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KATA PENGANTAR

Puji syukur penyusun panjatkan kehadirat Allah Swt atas
rahmat, hidayah serta inayahNya buku ajar mahasiswa yang berjudul
“MANAJEMEN OPERASIONAL DAN IMPLEMENTASI DALAM INDUSTR!I”
dapat terselesaikan dengan baik. Kehadiran mata kuliah Manajemen
Operasional ini dimaksudkan agar mahasiswa memiliki pemahaman
dan wawasan yang memadai tentang perkembangan manajemen
operasional khususnya dalam industri. Hal ini penting karena sebagai
seorang calon tenaga profesional tidak cukup hanya mengetahui
sejumlah ilmu, melainkan juga dituntut untuk dapat memahami
implementasi manajemen operasional dalam industri.

Penulisan buku ini sangat membantu kelancaran perkuliahan
dan memudahkan pemahaman mahasiswa tentang implementasi
manajemen operasional dalam industri sehingga nantinya dapat
dijadikan modal dasar dosen dalam melaksanakan pembelajaran yang
efektif dan efisien untuk mencapai tujuan pembelajaran optimal.
Penulis berharap buku ini memberikan manfaat bagi para dosen,
praktisi dan mahasiswa guna pengembangan ilmu dan peningkatan
SDM yang berkualitas. Akhirnya, semoga Allah berkenan menerima
amal bhakti yang diabdikan oleh kita semua dan buku ini dapat
memberikan manfaat bagi pengembangan ilmu pengetahuan. Aamiin.

Sidoarjo, September 2020
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BATANG TUBUH DAN

SUB-CAPAIAN PEMBELAJARAN MATA KULIAH

BAB Sub-Capaian Pembelajaran Mata Kuliah
BAB | Mahasiswa mampu memahami konsep massa ruang
RUANG lingkup dan fungsi manajemen operasional.
LINGKUP Mahasiswa mampu memahami konsep rantai
MANAJEMEN

OPERASIONAL

pasokan.
Mahasiswa mampu  membandingkan  peran
manajemen operasional dalam industri manufaktur
dan jasa

BAB Il
PENERAPAN
STRATEGI
OPERASI
GLOBAL

Mahasiswa mampu memahami Strategi Operasional
dalam sebuah lingkungan global.

Mahasiswa mampu mengidentifikasi masalah-
masalah dalam strategi Operasional

Mahasiswa mampu memahami konsep perencanaan
Strategis, Kompetensi inti, dan Pengalihdayaan
Mahasiswa mampu mengidentifikasi pilihan strategi
operasi global.

BAB IlI
DESAIN
BARANG DAN
JASA

Mahasiswa mampu mengidentifikasi Pemilihan
Barang dan Jasa dan Penciptaan Produk.

Mahasiswa dapat memahami Pengembangan
Produk; Peluncuran Desain Produk; Rangkaian
Kesatuan Pengembangan Produk.

Mahasiswa mampu mengidentifikasi  Produk;
Dokumen untuk Produksi; Desain Jasa; Transisi
Produksi; dan keberlangsungan dalam rantai pasok.
Mahasiswa mampu mengaplikasikan penerapan
Pohon Keputusan untuk Desain Produk.

BAB IV
PERAMALAN
PERMINTAAN
BARANG DAN
JASA

Mahasiswa mampu mengidentifikasi Kebutuhan
peramalan dalam manajemen operasional.
Mahasiswa dapat memahami metode, proses dan
Teknik-teknik peramalan.




Mahasiswa mampu mengaplikasikan pengukuran
kesalahan peramalan.

BABV
STRATEGI
LOKASI

Mahasiswa mampu memahami pentingnya strategi
lokasi.

Mahasiswa mampu mengidentifikasi faktor-faktor
yang mempengaruhi penentuan lokasi pabrik.
Mahasiswa mampu memahami metode evaluasi
dari alternatif lokasi.

Mahasiswa mampu mengidentifikasi strategi lokasi
jasa dan sistem informasi geografis.

BAB VI
STRATEGI TATA
RUANG

Mahasiswa mampu memahami pentingnya strategi
tata truang perusahaan
Mahasiswa mampu mengidentifikasi jenis-jenis tata
ruang dan sel-sel kerja.

BAB VII Mahasiswa mampu memahami 4 strategi proses dan

STARTEGI desain proses.

PROSES Mahasiswa mampu mengidentifikasi pemilihan
perlengkapan untuk operasional perusahaan dan
penerapan teknologi dalam berbagai industri.
Mahasiswa mampu memahami
Mahasiswa mampu mengaplikasikan perancangan
ulang proses produksi.

BAB VIII Mahasiswa dapat memahami kapasitas produksi

KAPASITAS perusahaan dan teori kendala.

PRODUKSI Mahasiswa dapat menerapkan analisis kemacetan
danntitik impas.

Mahasiswa dapat mengidentifikasi penurunan risiko
dengan perubahan bertahap.

BAB IX Mahasiswa dapat memahami pentingnya

PERSEDIAAN perusahaan dalam mengelola persediaan.

Mahasiswa dapat mengidentifikasi model
persediaan dan probabilistiknya dalam perusahaan.




BAB X Mahasiswa dapat menjelaskan dan memahami
MRP DAN ERP aktivitas perusahan dalam perencanaan kebutuhan
bahan material.
Mahasiswa mampu mengidentifikasikan penerapan
MRP dalam berbagai industri.
Mahasiswa mampu memhami perencanaan ERP
dalam industri.
BAB XI Mahasiswa dapat memahami permasalahan dalam
STRATEGI rantai pasokan.
RANTAI Mahasiswa mampu mengidentifikasi risiko rantai
PASOKAN pasokan.
Mahsiswa mampu memahami implementasi rantai
pasokan berkelanjutan dan mengukur kinerja rantai
pasokan
BAB Xl Mahasiswa dapat memahami aktivitas perusahaan
STRATEGI dalam pemeliharaan dan keandalan sistem.
PEMELIHARAA Mahasiswa dapat mengidentifikasi keandalan dan
N DAN pemeliharaan.
KEANDALAN Mahasiswa dapat mengaplikasikan pemeliharaan
yang produktif.
BAB XIII Mahasiswa dapat memahami pentingnya
PENJADWALAN penjadwalan aktivitas dalam perusahaan.
PEKERJAAN Mahasiswa dapat mengidentifikasi pemuatan dan
pengurutan pekerjaan.
Mahasiswa dapat mengaplikasikan penentual jadwal
produksi dalam industri.
BAB XIV Mahasiswa dapat memahami strategi keunggulan
PERENCANAAN kompetitif dan perencanaan tenaga kerja.
SUMBER DAYA Mahasiswa dapat mengidentifikasi desain pekerjaan
MANUSIA

dan ergonomic dalam lingkungan kerja.
Mahamsiswa dapat mengaplikasikan metode
analisisis.
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Mahasiswa dapat mengidentifikasi visul tempat
kerja dan standar tenaga kerja.

Mahasiswa dapat mengaplikasikan etika dalam
pekerjaan dalam kehidupan sehari-hari.

BAB XV
MANAJEMEN
KUALITAS

Mahasiswa dapat memahami konsep pengendalian
mutu dan manajemen kualitas total dalam aktivitas
perusahaan.

Mahasiswa dapat mengidentifikasi alat TQM dan
penerapan inspeksi dalam perusahaan.

Mahasiswa dapat memahami penerapan TQM
dalam berbagai industri.
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BAB

RUANG LINGKUP MANAJEMEN OPERASIONAL

Manajemen Operasional merupakan upaya dalam
pengelolaan secara maksimal atas penggunan seluruh faktor
produksi yang meliputi tenaga kerja, mesin, peralatan, bahan
baku dan faktor yang lain. Ruang lingkup manajemen
operasional terdiri dari tiga bagian utama. Antara lain:

A. Perencanaan sistem produksi,

B. Pengendalian produksi dan

C. Sistem informasi produksi.

A Perencanaan Sistem Produksi
Pada lingkup perencanaan sistem produksi, perencanaan
sistem produksi dimulai dari proses perencanaan produksi,
Tujuannya adalah untuk menghasilkan barang atau jasa yang
dikehendaki yang sesuai dengan kebutuhan para konsumen, baik
itu mengenai kuantitas, kwalitas, harga dan waktu. Dalam
lingkup perencanaan sistem produksi, ada beberapa hal yang
patut diperhatikan:
a) Penentuan lokasi pabrik
b) Penentuan tata letak fasilitas pabrik
c) Perencanaan lingkungan kerja
d) Persoalan persoalan standar
B. Pengendalian Produksi
Proses produksi yang dijalankan oleh manajemen
operasional adalah pengendalian yang berdasar pada
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perencanaan yang sudah diputuskan sebelumnya. Perencanaan
produksi adalah dasar dalam melakukan pengendalian produksi,
didalamnya mencakup berbagai kebijakan dan standar yang
harus dipenuhi. Dalam proses produksi yang sedang dijalankan
harus diawasi suapaya tidak melenceng dari perencanaan yang
telah disusun dan terkendali seperti yang diharapkan. Semua
langkah pengendalian adalah untuk memaksimalkan keuntungan
yang bisa diperoleh perusahaan dengan mengurangi kesalahan
kesalahan yang bisa merugikan perusahaan diantaranya:

a) Pengendalian Bahan Baku

Bagaimana cara memindahkan barang didalam proses

produksi dari bagian satu kebagian yang lain, sehingga tidak
mengganggu aktivitas produksi itu sendiri. Hal ini merupakan
suatu masalah yang umum terjadi pada proses produksi. Proses
produksi bagaimana caranya tidak terganggu oleh keterlambatan
bahan baku yang akan diproses untuk suatu produk.
Pengendalian bahan baku adalah ilmu dalam mengatur
pemindahan, membungkus, serta menyimpan bahan baku pada
berbagai macam bentuk.

b) Pengendalian Biaya Produksi

Pada umumnya analisis biaya digunakan dalam mencari

tingkat keuntungan yang maksimal, sehingga dalam proses
produksi terdapat penggolongan biaya produksi yaitu biaya
variabel dan biaya tetap. Biaya variabel terbagi lagi menjadi
biaya bahan baku dan biaya tenaga kerja langsung. Sedangkan
biaya overhead perlu dilihat lebih teliti lagi karena pada biaya
overhead terdapat didalamnya biaya variabel dan biaya tetap dan
bahkan juga biaya semi variabel. Dalam pengendalian biaya
produksi, jenis jenis biaya tersebut harus dengan jelas diketahui
karena pengaruhnnya terhadap keuntungan atau laba perusahaan
sangat besar.

¢) Pengendalian Tenaga Kerja

13



Kualitas tenaga kerja perlu mendapatkan perhatian serius,
tenaga kerja perlu dikendalikan baik itu kuantitas dan kualitas
tenaga kerja. Dalam satu kasus, tenaga kerja yang berlebih akan
mengakibatkan membengkaknya biaya dan penurunan
produktivitas dalam kasus yang lain kekurangan tenaga kerja bisa
menyebabkan proses produksi tidak berjalan maksimal.

d) Pengendalian Kualitas

Pengendalian kualitas adalah alat bagi manajemen
operasional dalam memperbaiki ataupun meningkatkan kualitas
produk barang atau jasa yang dihasilkan, dan mengurangi
kuantitas barang yang gagal atau rusak dari proses produksi. Dan
hal tersebut tentunya akan merugikan perusahaan. Pengawasan
terhadap kualitas dalam menentukan ukuran, cara ataupun
persyaratan fungsional dari suatu produk dan spesifikasinya
harus dilakukan pemeriksaan apakah prosedur dalam proses
produksi telah sesuai standar mutu yang telah ditetapkan dalam
Standard Operasional Prosedur (SOP).

e) Pemeliharaan

Perawatan di suatu industri merupakan salah satu faktor
yang penting dalam mendukung suatu proses produksi yang
mempunyai daya saing di pasaran. Produk yang dibuat industri
harus mempunyai sebagaiberikut:

a. Kualitas baik.

b. Harga pantas.

c. Di produksi dan diserahkan ke konsumen dalam waktu
yang cepat.

Oleh karena itu proses produksi harus didukung oleh
peralatan yang siap bekerja
setiap saat dan handal. Untuk mencapai hal itu maka peralatan-
peralatan penunjang
proses produksi ini harus selalu dilakukan perawatan yang teratur
dan terencana. Pemeliharaan alat produksi sangat dibutuhkan
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dalam hal ini untuk mencegah hasil produk dari proses produksi
yang cacat atau tidak sesuai dengan standar mutu yang telah
ditetapkan.
C. Sistem Informasi Produksi
Sistem informasi produksi umumnya terdiri dari tiga bagian:
1. Struktur organisasi
2. Produksi atas dasar pesanan
3. Produksi untuk Pasar
1. Struktur Organisasi
Pengorganisasian adalah  suatu proses didalam
membangun hubungan antara komponen organisasi dengan
tujuan organisasi agar seluruh aktivitas diarahkan menuju
pencapaian sasaran tujuan dari organsasi. Komponen yang
maksud adalah pekerjaan apa yang harusnya dijalankan.
Siapakah yang harus menjalankan pekerjaan tersebut dan apa saja
alat yang nantinya akan digunakan dalam menjalankan pekerjaan
itu.
2. Produksi Atas Dasar Pesanan
Umumnya, konsumen ingin diperlakukan dengan cara
yang berbeda beda antara yang satu dengan yang lain. Meskipun
perusahaan sudah menciptakan produk secara reguler. Namun
nyatanya masih banyak permintaan dari konsumen yang berbeda
yang ingin dilayani secara berbeda pula. Ini menjadi tugas khusus
dari manajemen operasional, apalagi jika kapasitas produksi yang
dimiliki ternyata masih jauh kuantitasnya daripada yang diminta
oleh para konsumen
3. Produksi Untuk Pasar
Perusahaan yang sudah mempunyai basis pasar yang baik
akan melakukan aktivitas produksi secara regular. Produksi
untuk pasar biasanya ditentukan oleh permintaan oleh konsumen.
Apakah itu konsumen yang sudah ada sebelumnya ataupun
konsumen baru yang potensial. Yang bisa dilakukan oleh
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manajemen operasi adalah melaksanakan seluruh fungsi dari
proses manajemen : planning (perencanaan), organizing
(pengorganisasian), pembentukan staff, kepemimpinan serta
pengendalian.  Orientasi  manajer  operasional  adalah
mengarahkan hasil output dalam kuantitas, kwalitas, harga,
waktu serta tempat tertentu yang sesuai dengan permintaan user
atau konsumen.

Tanggung jawab manajer operasional :

v Menghasilkan barang atau jasa.

v" Mengambil sebuah keputusan mengenai fungsi operasi
serta sistem transformasi.

v" Mengkaji pengambilan sebuah keputusan dari suatu
fungsi operasinal.

Fungsi produksi dan operasional:
v" Proses produksi serta operasional
v" Jasa penunjang dalam pelayanan produksi
v Planning (Perencanaan)
v" Controlling (Pengendalian dan pengawasan)

Lingkup Manajemen Operasional :

1. Perancangan desain sistem produksi dan operasional
v" Seleksi serta perancangan desain produk
v" Seleksi serta perancangan proses dan peraalatan
v' Pemilihan site dan lokasi perusahaan serta unit produksi
v’ Rancangan tata letak serta arus kerja
v’ Rancangan atas tugas pekerjaan
v’ Strategi produksi dan operasional serta pemilihan
kapasitas
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2. Pengoperasian sistem produksi dan operasional
v Menyusun rencana produk dan operasional
v' Perencanaan dan pengendalian atas persediaan serta
pengadaan bahan
v" Pemeliharaan utilitas mesin dan juga peralatan
v" Pengendalian atas mutu
v Manajemen sumber daya manusia (tenaga kerja)

Pengambilan Keputusan

Dilihat dari sudut pandang kondisi atas keputusan yang
harus ditempuh, ada empat (4) macam pengambilan keputusan :

v' Pengambilan keputusan mengenai suatu peristiwa yang
pasti

v’ Pengambilan keputusan mengenai peristiwa yang
memiliki resiko

v" Pengambilan keputusan mengenai suatu peristiwa yang
tak pasti

v" Pengambilan keputusan mengenai peristiwa yang muncul
akibat pertentangan dengan kondisi yang lain.

Beberapa jenis pengambilan keputusan dalam manajemen
operasi :

Proses . | Keputusan tentang proses fisik serta fasilitas
yang dipakai

Kapasitas | : | Keputusan dalam menghasilkan jumlah, waktu
serta tempat yang sesuai

Persediaan | : | Keputusan mengenai persediaan meliputi apa
yang yang di pesan,
kualitas, kuantitas dan kapan raw material
(bahan baku) dipesan.
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Tenaga . | Meliputi proses seleksi, rekruitmen, peng-
Kerja gajian, PHK, pelatihan, supervisi, kompensasi
serta promosi kepada karyawan dan
penggunaan atas tenaga spesialis

Kualitas . | Keputusan dalam penentuan mutu barang atau
jasa yang diproduksi, penetapan standart,
desain peralatan, karyawan terampil, serta
pengawasan atas produk.

Tabel 1.1
Keputusan didalam manajemen Sistem Produksi
« Keputusan perencanaan strategis jangka panjang didalam
sumber daya
« Desain sistem produktif : pekerjaan, alur proses, tata arus,
serta susunan atas saran fisik
o Keputusan implementasi operasinal : harian, mingguan
serta bulanan.

Keputusan Perencanaan Strategik :
o Pemilihan desain rangkaian produk atau jasa
« Keputusan perencanaan atas kapasitas, site lokasi gudang,
dan rencana ekspansi
o System pembekalan, penyimpanan serta logistik.

Pengertian Sistem Produksi :

Instrumen yang dipakai dalam mengubah semua sumber
daya untuk menghasilkan barang atau jasa. Ada 3 macam sistem
didalam proses produksi :

1. Proses produksi yang berkelanjutan
2. Proses produksi yang terputus putus
3. Proses produksi yang bersifat proyek
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1.1  Definisi dan istilah Manajemen Operasional

Apa itu manajemen operasional? Pengertian Manajemen
Operasional secara umum adalah sebuah usaha pengelolaan
secara maksimal dalam penggunaan berbagai faktor produksi,
mulai dari sumber daya manusia (SDM), mesin, peralatan (tools),
bahan mentah (raw material), dan faktor produksi lainnya dalam
proses mengubahnya menjadi beragam produk barang atau jasa.
Manajemen Operasional menjadi hal penting dalam organisasi
atau bisnis. Dan tugasnya pun tergantung pada ukuran
perusahaan. Pengelolaan manajemen operasional ini dimulai dari
SDM, peralatan, mesin, raw material serta hal lainnya yang
memberi pengaruh pada kinerja perusahaan.

Manajemen operasional secara umum memegang peranan
soal isu strategis dalam menentukan rencana
produksi (manufacturing) juga metode manajemen proyek serta
implementasi struktur jaringan teknologi informasi. Di sisi lain,
mereka juga melakukan beberapa hal penting berikut ini:

e Mengatur skala inventaris

o Mengatur level proses level pengerjaan

o Meng-organise Akuisisi bahan baku

e Mengontrol kualitas

e Meng-handle material

e Menjaga dan merawat kebijakan
Manajemen operasional juga harus mempelajari bahan baku yang
digunakan untuk produksi dan menjamin tidak ada kelebihan
yang sia-sia. Mereka memiliki formula pemesanan jumlah bahan
yang dibutuhkan sehinga sesuai dengan kebutuhan perusahaan.

Manajemen Operasional Menurut Para Ahli
Beberapa ahli di bidang ilmu manajemen menjelaskan
tentang definisi Manajemen Operasional, diantaranya adalah:
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1) Eddy Herjanto (2003;2)

Menurut Eddy Herjanto, pengertian manajemen
operasional adalah suatu proses yang berkesinambungan dan
efektif dalam menggunakan fungsi-fungsi manajemen untuk
mengintegrasikan berbagai sumber daya secara efisien dalam
rangka mencapai tujuan.

2) Jay Heizer dan Barry Render (2005;4)

Menurut Jay Heizer dan Barry Render, pengertian
manajemen operasional adalah serangkaian kegiatan yang
menghasilkan nilai dalam bentuk barang dan jasa dengan
mengubah input menjadi output.

3) Pangestu Subagyo (2000;1)

Menurut Pangestu Subagyo, pengertian manajemen
operasional adalah penerapan ilmu manajemen untuk mengatur
seluruh kegiatan produksi atau operasional agar dapat dilakukan
secara efisien.

4) William J. Stevenson (2009:4)

Menurut William J. Stevenson, pengertian manajemen
operasional adalah sistem manajemen atau serangkaian proses
dalam pembuatan produk atau penyediaan jasa.

5) Menurut Richard L. Daft (2006:216)

Menurut Richard L. Daft, pengertian manajemen
operasional adalah bidang manajemen yang fokus pada produksi
barang, serta menggunakan alat dan teknik khusus untuk
memecahkan masalah produksi.

6) James Evans dan David Collier (2007:5)

Menurut James Evans dan David Collier, definisi
manajemen operasional adalah ilmu dan seni untuk memastikan
bahwa barang dan jasa diciptakan dan berhasil dikirim ke
pelanggan.

Definisi Manajemen Operasional

20



Yang dimaksud Operasi adalah suatu aktivitas dalam
mentransformasikan input — input menjadi output — output yang
dapat menambah nilai pada barang atau jasa. Jadi, Manajemen
Operasional adalah area bisnis yang berfokus pada proses
produksi barang dan jasa, serta memastikan operasi bisnis
berlangsung secara efektif dan efesien . Seorang manajer operasi
bertanggung jawab mengelola proses pengubahan input (dalam
bentuk material, tenaga kerja, dan energi) menjadi output (dalam
bentuk barang dan jasa).

Definisi Khusus:

1. Tanggungjawab memproduksi barang dan jasa didalam
suatu organisasi.

2. Studi tentang pengambilan keputusan dalam fungsi
operasi.

Tiga (3) hal yang perlu diperhatikan terkait definisi:

1. Fungsi, Tanggung jawab manajer operasi untuk
mengelola fungsi kerja dalam suatu organisasi.

2. Sistem, Bagaimana sistem yang memproduksi barang
atau jasa. Untuk mengetahuinya diperlukan rancangan
dan analisis operasi.

3. Keputusan, Keputusan sebagai unsur penting dalam
pelaksanaan manajemen operasional.

Istilah —istilah :
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10.
11.

12.

13.
14.

15.

Produksi, mengubah input menjadi output yang memiliki
nilai tambah.

Barang, Output yang memiliki nilai tambah
Jasa, Output memiliki nilai tambah

Produktivitas, Perbandingan antara hasil sebenarnya
dengan hasil seharusnya.

Proses, Cara, Metode, Teknik

Perencanaan Produk, Apa, Berapa, dan Bagaimana
produk yang akan dibuat

Perencanaan Produksi, Apa, Berapa, dan Bagaimana
produksi pada periode esok.

Urutan proses produksi, dibagi 2 = Master Route Sheet
dan Route Sheet

Jadwal Produksi, dibagi 2 = Master Sechedule Sheet dan
Schedule Sheet

Dispatching, Perintah kerja

Bill of Material, Daftar BB + BP untuk memproduksi
suatu produk

Job Lot Shop, Hanya memproduksi atas dasar pesanan
yang masuk

Mass Production, Produksi untuk pasar/massa

Luas Produksi, Kapasitas yang digunakan untuk produksi
dalam periode (fleksibel)

Luas Perusahaan, Kapasitas Terpasang untuk produksi
dalam periode tertentu (tetap)
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1.2 Fungsi dan ruang lingkup Manajemen Operasional
Manajemen Operasional
L
[ ‘
#& .‘.‘

Gambar 1.1
Sumber: materibelajar.co.id

~—

Fungsi (sistem) operasi adalah bagian dari organisasi
yang membuat dan menghasilkan produk perusahaan, barang
maupun jasa.

Manajemen Operasional adalah suatu area bisnis yang
terfokus pada proses produksi produk maupun jasa, yang dimana
terdapat suatu manajer operasi yang bertanggung jawab pada
proses input (material/energi/tenaga kerja) menjadi output
(produk atau jasa).

Fungsi Manajemen Operasional

Adapun fungsi dari manajemen operasional, diantaranya:

Fungsi Perencanaan
23



Dalam perencanaan, manajer operasi menentukan tujuan
subsistem operasi dari organisasi dan mengembangkan suatu
program, kebijakan dan peosedur yang diperlukan guna
mencapai tujuan tersebut. Tahap ini mencakup penentuan
peranana dan fokus operasi termasuk perencanaan produk,
fasilitas dan penggunaan sumber daya produksi.

Fungsi Pengorganisasian

Dalam pengorganisasian, manajer operasi menentukan struktur
individu, grup, seksi, bagian, divisi atau dapartemen dalam
subsistem operasu uantuk mencapai tujuan organisasi. Selain itu
manajer operasi juga menentukan kebutuhan sumberdaya yang
diperlukan untuk mencapai tujuan operasi dan juga mengatur
wewenang dan tanggung jawan yang dibutuhkan dalam
pelaksanaannya.

Fungsi Penggerakan

Dalam hal ini, manajemen operasi berfungsi memimpin,
mengawasi dan memotivasi karyawan untuk melaksanakan
tugasnya.

Fungsi Pengendalian

Dalam hal ini, manajemen operasi berfungsi mengembangkan
standar dan jaringan komunikasi yang dibutuhkan agar
pengorganisasian dan pergerakan sesuai dengan yang telah
direncanakan dan juga mencapai tujuan.

Fungsi Operasional dalam Manajemen :

v' Manajemen Sumber Daya Manusia
4 Manajemen Pemasaran

24



v Manajemen Operasi/Produksi
4 Manajemen Keuangan
v' Manajemen Informasi

Manajemen Sumber Daya Manusia adalah penerapan
manajemen berdasarkan fungsinya untuk memperoleh sumber
daya manusia yang terbaik bagi bisnis yang kita jalankan dan
bagaimana sumber daya manusia yang terbaik tersebut dapat
dipelihara dan tetap bekerja bersama Kkita dengan kualitas
pekerjaan yang senantiasa konstan ataupun bertambah.

Manajemen Pemasaran adalah kegiatan manajemen
berdasarkan fungsinya yang pada intinya berusaha untuk
mengidentifikasi apa sesungguhnya yang dibutuhkan oleh
konsumen, dana bagaimana cara pemenuhannya dapat
diwujudkan.

Manajemen  Produksi adalah  penerapan  manajemen
berdasarkan fungsinya untuk menghasilkan produk yang sesuai
dengan standar yang ditetapkan berdasarkan keinginan
konsumen, dengan teknik produksi yang seefisien mungkin, dari
mulai pilihan lokasi produksi hingga produk akhir yang
dihasilkan dalam proses produksi.

Manajemen Keuangan adalah kegiatan  manajemen
berdasarkan fungsinya yang pada intinya berusaha untuk
memastikan bahwa kegiatan bisnis yang dilakukan mampu
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mencapai tujuannya secara ekonomis yaitu diukur berdasarkan
profit. Tugas manajemen keuangan diantaranya merencanakan
dari mana pembiayaan bisnis diperoleh, dan dengan cara
bagaimana modal yang telah diperoleh dialokasikan secara tepat
dalam kegiatan bisnis yang dijalankan.

Manajemen Informasi adalah kegiatan manajemen berdasarkan
fungsinya yang pada intinya berusaha memastikan bahwa bisnis
yang dijalankan tetap mampu untuk terus bertahan dalam jangka
panjang. Untuk memastikan itu manajemen informasi bertugas
untuk menyediakan seluruh informasi yang terkait dengan
kegiatan perusahaan baik informasi internal maupun eksternal,
yang dapat mendorong kegiatan bisnis yang dijalankan tetap
mampu beradaptasi dengan perubahan yang terjadi di
masyarakat.

Ruang Lingkup Manajemen Operasional

Ada beberapa aspek yang saling berhubungan erat dalam
ruang lingkup manajemen operasional, antara lain :

a) Aspek Struktural, merupakan aspek mengenai
pengaturan komponen yang membangun suatu sistem
manajemen operasional yan saling berinteraksi antara
satu sama lainnya.

b) Aspek Fungsional, yaitu aspek yang berkaitan dengan
manajerial dan pengorganisasian seluruh komponen
struktural maupun interaksinya mulai dari perencanaan,
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c)

penerapan, pengendalian maupun perbaikan agar
diperoleh kinerja optimal.
Aspek Lingkungan, sistem dalam manajemen
operasional yang berupa pentingnya memperhatikan
perkembangan dan kecenderungan yang berhubungan
erat dengan lingkungan.

Ruang lingkup manajemen operasional berhubungan

dengan keputusan mengenai proses pengoperasian sebuah sistem
produksi, pemilihan dan persiapan sistem operasional yang
meliputi :

a.

b.

@-+oao0

=

Pengambilan keputusan dalam perencanaan jumlah
kapasitas produksi yang optimal

Pengambilan keputusan dalam perencanaan bangunan
pabrik, layout, desain tata letak fasilitas

Pengambilan keputusan dalam desain proses transformasi
Pengambilan Keputusan dalam desain aliran kerja
Pengambilan keputusan dalam manajemen persediaan
Pengambilan keputusan dalam manajemen proyek
Pengambilan keputusan dalam membuat schedul atau
jadwal kerja

Untuk pengendalian dan pengawasan kualitas

Untuk pemeliharaan fasililitas produksi

Contoh Manajemen Operasional

Berikut ini adalah contoh kegiatan manajemen operasional di
sektor barang dan jasa.

Produk barang, seperti : manufaktur, pertanian, perkebunan,
perikanan, berbagai pabrik pembuatan produk barang,

27



pertambangan, industri berat maupun ringan, konstruksi,
otomotif, perumahan.

Produk jasa, seperti : jasa professional, pendidikan, hukum,
kesehatan, perdagangan, layanan masyarakat, transportasi,
perbankan, asuransi, hiburan, administrasi, real estate, jasa
perbaikan.

Peranan Manajer Operasional dalam Fungsi Manajemen

Peranan dan fungsi dari manajer operasional sangat

strategis dalam mengembangkan sistem proses produksi yang
tangguh untuk menciptakan produk atau jasa lebih efisien dan
efektif. Beberapa tugas pokok Manajer Operasional dalam proses
produksi adalah :

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)

Perencanaan kualitas dan kuantitas bahan baku dalam
proses produksi;

Menentukan dan mengatur letak layout pabrik;
Menentukan dan mengatur lokasi gudang persediaan dan
peralatan mesin yang efisien agar penghematan waktu
dalam mobilisasi;

Melakukan pemeliharaan peralatan pabrik untuk
menjamin keandalan dan kontinuitas operasional;
Menciptakan strategi produk yang berkualitas dan unik
agar dapat bersaing di pasar dengan biaya yang efektif;
Menentukan skedul kerja yang efisien dengan
mengevaluasi biaya tenaga kerja jika ada penambahan
tenaga kerja baik di lapangan maupun di area kantor, dan
mengurangi biaya lembur;

Bertanggungjawab terhadap kontiniutas hasil produksi
baik dari sisi kualitas maupun kuantitas.
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Secara khusus ruang lingkup manajemen operasional sebagai
berikut:

1.

Perencanaan sistem produksi (Produk, Lokasi Pabrik,
Letak Fasilitas Produksi, Lingkungan kerja, Standar
Produksi).

Pengendalian produksi (Proses Produksi, Bahan Baku,
Tenaga Kerja, biaya Produksi, Kualitas dan
Pemeliharaan).

Sistem Informasi produksi (Struktur Organisasi, Produksi
atas dasar Pesanan, Produksi untukPersediaan/umum).

Macam-macam organisasi dan proses produksi

Beberapa kriteria yang dijadikan dasar pembedaan ukuran
organisasi antara lain adalah:

Howbd e

o o

Jumlah karyawan yang diperkerjakan
Besarnya volume penjualan dalam rupiah
Jumlah konsumen atau pelanggan yang dilayani

Luas pasar yang dijangkau: lokal, nasional, multinasional,
dan internasional.

Besar modal yang dipakai
Kecanggihan peralatan yang dipakai

Dalam pengelompokannya ada empat kriteria organisasi yaitu :

1.

Organisasi kecil : toko pengecer, KUD, poliklinik,
perusahaan perorangan.
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2. Organisasi menengah : perusahaan yang beroperasi
ditingkat kabupaten, perusahaan antar kota, rumah sakit.

3. Organisasi Besar : perusahaan rokok gudang garam,
perusahaan batu baterai ABC, perusahaan pengembangan
tingkat nasional.

4. Organisasi raksasa :pertamina, perusahaan alat-alat
elektronik, dept. pemerintah.

Jenis — Jenis Proses Produksi :
1. Continuous Process(terus menerus), mis Rokok, makanan

2. Intermittent (Job-Shop / Terputus-putus) Process, mis
Garment

3. Routing (unik), mis. Percetakan

Posisi manajemen dalam operasi

Manajer operasi, dalam manufaktur termasuk manajer
pabrik dan wakil dirut pabrik. Untuk jasa termasuk menajer toko,
kantor, wakil manajer operasi. Posisi ini menyangkut koordinasi
dan pelaksanaan fungsi operasi, juga tanggung jawab khusus
yaitu; perencanaan strategis penentuan kebijakan , penganggaran
bekanja dan pengendalian operasi.

Perbedaan operasi produsen barang dengan jasa
Barang adalah entitas nyata, sedangkan jasa tidak berwujud.

1. Kapasitas dan persediaan, Jasa dipandang sebagai
produk yang tidak tahan lama, tidak dapat disimpan
sebagai  persediaan untuk  penggunaan  dimasa
datang. Sedangkan barang dapat disimpan sebagai
persediaan.
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2. Mutu, Jasa tidak berwujud sehingga tidak dapat dinilai

mutunya.

3. Penyebaran, Jasa sering disebarkan secara geografis dan
diproduksi saat pelanggan
mengkonsumsinya. Sedangkan  barang  dapat
memusatkan operasi karena produk mereka dapat dikirim
ke tujuan.

4. Pemasaran dan operasi, Jasa dikonsumsi dan
dikonsumsi pada saat bersamaan. Pada barang pemasaran
pemasaran dan operasi merupakan fungsi yang
terpisah. Demikian juga dengan produksi dan penjualan
barang. Sehingga integrasi bidang pemasaran dan operasi
menjadi permasalahaan yang sulit bagi perusahaan
pengasil barang.

1.3 Rantai Pasokan

Manajemen Rantai Pasokan

Supplier Manufacturer Distributor Retailer Shopper

Gambar 1.2
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Sumber: slideplayer.info

Persaingan dalam industri distributor makin ketat dewasa
ini. Salah satu hal yang membuat perusahaan distributor bertahan
adalah penyediaan produk yang tepat bagi konsumen di waktu
yang tepat, dan dalam biaya ekonomis. Ketersediaan produk dan
harga jual yang ekonomis hanya dapat terjadi jika ada koordinasi
yang baik antara perusahaan retail dengan pihak-pihak dalam
rantai. Koordinasi antara pihak-pihak dalam rantai suplai tidak
hanya melibatkan koordinasi persediaan saja, tetapi juga
informasi tentang pasar yang berguna bagi perencanaan
perusahaan. Kekurangan persediaan produk pada distributor akan
berakibat kehilangan penjualan, sedangkan kelebihan tertentu
akan berakibat menumpuknya produk dan meningkatnya biaya
pemeliharaan persediaan. Selain itu, koordinasi dengan toko-toko
cabang sebagai salah satu mata rantai suplai adalah penting,
dimana kantor pusat dapat berbagi informasi dan mengumpulkan
informasi mengenai masing-masing supllier agar pengelolaan
suplai dan perencanaan penjualan produk dapat dilakukan
dengan lebih baik.

Dengan demikian peran serta supplier, perusahaan
transportasi dan jaringan distributor adalah dibutuhkan.
Kesadaran akan adanya produk yang murah, cepat dan
berkualitas inilah yang melahirkan konsep baru tahun 1990-an
yaitu Manajemen rantai pasokan / Supply Chain Management
(SCM). SCM adalah suatu konsep atau mekanisme untuk
meningkatkan produktivitas total perusahaan dalam rantai suplai
melalui optimalisasi waktu, lokasi dan aliran kuantitas bahan.
Manufakturing, dalam penerapan supply chain management
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(SCM), perusahaan-perusahaan diharuskan mampu memenuhi
kepuasan pelanggan, mengembangkan produk tepat waktu,
mengeluarkan biaya yang rendah dalam bidang persediaan dan
penyerahan produk, mengelola industri secara cermat dan
fleksibel. Sekarang ini konsumen semakin Kkritis, mereka
menuntut penyediaan produk secara tepat tempat, tepat waktu.
Sehingga menyebabkan perusahaan manufaktur yang antisipatif
akan hal ini akan mendapatkan pelanggan sedangkan yang tidak
antisipatif akan kehilangan pelanggan. Supply chain
management menjadi satu solusi terbaik untuk memperbaiki
tingkat produktivitas antara perusahaan-perusahaan yang
berbeda

Pengertian Supply Chain Management (Manajemen Rantai
Pasokan)

Dalam Industri Manufakturing, Kegiatan Utamanya
adalah mengkonversikan berbagai bahan mentah serta bahan-
bahan  pendukungnya  menjadi  barang jadi  dan
mendistribusikannya kepada pelanggan. Dengan
menjalankannya kegiatan tersebut, maka apa yang disebut
dengan Supply Chain atau Rantai Pasokan pada dasarnya telah
terbentuk. Namun bagi sebuah perusahaan manufakturing,
kegiatan Supply chain atau Rantai Pasokan ini perlu dijalankan
dengan efektif dan efisien sehingga diperlukan Manajemen yang
Profesional dalam pelaksanaannya. Manajemen tersebut
biasanya disebut dengan Manajemen Rantai Pasokan atau Supply
Chain Management yang sering disingkat dengan singkatan
SCM.
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Jika didefinisikan secara lengkap, maka Supply Chain
Management (SCM) atau Manajemen Rantai Pasokan adalah
serangkaian kegiatan yang meliputi: koordinasi, penjadwalan dan
pengendalian terhadap pengadaan, produksi, persediaan dan
pengiriman produk ataupun layanan jasa kepada pelanggan yang
mencakup administasi harian, operasi, logistik dan pengolahan
informasi mulai dari pelanggan hingga ke pemasok. Sedangkan
untuk definisi lainnya yang lebih sederhana, Supply Chain
Management atau Manajemen Rantai Pasokan adalah
Mekanisme yang menghubungkan semua pihak yang
bersangkutan dan kegiatan yang terlibat dalam mengkonversikan
bahan mentah menjadi barang jadi. Pihak yang bersangkutan
ataupun kegiatan yang dimaksud tersebut bertanggung jawab
untuk memberikan barang-barang jadi hasil produksi kepada
pelanggan pada waktu dan tempat yang tepat dengan cara yang
paling efisien. Jadi pada dasarnya, Supply Chain Management
atau Manajemen Rantai Pasokan merupakan cabang manajemen
yang melibatkan Pemasok, Pabrik atau Manufakturer, penyedia
logistik dan tentunya yang paling adalah pelanggan.

Proses Manajemen Rantai Pasokan

Berikut ini adalah Proses Manajemen Rantai Pasokan
yang dilibatkan dalam Manajemen Rantai Pasokan atau Supply
Change Magement (SCM) ini.

Pelanggan (Customer)

Pada sebagian besar industri Manufakturing, Pelanggan
atau customer merupakan mata rantai pertama yang memberikan
pesanan (order), terutama pada perusahaan yang berorientasi
OEM (Original Equipment  Manufacturer). Pelanggan
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memutuskan untuk membeli produk yang ditawarkan oleh
perusahaan yang bersangkutan dengan menghubungi departemen
penjualan (sales) perusahaan tersebut. Informasi penting yang
terdapat dalam pesanan tersebut diantaranya seperti Tanggal
Pengiriman Produk dan Jumlah yang diinginkan untuk Produk
yang dipesannya.

Perencanaan (Planning)

Setelah  Pelanggan =~ membuat  pesanan  yang
diinginkannya, departemen Perencanaan (Planning Dept) akan
mempersiapkan Perencanaan Produksi untuk memproduksi
produk yang dibutuhkan oleh Pelanggan. Pada tahap ini,
Departemen Perencanaan juga menyadari akan adanya
kebutuhan terhadap bahan mentah dan bahan-bahan
pendukungnya.

Pembelian (Purchasing)

Setelah menerima Perencanaan Produksi, dalam hal ini
adalah kebutuhan terhadap bahan mentah dan bahan-bahan
pendukungnya, Departemen Pembelian atau Purchasing
Department akan melakukan pemesanan bahan mentah dan
bahan pendukungnya serta menetapkan tanggal penerimaan dan
jumlah yang dibutuhkan.

Persediaan (Inventory)
Bahan mentah dan bahan pendukung yang telah diterima

oleh pabrik akan diperiksa kualitas dan ketepatan jumlahnya
kemudian disimpan di dalam Gudang untuk kebutuhan produksi.
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Produksi (Production)

Bagian Produksi akan menggunakan bahan mentah dan
bahan pendukung yang dipasok oleh pemasok tersebut untuk
melakukan proses produksi hingga menghasilkan barang jadi
yang dibutuhkan oleh pelanggan. Barang Jadi yang telah
diproduksi ini kemudian dimasukan ke gudang dan siap untuk
dikirimkan ke pelanggan sesuai dengan jadwal yang ditentukan.

Transportasi (Transportation)

Departement Pengiriman atau Shipping Department akan
mengatur waktu keberangkatan barang jadi (Finished Products)
yang di Gudang tersebut sesuai dengan jadwal yang diinginkan
oleh pelanggan.

Manajemen Rantai Pasokan (Manajemen Rantai Pasokan)

Perusahaan Industri dalam mengelola Manajemen Rantai
Pasokan (Manajemen Rantai Pasokan) dimulai bahan mentah
dari para supplier, kebagian operasional perusahaan, diteruskan
kebagian distribusi samapai ke konsumen. Penerapan
Manajemen Rantai Pasokan pertama kali dikemukakan Oliver
dan Weber pada tahun 1982. Manajemen Rantai Pasokan
jaringan fisiknya yaitu perusahaan-perusahaan sebagai pemasok
bahan baku, memproduksi barang setengah jadi, mengirimkan
sampai ke User akhir. Manajemen Rantai Pasokan merupakan
metode, alat, atau pendekatan pengelolaannya.

Menurut James A. Dan Mona J. Fitzsimmons, bahwa
Supply Chain Management a) Merupakan sistem pendekatan
total untuk mengantarkan produk kepada konsumen akhir dengan
menggunakan teknologi informasi. b) Untuk mengkoordinasikan
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semua elemen Supply Chain mulai pemasok, pengecer,
kemudian tingkat berikutnya dan dapat menciptakan keunggulan
kompetitif hal ini tidak dimiliki oleh sistem logistik tradisional.
Sedangkan menurut Chase, Aquilano, Jacobs Supply Chain
Management menurupakan sistem dengan menerapkan
pendekatan secara total, mengelola seluruh aliran informasi,
bahan, dan jasa dari bahan baku melalui pabrik, gudang sampai
konsumen akhir.

Robert J. Vokurka, gail M. Zank dan Carl M. Lund III, ”
The supply chain system is an activity that is involved in the
delivery of products from raw materials, spare parts, semi-
finished goods, warehousing, inventory, order entry and order
management, distribution, and information systems in
collaboration with suppliers ”.

Difinisi Supply Chain Management menurut Stevenson
adalah  sebagai  koordinasi  strategis dengan tujuan
mengintegrasikan manajemen penawaran dan permintaan. Jika
menurut Russell dan Taylor Supply Chain Management adalah
mengelola arus informasi, produk dan pelayanan di seluruh
jaringan baik itu pelanggan, perusahaan hingga pemasok.

Dari beberapa definisi para ahli tentang Supply Chain
Management sebagaimana tersebut diatas, maka dapat ditarik
kesimpulan secara umum bahwa Supply Chain Management
adalah kegiatan terkait dengan aliran material, informasi dan
uang di sepanjang Supply Chain. Beberapa cakupan Supply
Chain Management sebagai berikut:

Departemen Uraian tugasnya
Departemen Bertugas melakukan riset pasar, mendesain
Pengembangan | produk baru, dengan
Produk melibatkan supplier dalam mendesain produk
baru.
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Departemen Melakukan sourcing supplier, melakukan
Pengadaan evaluasi  kinerja  supplier, melakukan
pengadaan bahan baku dan komponen,
memonitor  supply  risk,  melakukan
pembinaan dan memeliharaan hubungan
kerja dengan supplier.

Departemen Membuat perencanaan permintaan, membuat

Perencanaan & | peramalan permintaan, membuat

Pengendalian | perencanaan kapasitas, membuat
perancanaan produksi dan persediaan.

Departemen Melakukan eksekusi produksi, melakukan

Operasi/ pengendalian kualitas.

Produksi

Departemen Membuat perencanaan jaringan distribusi,
Pengiriman/ membuat penjadwalan pengiriman, membuat
Distribusi kontrak kerjasama dengan perusahaan jasa
pengiriman, melakukan menitoring service
level di tiap pusat distribusi.

Tabel 1.2
Sumber: | Nyoman Pujawan (2005)

Dasar pemikiran pada konsep ini adalah mengurangi
pemborosan dan mengoptimalkan seluruh aspek kegiatan agar
tercapai secara efektif dan efidiensi.  Dengan demikian
Manajemen Rantai Pasokan atau Supply Chain Management
dapat didefinisikan sebagai sistem pengelolaan bahan mentah,
transformasi, produk dalam proses, produk jadi dan sampai
distribusi kepada konsumen akhir. Aktifitas dalam kegiatan
Supply Chain Management  mencakup pembelian secara
tradisional dan berbagai kegiatan penting lainnya yang
berhubungan dengan supplier dan distributor. Ketetapan dalam
Supply Chain Management adalah sebagaiberikut:

e Tentang sistem pengangkutan.
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« Sistem pembayaran secara tunai atau kredit
(proses transfer)

o Pemilihan supplier

Kerjasama dengan para distributor dan pihak yang

membantu transaksi seperti Bank

Menetapkan sistem hutang maupun piutang

Sistem Pergudangan

Sistem Pemenuhan pesanan

Membuat jaringan informasi mengenai ramalan

permintaan, produksi maupun pengendalian

persediaan.

Terdapat 3 (Tiga) Komponen utama pada Supply Chain
Management

Menurut Turban (2004), Supply Chain Management

terdapat tiga komponen utama sebagai berikut:

1. Komponen Upstream Supply Chain
Komponen upstream (hulu) supply chain, bahwa Perusahaan
Manufacturing memberikan pekerjaan kepada Mitra Kerja
dengan memproduksi, merakit atau memproduksi dan
merakit. Membangun networking dengan para penyalur dan
dapat diperluas kepada beberapa strata, terutama bahan baku
dari berbagai negara. Aktivitas dalam upstream supply chain
yang utama adalah membangun jaringan sistem pengadaan
yang handal.

2. Komponen Internal Supply Chain
Komponen internal supply chain meliputi semua proses
inhouse yang digunakan dalam mentransformasikan masukan
teknologi dari para penyalur ke dalam keluaran organisasi
perusahaan manufacturing. Perhatian utama internal supply
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chain, adalah kepada manajemen produksi, manajemen
pabrikasi dan pengendalian manajemen persediaan.

3. Komponen Downstream supply chain
Komponen Downstream (hilir) supply chain merupakan
aktivitas yang melibatkan pengiriman produk kepada
pelanggan akhir. perhatian downstream supply chain,
diarahkan pada bagian distribusi, bagian pergudangan,bagian
transportasi dan bagian after-sale service.

Lima Strategi Rantai Pasokan

Lima strategi perusahaan melakukan pembelian melalui supplier

sebagai berikut:

1. Strategi banyak pemasok (Many Supplier)
Strategi ini dengan cara mengadu para competitor dengan
tujuan mencari harga terbaik dan memberikan persyaratan
kualitas untuk memenuhi permintaan pelanggan. Meskipun
banyak pendekatan negosiasi yang digunakan dalam strategi
ini, tetapi hubungan jangka panjang merupakan tujuan
keberlangsungan pemasok. Dalam pendekatan ini, tanggung
jawab mempertahankan teknologi, keahlian, kemampuan
ramalan, biaya, kualitas dan pengiriman dialihkan kepada
pemasok.

2. Strategi sedikit pemasok (Few Supplier)
Perusahaan mengadakan hubungan jangka panjang dengan
para pemasok yang sudah terseleksi dan teruji baik dari segi
kualitas maupun dari segi pelayanan. Pemasok cenderung
lebih memahami tujuan, dan keinginan dari perusahaan
sampai pada keinginan konsumen akhir. Dengan demikian
perusahaan dapat menciptakan nilai tambah yang
menghasilkan penurunan biaya transaksi dan biaya
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produksi. Sedikit pemasok resiko kesalahan tinggi dan biaya

mengganti kepada pelanggan meningkat. Kinerja pemasok

yang buruk merupakan salah satu resiko yang dihadapi
perusahaan dan pembeli, sehingga perusahaan harus
melakukan penilaian kinerja pemasok sebelum melakukan
kerjasama dengan pemasok tersebut.

3. Strategi Vertical Integration

Pengembangan kemampuan pemasok dalam memproduksi

barang atau jasa yang pernah dibeli, atau pemasok dapat

melakukan inovasi produk. Strategi Integrasi vertical dapat
berupa:

e Integrasi ke belakang (Backward Integration) maksudnya
adalah penguasaan kepada sumber daya yang dimiliki,
misalnya Perusahaan Mobil mengakuisisi Pabrik Baja.

e Integrasi kedepan (Forward Integration) maksudnya
adalah menguasai kemampuan konsumen, misalnya
Perusahaan Mobil mengakuisisi Dealer yang  semula
sebagai distributornya.

4. Strategi Kairetsu Network.
Perusahaan manufaktur mengambil jalan tengah antara
membeli dari sedikit pemasok atau integrasi vertical dengan
sistem mendukung secara financial pemasok melalui
kepemilikan atau pinjaman. Para pemasok kemudian
menjadi bagian dari koalisi perusahaan yang lebih dikenal
dengan Kairetsu. Jangka panjang diharapkan pemasok dapat
berfungsi sebagai mitra, yang menularkan keahlian tehnis dan
kualitas produksi kepada perusahaan manufaktur. Para
anggota kairetsu dapat beroperasi sebagai subkontraktor
rantai pasokan dari pemasok yang lebih kecil.

5. Strategi Perusahaan Maya (Virtual Company)
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Perusahaan maya mempunyai batasan organisasi yang tidak
tetap dan bergerak sehingga memungkinkan terciptanya
perusahaan yang unik agar dapat memenuhi permintaan pasar
yang cenderung berubah, sehingga diperlukan hubungan
pemasok untuk memberikan pelayanan pada saat diperlukan.
Diantaranya dapat memberikan pelayanan jasa meliputi
pembayaran gaji, pengangkatan karyawan, disain produk
termasuk distribusi. Diharpkan bentuk hubungan tersebut
dapat menghasilkan  kinerja  kelas dunia  yang
ramping. Keuntungannya dapat tercipta spesialisasi
manajemen, investasi modal yang rendah, fleksibilitas serta
kecepatan yang dapat meningkatkan efisiensi dan
efektititasperusahaan.

Tujuan Strategi Supply Chain Management

Supply Chain Management ibarat aliran darah dari setiap
organisasi bisnis, karena menghubungkan pemasok, produsen,
dan pelanggan akhir untuk penciptaan dan pengiriman barang
dan jasa. Dalam mengelola Supply Chain Management
memerlukan suatu proses yaitu, proses perencanaan, Proses
pelaksanaan, dan proses pengendalian operasi. Tujuan
manajemen Supply Chain Management adalah dapat
menyeimbangkan antara permintaan dan penawaran secara
efektif dan efisien. Menurut Stevenson, 2009, masalah utama
dalam rantai pasokan sebagaiberikut:

Untuk menentukan tingkat outsourcing yang tepat
Dalam mengelola pembelian / pengadaan suatu barang
Melakukan pengelolaan pemasok

Membentuk hubungan terhadap pelanggan
Mengidentifikasi masalah dan merespon masalah dengan
cepat

asrONE
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6. Mengelolarisiko

Menurut I Nyoman Pujawan, untuk bisa memenangkan
persaingan pasar atau setidaknya bertahan dalam persaingan,
maka perusahaan agar menerapkan Supply Chain Management.
Dengan catatan bisa menyediakan produk produk sebagaiberikut:

1. Harga murah

2. Barang berkualitas

3. Pengiriman tepat waktu
4. Jenis barang bervariasi

Menurut Hitt, Ireland dan Hoskisson (2001), semua
tindakan yang diambil oleh Perusahaan Manufacturing
menerapkan Supply Chain Management dimaksudkan untuk
membantu perusahaan mencapai daya saing strategisnya dan
dapat menghasilkan laba di atas rata-rata. Daya saing strategis
dicapai ketika sebuah perusahaan berhasil memformulasikan dan
menerapkan strategi penciptaan nilai produk. Ketika perusahaan
mengimplementasikan suatu strategi atau memiliki ciri khusus
yang tidak dapat ditiru oleh perusahaan lain atau terlalu mahal
untuk menirunya, perusahaan ini  memiliki keunggulan
persaingan bertahan atau dapat bertahan (sustained atau
sustainable competitive advantage, selanjutnya disebut sebagai
keunggulan persaingan). Setelah perusahaan mendapatkan daya
saing strategis dan sukses mengeksploitasi keunggulan
persaingannya, maka perusahaan mampu mencapai tujuan
utamanya yaitu: mendapatkan laba diatas rata-rata, dan juga
mendapatkan kelebihan penghasilan yang diharapkan oleh
seorang investor dari investasi.

Proses Supply Chain Management
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Proses supply chain management adalah proses saat
produk masih bahan baku, produk setengah jadi dan produk jadi,
diproduksi dan dijual melalui berbagai fasilitas yang terhubung
oleh rantai pasokan sepanjang arus produk dan material. Bila
digambarkan dalam bentuk bagan sebagai berikut:

> Keuangan : term pembayaran

> Material @ bahan baku, kemponen, produk jad

- Informasi : kapasitas, status pengiriman
Suppler Suppher Manufacty Distnbutor Retad
Tier2 [~ | Terl [ | rer [ | Outlers

.

Keuangan : term pembayaran

Material : bahan baku, kompenen, produk jadi

A

Informasi : kapasitas, status pengiriman -

Gambar 1.3
Sumber : Supply Chain Management Edisi 3. Surabaya: Guna Widya.

Bagan di atas menunjukkan bahwa supply chain management
adalah koordinasi dari material, informasi dan arus keuangan
diantara perusahaan yang terlibat dalam rantai pasokan sebagai
berikut:

e Arus material dan arus produk fisik dari pemasok ke
manufacturer kemudian distributor sampai konsumen
melalui rantai, sama baiknya dengan arus balik dari retur
produk, layanan, daur ulang dan pembuangan.

e Arus informasi merupakan proses ramalan permintaan,
proses transmisi pesanan dan proses laporan status
pesanan.
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o Arus keuangan merupakan informasi kartu kredit, syarat-
syarat kredit, jadwal pembayaran, penetapan kepemilikan
dan pengiriman.

Salah satu faktor kunci  perusahaan dalam
mengoptimalkan supply chain adalah dengan cara menciptakan
alur informasi yang dapat bergerak secara mudah dan akurat
dalam jaringan atau mata rantai tersebut, dan pergerakan barang
secara efektif dan efisien dapat menghasilkan kepuasan
maksimal pelanggan (Indrajit dan Djokopranoto, 2003). Dengan
menerapkan Supply Chain Management, maka perusahaan tidak
akan mengalami kekurangan barang atau tidak mengalami
kelebihan barang. Menurut Indrajit dan Djokopranoto (2003)
dalam supply chain ada beberapa pemain utama antara lain:

1. Para Supplier

2. Para Manufacturer

3. Para Distributor / wholesaler
4. Para Retail outlets

5. Para Customers

Proses mata rantai supplay chain management yang terjadi antar
pemain utama adalah sebagai berikut:

Chain 1: Para Supplier

Jaringan yang bermula dari para supplier, yang merupakan
sumber yang menyediakan bahan pertama, dimana mata rantai
penyaluran barang akan dimulai. Bahan pertama dapat berbentuk
bahan baku, bahan mentah, bahan penolong, bahan dagangan,
subassemblies, suku cadang dan sebagainya. Sumber pertama
disebut suppliers termasuk juga supplier’s suppliers atau sub-
suppliers. Jumlah supplier bisa banyak atau sedikit, tetapi
supplier’s suppliers biasanya berjumlah banyak sekali.
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Chain 1 — 2: Para Supplier — Para Manufacturer

Rantai pertama dihubungkan dengan rantai yang kedua, yaitu
sebagai manufacturer atau plants atau assembler atau fabricator
atau bentuk lain yang melakukan pekerjaan membuat,
memfabrikasi, meng-assembling, merakit, mengkonversikan,
dan menyelesaikan barang (finishing). Proses mata rantai
pertama ini sudah berpotensi untuk melakukan penghematan.
Misalnya persediaan bahan baku, persediaan bahan setengah jadi,
dan persediaan bahan jadi yang berada di pihak suppliers,
manufacturer dan tempat transit merupakan target untuk
penghematan biaya. Penghematan tersebut dapat dicapai sekitar
40%-60%, bahkan lebih. Penghematan diperoleh dari inventory
carrying cost di mata rantai. Dengan cara menerapkan konsep
supplier partnering, supaya penghematan tersebut dapat
diperoleh.

Chain 1 — 2 — 3: Para Supplier — Para Manufactures — Para
Distributor

Barang jadi dari manufacturer dikirim kepada pelanggan melalui
distributor dan ini biasanya ditempuh oleh sebagian besar supply
chain. Sistem distribusi barang dari pabrik melalui gudangnya
disalurkan ke gudang distributor atau wholesaler atau pedagang
dalam jumlah yang besar, dan pada waktunya nanti pedagang
besar menyalurkan dalam jumlah yang lebih kecil kepada retailer
atau pengecer.

Chain 1 — 2 — 3 — 4: Para Supplier — Para Manufacturer — Para
Distributor — Para Retail Outlet

Pedagang besar menimbun barangnya di gudang sebelum
disalurkan ke pihak pengecer. Disini ada kesempatan untuk
memperoleh penghematan dalam bentuk jumlah inventories dan
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biaya gudang, dengan cara melakukan desain ulang sistem
pengiriman barang baik dari gudang manufacturer ke toko
pengecer (retail outlet).

Chain 1—2 -3 -4 -5: Para Supplier — Para Manufacturer — Para
Distributor — Para Retail Outlet — Para Customer

Dari rak-raknya, para pengecer atau retailer langsung di
tawarkan kepada para pelanggan, pembeli atau pengguna barang
tersebut. Yang dimaksud outlet adalah toko, warung, toko serba
ada, pasar swayalan, atau koperasi dimana konsumen melakukan
pembelian. Walaupun secara fisik dapat dikatakan mata rantai
terakhir, sebetulnya masih ada satu mata rantai lagi, yaitu
pembeli (yang mendatangi retail outlet) ke real customer dan real
user, karena pembeli belum tentu pengguna akhir. Mata rantai
supply baru benar-benar berhenti setelah barang tiba di real
customers dan real user.

Model Supply Chain Management

Menurut Indrajit dan Djokopranoto (2002), bahwa pelaku
utama yang mempunyai kepentingan didalam arus barang dengan
mengembangkan suatu model supply chain, vyaitu suatu
gambaran praktis mengenai hubungan mata rantai dari pelaku-
pelaku tersebut dapat berbentuk seperti mata rantai yang
terhubung satu dengan lainnya. Supplier’s suppliers telah
dimasukkan untuk menunjukan hubungan dari sejumlah
perusahaan atau organisasi bekerjasama untuk mengumpulkan
atau mencari, mengubah, dan mendistribusikan barang dan jasa
kepada pelanggan akhir. Salah satu faktor kunci untuk
mengoptimalkan supply chain dengan menciptakan alur
informasi yang bergerak secara mudah dan akurat antara jaringan
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atau mata rantai tersebut dan pergerakan barang yang efektif dan
efisien sehingga menghasilkan kepuasan maksimal. Secara
ringkas dapat dilihat pada gambar sebagai berikut:

Suppliers Customers
Supplier’ Company Customers
Supplier End Users
Gambar 1.4
Sumber: Konsep Manajemen Supply Chain. Jakarta : PT Gramedia Widiasarana Indonesia,
(2002).

Menurut James A. dan Mona J. Fitzsimmons (2006),
bentuk fisik dari suatu barang dalam supply chain dapat dilihat
sebagai tahapan jaringan nilai tambah bahan pengolahan masing-
masing didefinisikan dengan pasokan input, transformasi
material dan output permintaan. Berikut diberikan bagan Supply
chain untuk produk barang sebagaiberikut:

| Suppliers |

[ Recycling/Remanufacturing ]"—

+

Process & ) .
Produwet T Manufacturing Distribution Retailing Cusiomer AT (:mnmr
aWnice
Design Q ’
. | KA——— S————) |
Gambar 1.5
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Sumber: James A. dan Mona J. Fitzsimmons (2006)

Supplier, manufacturing, distribution, retailing, dan
recycling/remanufacturing yang terhubung dengan tanda panah
menggambarkan aliran material dengan saham persediaan antara
tiap-tiap tahap. Pengiriman informasi ke arah yang berlawanan
diberi tanda panah garis putus-putus dan termasuk kegiatan yang
dilakukan oleh supplier, proses desain produk, dan layanan
pelanggan. Pada tahap manufacturing dalam operasi tradisional
dimana bahan baku dikirim dari pemasok eksternal; material
diproses dalam beberapa cara untuk dapat menambah nilai
barang, menciptakan persediaan barang jadi. Tahap pada bagian
hilir lainnya seperti distribusi dan ritel dapat meningkatkan nilai
tambah terhadap material.

Tantangan Dalam Mengelola Supply Chain Management

Menurut I Nyoman Pujawan (2005), tantangan yang
dihadapi dalam mengelola suppy chain, yaitu:
1. Kompleksitas terhadap struktur supplay chain

o Melibatkan banyak pihak yang memiliki tingkat
kepentingan berbeda-beda.

o Terdapat perbedaan bahasa, zona waktu dan budaya antar
perusahaan

2. Ketidakpastiaan dalam menerapkan supplay chain
« Ketidakpastian dalam permintaan

o Ketidakpastian dalam pasokan: lead time pengiriman,
harga dan kualitas bahan baku, dll.
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o Ketidakpastian didalam internal: kerusakan mesin, kinerja
mesin yang tidak sempurna, ketidakpastian kualitas
produksi dll.

Gambaran diagram mengenai ketidak pastian dalam supply
chain adalah sebagai berikut:

LGHELGERET)
pasokan

Ketidakpastian
internal

Ketidakpastian
permintaan

Gambar 1.6
Sumber: gambar diagram (I Nyoman Pujawan, 2005)

Untuk menghadapi masalah ketidakpastian pesanan
dalam rantai pasokan atau bullwhip effect, maka diperlukan
sharing informasi di sepanjang rantai pasokan, dengan
mengoptimalkan tingkat persediaan, membentuk tim rantai
pasokan, melakukan pengukuran kinerja rantai pasokan, maupun
meningkatkan koordinasi dan kolaborasi di antara mitra bisnis,
sehingga proses pengiriman produk dari pemasok ke perusahaan
dan ke konsumen dapat berjalan lancar dan biaya persediaan
dapat ditekan serendah mungkin. Menurut James A. dan Mona J.
Fitzsimmons (2006), tantangan dalam supply chain management
adalah untuk menyeimbangkan kebutuhan pengiriman pelanggan
secara tepat dan dapat menekan biaya produksi dan biaya
persediaan. Pemodelan supply chain management untuk
memudahkan manajer mengevaluasi kinerja yang dapat
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meningkatkan kepuasan pelanggan dengan penekanan biaya
serendah mungkin.

Performa Supply Chain Management

Dikatakan Schroeder (2007), bahwa langkah pertama

menuju perbaikan adalah dengan cara mengukur performa supply
chain. Hal ini merupakan langkah pertama yang perlu ditetapkan
untuk dapat mencapai tujuan perbaikan tersebut. Menurut
Schroeder (2007), pada umumnya ada lima poin penting yang
dapat diukur dalam performa supply chain management,
sebagaiberikut:

1.

Pengukuran waktu Pengiriman.
Mengacu ketepatan waktu pengiriman: persentase pesanan
dikirimkan secara lengkap dan tidak melewati batas waktu
yang disepakati kedua belah pihak.
Pengukuran Kualitas.
Pengukuran kualitas dengan cara menilai kepuasan
pelanggan terdapat beberapa cara. Diantaranya, dapat
memenuhi harapan pelanggan sehingga terbentuk loyalitas
pelanggan.
Pengukuran Waktu Penyimpanan dan Penggunaan.
Pengukuran jumlah persediaan dengan jumlah pemakaian
barang dapat dihitung langsung dari tingkat persediaan.
Jika tingkat penggunaan konstan dari persediaan, maka
waktu dalam persediaan dibagi dengan tingkat penggunaan.
Pengukuran Fleksibilitas
Pengukuran Fleksibilitas dengan melihat waktu yang
dibutuhkan untuk dapat mengubah volume atau bauran
produk dengan persentase tertentu atau jumlah tertentu.
Pengukuran Biaya
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Pengukuran biaya dilakukan oleh perusahaan dengan
mengukur total biaya pengiriman, termasuk manufacture,
distribusi, biaya persediaan tercatat, dan biaya rekening
serta piutang.

Supply Chain Management sebagai penggerak

Menurut Chopra dan Meindl (2004), Supply Chain Management

sebagai penggerak adalah sebagai berikut:

1. Penggerak Inventory adalah semua bahan baku, barang dalam
proses dan barang setengah jadi serta barang jadi. Inventory
merupakan salah satu penggerak supply chain yang penting
karena perubahan kebijakan inventory dapat mengubah
tingkat responsivitas dan efisiensi supply chain. Menurut
Chopra dan Meindl, (2004), komponen-komponen keputusan
inventory adalah sebagaiberikut:

a.  Komponen Cycle inventory
Komponen Cycle inventory adalah jumlah rata-rata dari
inventory yang digunakan untuk memenuhi permintaan
dalam suatu waktu. Misalnya perusahaan dalam sebulan
memerlukan 10 buah truk bahan baku, maka
perusahaan bisa langsung memesan 10 truk bahan baku
dalam sekali pesan atau bisa dipesan tiap 3 hari sekali 1
truk bahan baku. Hal ini tergantung dari strategi supply
chain apa yang mereka terapkan (responsif atau
efisiensi) dengan memperhitungkan ordering cost
(biaya pesan) dan holding cost (biaya penyimpanan).

b.  Komponen Safety Inventory
Safety inventory adalah dipakai sebagai cadangan jika
terjadi over estimate terhadap permintaan. Safety
inventory digunakan untuk mengatasi ketidakpastian
atas permintaan pelanggan.
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Komponen Seasonal Inventory

Seasonal inventory adalah inventory yang dibuat untuk
mengatasi keragaman dalam permintaan. Perusahaan
yang menggunakan seasonal inventory akan membuat
persediaan mereka pada periode permintaan terendah
dan menyimpannya untuk periode permintaan barang
tertinggi, dimana pada saat permintaan tinggi mereka
tidak mungkin dapat memproduksi semua barang untuk
memenuhi permintaan pelanggan.

2. Penggerak Transportation

Transportasi suatu kegiatan menggerakkan persediaan dari
suatu tempat ke tempat yang lain dalam supply chain.
Transportasi terdiri dari banyak model kombinasi dan masing
masing memiliki keunggulan. Transportasi memiliki dampak
cukup besar dalam tingkat responsifitas dan tingkat efisiensi.
Menurut Chopra dan Meindl (2004), terdapat beberapa
komponen keputusan transportasi antaralain:

a.

Komponen Modes of transportation

Komponen Modes of transportation adalah cara-cara

dimana sebuah produk dipindahkan dari suatu lokasi

dalam jaringan supply chain ke tempat lainnya. Dimana

terdapat 5 cara dasar yaitu:

v" Melalui udara. Merupakan cara transportasi yang
paling cepat, tetapi memiliki biaya yang mahal.

v" Mengunakan alat transportasi truk. Cara tersebut
relatif cepat dan murah dengan fleksibilitas tinggi.

v" Menggunakan Kereta. Cara tersebut sangat mudah
untuk dipakai dalam jumlah barang besar dan
banyak.

v" Melalui laut. Cara yang paling lambat tetapi sering
menjadi pilihan yang paling ekonomis untuk
pengiriman barang dalam jumlah yang besar.
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v Pipa saluran. Pipa saluran biasanya digunakan
untuk menyalurkan minyak dan gas dari kapal ke
kendaraan.

b.  Komponen Route and network selection

Route and network selection merupakan jaringan

pengiriman sebuah produk disebuah kumpulan lokasi

maupun rute yang telah ditentukan. Pada tahap desain
supplay chain perusahaan harus menetapkan beberapa
keputusan mengenai lokasi maupun rute.

c.  Komponen In house or outsource.

Metode tradisional, fungsi transportasi dihandle sendiri

oleh perusahaan, jika menggunakan sistem supplay

chain fungsi transportasi harus dilimpahkan kepada
perusahaan lain (outsourced).
3. Penggerak Fasilitas
Fasilitas adalah tempat-tempat dalam jaringan supply chain
dimana inventory disimpan, dirakit, atau diproduksi. Dua
jenis umum dari fasilitas adalah tempat produksi dan tempat
penyimpanan. Jika perusahaan meningkatkan efisiensi, maka
jumlah gudang harus lebih sedikit. Jadi penentuan fasilitas
mempunyai dampak yang cukup besar dalam meningkatkan
responsifitas dan efisiensi perusahaan. Menurut Chopra dan
Meindl (2004, p55-56), bahwa komponen fasilitas sebagai
berikut:
a. Komponen Location
Keputusan perusahaan dalam menentukan lokasi harus
membuat desain tentang fasilitas. Penentuan lokasi
mempertimbangkan  dari  segi  ekonomis, dan
mempertimbangkan dari segi desentralisasi yang menjadi
lebih responsif dalam permintaan konsumen.
b. Komponen Capacity
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Perusahaan harus menentukan seberapa besar kapasitas

yang dimiliki perusahaan tersebut, karena besarnya

kapasitas yang dimiliki perusahaan sangat menentukan
perusahaan tersebut menjadi lebih responsif.
c. Komponen Operation methodology

Disini digambarkan bagaimana metode perusahaan dalam

memproduksi barang, bahwa mesin produksi yang

dipakai harus bersifat fleksibel maksudnya mesin
produksi tersebut juga dapat dipakai untuk membuat
produk lain dengan menggunakan satu mesin dalam
rangkah meningkatkan efisiensi perusahaan.

d. Komponen Warehouse methodology

v’ Stock Keeping Unit (SKU) Storage. Gudang
tradisional yang menyimpan segala macam produk
dalam suatu tempat.

v Job Lot Storage. Suatu metode penyimpanan
persediaan dimana semua produk-produk yang
berbeda disimpan pada satu tempat.

v Crossdocking. Metode dimana barang sebenarnya
tidak disimpan dalam fasilitas (gudang) perusahaan.
Prosedur logistik dimana produk dari supplier
diterima di dalam satu fasilitas gudang yang
kemudian digabungkan untuk tujuan pengiriman
yang sama lalu diberangkatkan dengan waktu yang
secepatnya tanpa harus disimpan di dalam gudang.

4. Penggerak Information
Dalam supply chain informasi terdiri dari data dan analisis
yang berkaitan dengan inventory, transportasi, fasilitas dan
pelanggan. Adanya informasi dapat membuat pihak
manajemen bisa lebih responsif dan efisien. Informasi secara
potensial merupakan penggerak terbesar performa supply
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chain. Menurut Chopra dan Meindl, 2004, bahwa Komponen

informasi adalah sebagaiberikut:

a. Komponen Push versus Pull
Sistem push biasanya jadwal produksi, jadwal
pemasoknya, jenis dan jumlah barang yang akan dikirim
ke perusahaan menggunakan MRP, sedangkan sistem
pull menggunakan informasi atas permintaan aktual
konsumen, sehingga perusahaan dapat dengan tepat
memenuhi permintaan tersebut.

b. Komponen Cordinating and Information sharing
Koordinasi supply chain ketika semua tingkatan bekerja
dengan tujuan untuk memaksimalkan keuntungan
bersama sama dibandingkan dengan bekerja sendiri-
sendiri. Cordinating and Information sharing dapat
tercapai ketika semua mitra kerja memiliki wawasan yang
sama dan dapat melakukan pertukaran data antara tiap
tiap bagian dalam supplay chain itu sendiri.

c. Komponen Forecasting and Aggregate Planning
Forecasting and Aggregate Planning merupakan ilmu
pengetahuan dan seni untuk membuat rencana mengenai
kebutuhan masa depan dan Peramalan tersebut dapat
digunakan dalam pengambilan keputusan. Setelah
menciptakan peramalan, maka perusahaan mengubah
menjadi rencana aktivitas untuk memenuhi permintaan
yang telah disepakati.

d. Komponen Enabling Technologies
Untuk mencapai komunikasi yang terintregasi dalam
supply chain, maka terdapat teknologi yang dipakai
sebagaiberikut:

v' Electronic Data Interchange (EDI). EDI
memungkinkan perusahaan menjadi lebih efisien, dan
dapat mengurangi waktu yang dibutuhkan produk
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untuk sampai ke konsumen, transaksi menjadi lebih
akurat dan lebih cepat.

Internet.  Internet merupakan sarana  untuk
mendukung penggunaan EDI. Karena internet
merupakan faktor penting dalam mendukung pada
metode supply chain.

Entreprise Resources Planning (ERP). Sistem ERP ini
menyediakan pelacakan transaksi dan kemampuan
mengontrol secara keseluruhan atas informasi dari
tiap-tiap bagian perusahaan dan memungkinkan
supply chain membuat keputusan yang ‘cerdas’.
Supply Chain Management (SCM) Software. Yaitu
program yang menyediakan dukungan terhadap
analisis keputusan dalam penambahan kemampuan
mengontrol secara keseluruhan terhadap informasi
tersebut.

Hubungan antara Manajemen Rantai Pasokan dengan
Strategi Bisnis

Hubungan manajemen rantai pasokan dengan strategi
bisnis dapat dilihat pada tabel berikut:

Low Cost Responsive strategy Differentiation
Strategy Strategy
Tujuan Penuhi Tanggapi  perubahan | Penelitian
pemasok permintaan kebutuhan/permintaaan | pangsa  pasar,
dengan biaya | dengan cepat untuk | untuk
rendah meminimalkan mengembangkan
terjadinya kekurangan | produk dan
persedian. pilihan produk.
Kriteria Pilih terutama | Pilih terutama karena | Pilih  terutama
pemilihan karena biaya | kapasitas produksi, | karena
utama produksi. ketrampilan
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kecepatan waktu dan | SDM
fleksibilitas. pengembangan
produk.
Karakteritik | Meningkatkan | Menanam modal pada | Proses moduler
proses utilitas produk | kapasitas berlebih dan | yang menuju
rata-rata yang | proses yang sangat | pada mass
tinggi. fleksibel. customization
Karakteristik | Menekan Mengembangkan Meminimalisasi
Persediaan biaya sistem yang cepat | persediaan
persedian  di | tanggap, dengan | dalam rantai
seluruh rantai. | memastikan  pasokan | untuk
persedian cadangan. menghindari
produk menjadi
usang
Karakteristik | Memendekkan | Menanamkan investasi | Menanamkan
Lead Time lead time | secara agresif untuk | investasi secara
sepanjang mengurangi lead time | agresif ~ untuk
biaya  tidak | produksi. mengurangi lead
meningkatkan. time
Karakteristik | Maksimalkan | Menggunakan desain | Menggunakan
desain kinerja dengan | produk yang dapat | desain modular
produk minimalkan mendorong waktu set | untuk menunda
biaya up yang rendah dan | differensiasi
mengarah pada | produk selama
produksi massal mungkin.
Tabel 1.3

Supply Chain dari segi Economics

Pedagang besar maupun eceran membeli semua barang

yang akan dijual, tetapi beda dengan perusahaan manufaktur,

karena banyak

input yang diperlukan perusahaan untuk
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menghasilkan output. Oleh karena itu agar operasional berjalan
secara efektif dan efisien, maka dihadapkan pada keputusan

untuk membuat atau membeli

Outsourcing.

serta menerapkan konsep

1. Keputusan Memproduksi atau Membeli

Pertimbangan yang ada dalam keputusan tersebut,
sebagaimana dijabarkan pada tabel berikut:

Alasan Memproduksi

Alasan Membeli

1 Biaya produksi yang
lebih rendah daripada

Biaya perolehan lebih rendah
dibanding proses produksi

membeli

2 Pemasok tidak sesuai | Menjaga komitmen pemasok
dengan yang
direncanakan.

3 Memastikan  pemasok | Mendapatkan tenologi baru.
yang memadai dan
memiliki  manajemen
yang kondusif.

4 Pengoptimalan tenaga | Kapasitas tidak memadai
kerja berlebih

5 Dapat memperoleh | Dapat mengurangi  biaya
kualitas yang diinginkan | persediaan

6 Dapat menghilangkan | Menilai sumber daya
kolusi pemasok alternatif

7 Memproduksi  barang
yang memiliki keunikan

Keterbatasan kapasitas yang
dimiliki perusahaan.

8 Mengoptimalkan SDM
yang memiliki
kemampuan
memproduksi.

Melakukan pertukaran
informasi
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9 Menjaga Terlindungi, karena memiliki
keberlangsungan hak paten

perusahaan dan
meningkatkan kualitas.

10 | Mempertahankan dan | Membebaskan =~ manajemen

meningkatkan nilai | dalam  menangani  bisnis
perusahaan utama.
Tabel 1.4

Sumber : Heizer (2004; 417)

Konsep pengambilan keputusan taktis yang dikemukakan
oleh Hansen Mowel menjadi bagian dari tahap pertimbangan
kualitatif dalam pengambilan keputusan strategis.

2. Keputusan Outsourcing

Adalah memindahkan aktifitas perusahaan yang dimiliki
kepada supplier eksternal. Outsourcing merupakan tren yang
mengarah pada efisiensi melalui konsep spesialisasi sehingga
perusahaan dapat berkonsentrasi pada core competencies yang
dimiliki. Dengan outsourcing tidak ada tangible product dan
transfer. Perusahaan kontraktor biasanya menyediakan sumber
daya yang dibutuhkan untuk meningkatkan aktifitas perusahaan.
Sumber daya ditransfer oleh perusahaan pemasok meliputi:
fasilitas, orang dan peralatan. Pada era sekarang, banyak
perusahaan melakukan outsourcing berbagai keperluan
diantaranya: teknologi informasi, pekerjaan akuntansi, fungsi
hukum dan juga produk-produk perakitan. Sebaliknya banyak
perusahaan yang bergerak dibidang Teknologi informasi maupun
Prosesing data menyediakan outsourcing bagi berbagai jenis
perusahaan yang memerlukannya.

Integrasi Rantai Pasokan
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Adatiga isu yang terkait pengembangan efisiensi, integrasi rantai
pasokan antara lain:

a. Isu pertama Local Optimization
Anggota rantai pasokan akan memfokuskan pada
maksimisasi keuntungan local atau minimisasai biaya
yang didasarkan pada pengetahuan yang terbatas.

b. Isu kedua Incentives
Insentif mendorong munculnya inovasi dan kreatifitas
penjualan yang pada intinya karyawan saling berlomba
loba untuk mendapatkannya. Hal ini menimbulkan
fluktuasi yang pada akhirnya menjadikan kemahalan bagi
semua anggota. Wujud insentif berupa insentif penjualan,
potongan kuantitas, kuota dan promosi.

c. Isu ketiga Large lots
Dalam integrasi rantai pasokan seringkali terjadi bias
yang mengarah pada large lots karena cenderung
mengurangi biaya per unit. Disatu sisi jika pengiriman
dalam jumlah yang banyak misalnya ukuran truk penuh
akan mengurangi biaya per unit, tetapi tidak
merefleksikan nilai penjualan sebenarnya.

Ketiga isu tersebut kadang kadang memberikan
kontribusi munculnya distorsi informasi tentang apa Yyang
sebenarnya terjadi dalam rantai pasokan. Oleh karena itu
diperlukan sistem yang didasarkan pada informasi yang akurat
tentang berapa banyak produk yang benar-benar terjual jika
ditarik melalui jalur rantai pasokan. Terjadinya ketidak akuratan
informasi bukan kesengajaan, tetapi akan menimbulkan distorsi
dan fluktuasi dalam rantai pasokan dan menyebabkan apa yang
diketahui sebagai bullwish effect. Bullwish effect merupakan
fluktuasi kenaikan dalam order yang sering terjadi sebagai order
yang bergerak melalui rantai pasokan yang dan dapat
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mengakibatkan kenaikan biaya seperti inventory, transportasi,
pengiriman dan penerimaan.

Sebagai manajer harus dapat menciptakan integrasi rantai
pasokan, maksudnya adalah usaha dan proses mempersatukan
perbedaan perbedaan yang terjadi sehingga terciptanya
keserasian dan keselarasan secara menyeluruh dan dapat tercipta
efisiensi. Siklus material yang berasal dari pemasok, proses
produksi, proses pergudangan, proses distribusi, kepada
konsumen, merupakan penempatan yang berbeda-beda dan
seringkali berhubungan dengan organisasi yang independen.
Oleh karena itu agar semuanya dapat berhasil dimulai dengan
memperhatikan tiga hal sebagaiberikut:

1. Mutual Aggrement on Goal
Suatu integrasi rantai pasokan mensyaratkan kesepakatan
kedua belah pihak dalam kontrak jual beli, dan mitra kerja
harus diapresiasikan tidak hanya dalam uang tetapi pada
rantai pasokan sampai dengan konsumen akhir. Hal ini
dapat terwujud apabila semua pihak memahami misi,
strategi, dan tujuan dari masing masing organisasi.

Integrasi rantai pasokan merupakan sesuatu yang dapat

menambah nilai tambah ekonomi dan dapat

memaksimalkan dalam strtegi produk.
2. Trust, Merupakan hal kritis bagi efektifitas dan efisiensi
rantai pasokan.

Anggota dari rantai pasokan harus dapat membangun

kepercayaan dan dapat membagikan informasi dalam

rangka untuk meningkatkan produktivitas kerja.

Hubungan diantara pemasok akan lebih sukkses jika

dapat meminimalis resiko dan melakukan penghematan

biaya pada semua aktifitas. Seperti riset konsumen,
analisa penjualan, peramalan, perencanaan produksi
merupakan aktifitas bersama.
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3.

Compatible Organizational Cultures,

Budaya organisasi yang setara akan menjadikan
hubungan vyang positif diantara pembelian dan
penawaran. Apabila hal tersebut terjadi, maka akan
tercipta keunggulan kompetitif dalam pembuatan rantai
pasokan.

Berikut ada beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam

mengelola rantai pasokan secara efektif dan efisien antaralain:

a.

Accurate data,

Untuk dapat meningkatkan akurasi data, maka yang dapat

dilakukan adalah dengan melalui sharing:

1) POS (Point Of Sales) informasi, sehingga tiap
anggota rantai dapat menjadwalkan secara efektif.

2) CAO (Computer-Assisted Ordering).

Dengan menggunakan  keduanya, maka dalam

pengumpulan data dan penyesuaian data terhadap faktor
pasar, faktor persediaan, faktor order, serta mengirimkannya
kepada supplier yang bertanggung jawab untuk menjaga
persediaan barang akhir.

b.

Lot Size Reduction, dapat dilakukan oleh manajemen

yang agresif dengan beberapa cara:

1) Cara mengembangkan pengiriman yang ekonomis.

2) Cara memberikan diskon yang didasarkan total
volume tahunan dari pada ukuran pengiriman
individual.

3) Cara mengurangi biaya order melalui teknik order
yang ada dan variasi bentuk pembelian elektronik.
Singe Stage Control of Replenishment, Supervisor
bertanggung jawab secara kontinyu untuk memonitor dan
mengelola inventory pada pengecer. Pendekatan ini
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mengarah pada distorsi informasi dan peramalan multiple
yang dapat menciptakan bullwhip effect.

. Vendor Managed Inventory, merupakan hubungan bisnis
yang saling menguntungkan antara pembeli dan vendor,
di mana vendor bertanggung jawab untuk menjaga
tingkat persediaan yang disepakati dengan pembeli.
Aturan standar keterlibatan untuk hubungan VMI
mencakup pembeli yang secara terbuka berbagi data
dengan vendor. Selain itu, vendor juga setuju untuk
menambah atau mengoptimalkan inventaris di lokasi
yang ditentukan pembeli. Persediaan dikelola Vendor
yang artinya supplier menjaga material bagi pembeli,
seringkali ~ mengirimkan  langsung ke  pembeli
menggunakan departemen.

Postponement, strategi yang bertujuan untuk menunda
beberapa aktivitas dalam supply chain sampai customer
demand. Hal ini dilakukan dengan tujuan untuk menjaga
adanya cost karena penumpukan inventory dan juga
meningkatkan respons terhadap permintaan customer.
Dalam strategi  postponement, istilah decoupling
point sangatlah berkaitan erat. Decoupling point atau
biasa dikenal dengan customer order decoupling
point (CODP) merupakan lokasi dalam jaringan distribusi
dimana inventori ditempatkan untuk membuat entitas
atau proses yang satu dengan yang lainya saling
independen.

Channel Assembly, merupakan modifikasi singkat dari
model build-to-order. Pada model tersebut, komponen
produk digabungkan dan dirakit selama pergerakan arus
produk melalui saluran distribusi. Yaitu dengan cara
kerjasama strategi dengan perusahaan pihak ketiga
logistik. Biasanya melibatkan perakitan fisik suatu
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produk pada fasilitas perusahaan pihak ketiga logistik
atau penggabungan komponen akhir untuk dikirimkan
kepada konsumen.

Drop Shipping and Special Packaging, Drop Shipping
berarti pengiriman langsung dari supplier kepada
konsumen akhir sehingga dapat hemat waktu dan biaya
pengiriman kembali. Selain itu biasanya disertai
pengemasan yang khusus sesuai kebutuhan konsumen.

. Blanket Order, Blanket Order System meupakan salah
satu cara pemesanan untuk itemitem yang digunakan
secara berulang ulang (repetitive). Dan membantu
mengatasi masalah untuk sejumlah item yang tidak
termasuk dalam persediaan. Menurut Higgine dan
Stidger, Blanket Order System merupakan pemesanan
yang dilakukan untuk kebutuhan satu tahun atas item
yang di beli dalam jumlah besar. Open end order
memperkenankan penambahan item-item yang diminta
atau perpanjangan kontrak.

Standardization, yaitu pengurangan jumlah variasi
material dan komponen yang dapat mengurangi biaya
produksi.

EDI (Electronic Data Interchange), Merupakan
standardisasi format transmisi data untuk komunikasi
komputerisasi diantara organisasi yang terlibat. Perluasan
EDI adalah ASN (Advanced Shipping Notice) dimana
notis pengiriman dikirim secara langsung dari vendor ke
pembeli akhir.

. Pemilihan Vendor, Suatu perusahaan adakalanya
memiliki kemampuan di semua bidang manajemen,
walaupun demikian fungsi operasi memerlukan adanya
pemilihan vendor yang sempurna. Agar dapat berjalan
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secara efektif, maka perlu dilakukan melalui tiga proses

sebagaiberikut:

1. Proses Evaluasi Penjual
Tahap ini mencakup kegiatan pencarian penjual yang
potensial dan penentuan menjadi pemasok yang baik.
Penilaian dilakukan dengan mempertimbangkan
berbagai variabel atau factor antaralain: apakah
produk anda memiliki nilai jual, apakah ada
permintaan yang cukup dari pasar, riset pasar adalah
sebuah keharusan dan waktu eksekusi. Kemudian
menentukan beberapa alternative untuk diberi
penilaian , setelah dianalisa maka bisa menentukan
mana yang dipilih.

2. Proses Pengembangan Penjual
Apabila perusahaan memakai jasa tenaga pemasaran,
agar pemasok dapat diintegrasikan ke dalam system
yang berlaku dan para penjual harus memahami
kebutuhan akan mutu, dan kebijakan untuk memroleh
bahan baku. Pengembangan dilakukan oleh
perusahaan dengan memberikan pelatihan, sampai
membantu rekayasa, produksi dan membuat standard
format transfer informasi secara elektronik.

3. Proses Negosiasi
Strategi Negosiasi terdiri dari tiga jenis yaitu: 1)
Model harga berdasarkan biaya (Cost Based price
model), yang mengharuskan pemasok terbuka kepada
pembeli. 2) Model berdasarkan harga pasar (market
Based price model), harga didasarkan pada publikasi
atau indeks. 3) Perebutan tender (competitive
bidding),terjadi pada kasus dimana pemasok tidak
bersedia memberitahu biaya produksi dan tidak
termasuk pasar sempurna.
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4. Proses Internet Purchasing
Disebut sebagai e-procurement yaitu pengadaan
secara electronik melalui komunikasi atau menyetujui
catalog vendor yang didapat melalui internet.

Pembelian — Purchasing

Konsep Supply Chain Management merupakan strategi
pembelian yang paling efektif, bagaimanapun pembelian
memberikan kontribusi besar terhadap pengurangan biaya dan
peningkatan marjin, karena porsi terbesar dari pendapatan
dipakai pada pembelian. Kebutuhan akan strategi pembelian dan
penerapan strategi itu mengarah pada pembentukan fungsi
pembelian.

1. Tujuan Fungsi Pembelian

Proses pembelian berarti untuk mendapatkan barang dan

jasa, adapun tujuan kegiatan pembelian sebagaiberikut:

v' Mendapatkan produk barang dan jasa yang
diperoleh secara eksternal.

v" Mengembangkan, mengevaluasi dan menentukan
supplier, harga dan pengiriman yang terbaik dari
produk barang dan jasa tersebut.

2. Fokus Pembelian, Pembelian terjadi di lingkungan
operasi produk barang maupun jasa antaralain:

v Dalam lingkungan operasi produk barang,

Fungsi pembelian biasanya dikelola oleh agen
pembelian secara formal memegang wewenagn untuk
melaksanakan kontrak atas nama perusahaan. Jika
dalam perusahaan besar, agen pembelian ini dapat
juga merupakan staf juga sebagai pembeli dan
ekspenditur. Pembeli mewakili perusahaan yang

67



bersangkutan,  menjalankan  semua  kegiatan
departemen pembelian kecuali penanda tanganan
kontrak. Ekspenditur membantu pembelian dalam
menindaklanjuti pembelian agar pengiriman tepat
waktu. Apabila pada perusahaan manufaktur, Fungsi
pembelian didukung engineering drawing dan
spesifikasi dari produk- produk yang dibuat,
dokumen-dokumen pengendalian mutu, dan kegiatan-
kegiatan pengujian yang  mengevaluasi ietm yang
dibeli.
v Dalam lingkungan jasa,

Peranan pembelian agak tidak begitu penting karena
produk utamanya adalah produk intelektual, contoh
yang dapat dikemukakan misalnya di organisasi
hukum maupun kesehatan, item utama yang diperoleh
adalah fasilitas kantor, perabotan dan peralatan, mobil
serta perlengkapan.

Pada saat perusahaan masuk dalam pasar global, maka
perluasan rantai pasokan menjadi suatu tantangan strategis. Agar
supaya rencana strategi tentang manajemen rantai pasokan
menjadi sukses, maka kapabilitas perusahaan yang dimiliki
antara lain: 1) Harus fleksibel dalam arti cukup reaktif terhadap
perubahan yang ada baik dari ketrersediaan komponen,
distribusi, jalur pengiriman, aturan impor dan nilai
tukar. 2) Dapat menggunakan teknologi mutahir untuk
menjadwal dan mengelola pengiriman komponen sampai produk
akhir. 3) Menetapkan staff yang mempunyai keahlian secara
lokal mengenai cara menyikapi peraturan, perdagangan,
pengangkutan, penanganan konsumen dan isu politik. (Hendra
Poerwanto G).
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Rantai pasokan merupakan segala aktivitas yang
terintegrasi termasuk didalamnya juga aliran informasi yang
berkaitan dengan tiga aspek, yaitu: (1) sumber; (2) proses
produksi, dan (3) proses penghantaran produk. Terdapat tiga
komponen dalam rantai pasokan, yaitu :

1) Rantai pasokan hulu (upstream supply chain), meliputi
berbagai aktivitas perusahaan dengan para penyalur,
antara lain berupa pengadaan bahan baku dan bahan
pendamping.

2) Rantai pasokan internal (internal supply chain), meliputi
semua proses pemasukan barang ke gudang yang
digunakan sampai pada proses produksi. Aktivitas
utamanya antara lain produksi dan pengendalian
persediaan.

3) Rantai pasokan hilir (downstream supply chain),
meliputi semua aktivitas yang melibatkan pengiriman
produk kepada pelanggan. Fokus utama kegiatannya
adalah distribusi, pergudangan, transportasi dan
pelayanan.

1.4  Posisi manajemen dan Manajemen Operasional
dalam perusahaan

Semua organisasi menciptakan produk, jasa, atau ide-ide
untuk pelanggan. Organisasi tersebut memiliki cara yang
berbeda-beda dalam mentransformasikan sumber daya yang
dimilikinya menjadi produk yang dikonsumsi oleh pelanggan.
Rumah sakit, misalnya, menggunakan prosedur administrasi
yang hampir sama, sedangkan perusahaan media sosial, seperti
Facebook dan Twitter, menggunakan teknologi dan sistem
operasional yang mampu menciptakan jejaring sosial dan
menjual periklanan. Organisasi yang berada dalam industri yang
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tidak saling berhubungan sering kali memiliki prosedur yang
sama dalam menciptakan produk atau jasa. Operasional dapat
dipandang sebagai proses transformasi yang mengonversi input
menjadi output dengan adanya tambahan nilai (value added).
Manajemen operasional merupakan studi mengenai proses yang
secara langsung berhubungan dengan penciptaan dan
pendistribusian produk dan jasa.

Manajer operasional harus memahami bagaimana
mengelola kegiatan operasional secara efisien dalam organisasi
atau perusahaannya. Manajer operasional memerlukan
pengembangan keahlian dalam mengoordinasi  kegiatan
operasional yang melibatkan banyak sumber daya, seperti
sumber daya manusia, material, peralatan, teknologi, prosedur,
dan sebagainya. Manajemen produksi atau operasional terlibat
dalam perencanaan dan desain proses yang akan
mentransformasikan sumber daya yang dimiliki tersebut menjadi
produk atau jasa, mengelola perubahan sumber daya melalui
proses transformasi, serta menjamin produk dan jasa yang
diberikan kepada pelanggan dengan memenuhi standar kualitas
yang diharapkan oleh pelanggan. Manajemen Operasi
menganalisis proses, menjamin kualitas, menciptakan nilai, serta
mengelola informasi, produk, dan jasa dengan menyusun
jaringan kerja dengan pelanggan, perusahaan, dan partner
(pemasok, pesaing, distributor, dan seterusnya). Selanjutnya,
organisasi atau perusahaan juga harus memilih cara untuk dapat
memenangkan persaingan. Strategi perusahaan didefinisikan
sebagai berikut: bagaimana perusahaan akan bersaing di pasar
dengan cara terbaik. Perumusan strategi melibatkan penentuan
tugas atau peran utama perusahaan, menilai kompetensi inti yang
dimiliki, serta menentukan kualifikasi organisasi dan posisi
organisasi.
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Manajemen operasional adalah seperangkat kegiatan
menciptakan nilai produk ataupun jasa yang dihasilkan melalui
proses transformasi dari masukan (input) menjadi keluaran
(output) (Heizer dan Render, 2014). Sementara itu, Russell dan
Taylor (2011) menyatakan bahwa manajemen operasional
meliputi mendesain, mengoperasikan, dan memperbaiki sistem
produksi, yaitu sistem untuk menyelesaikan pekerjaan. Operasi
(operations) merupakan proses transformasi masukan menjadi
keluaran dengan memperbesar nilai tambah. Manajemen
operasional merupakan pengembangan dan pengadministrasian
kegiatan yang ada dalam proses transformasi sumber daya
menjadi produk dan jasa. Manajer operasional mengawasi proses
transformasi tersebut; melakukan perencanaan dan desain sistem
operasional; serta mengelola kebutuhan material, kualitas, dan
produktivitas.

Manajemen operasional merupakan seluruh aktivitas
untuk mengatur dan mengoordinasi faktor-faktor produksi secara
efektif dan efisien untuk dapat menciptakan serta menambah nilai
dan manfaat dari produk dan layanan yang dihasilkan oleh sebuah
organisasi. Manajemen operasional juga merupakan serangkaian
kegiatan yang menciptakan barang dan jasa melalui perubahan
dari masukan dan keluaran. Manajemen operasional meliputi
fungsi atau sistem yang melakukan kegiatan proses pengolahan
masukan menjadi keluaran dengan nilai tambah yang besar.
Manajemen operasional meliputi kegiatan-kegiatan yang
berhubungan dengan penciptaan barang, jasa, dan kombinasinya
melalui proses transformasi dari sumber daya produksi menjadi
keluaran yang diinginkan. Kegiatan tersebut meliputi
perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengawasan
terhadap urutan berbagai kegiatan untuk membuat produk yang
berasal dari bahan baku dan bahan penolong lain atau urutan
pemberian layanan kepeda pelanggan. Kegiatan menciptakan
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produk dan jasa atau layanan tersebut dapat dilakukan pada
semua organisasi.

Manajemen Operasi menghasilkan produk, kegiatan
operasional ini tampak nyata. Sementara itu, pada perusahaan
jasa yang memberikan layanan kepada pelanggan, kegiatan
operasional tidak tampak, tetapi dapat dirasakan. Manajemen
operasi juga dapat didefinisikan sebagai serangkaian kegiatan
yang meliputi desain, operasi, dan perbaikan sistem yang
menciptakan dan menyampaikan produk dan jasa atau layanan
(Chase et al, 2006). Sementara itu, Kumar dan Suresh (2009)
menyatakan bahwa seperangkat kegiatan manajemen yang saling
berhubungan yang meliputi kegiatan pemanufakturan produk dan
pemberian layanan disebut sebagai manajemen produksi dan
operasi.

3 Tingkatan Level Manajemen dan Perannya dalam
Perusahaan

Tingkatan Manajemen - Manajer merupakan seseorang yang
bekerja sama dengan orang lain dengan cara mengorganisasikan
kegiatannya secara bersama sama untuk merealisasikan tujuan
perusahaan. Umumnya manajemen mempunyai tanggung jawab
dan tugas yang sama, Yyaitu melakukan perencanaan,
pengorganisasian, pengarahan serta pengendalian. Tetapi jika
dilihat dari sisi level manajemen atau tingkatan manajemen bisa
dibagi kedalam tiga jenjang manajemen sesuai fungsi dan
tugasnya, yaitu:
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Gambar 1.7
Tingkatan Manajemen

Tingkatan Manajemen
1. Manajemen Puncak | Top Level of Management

Manajemen puncak (top level management) adalah
tingkat manajemen yang paling atas dan memiliki otoritas
tertinggi pada sebuah  organisasi  perusahaan  dan
bertanggungjawab langsung kepada pemilik perusahaan.
Umumnya, manajemen puncak hanya bekerja pada tatanan
konseptual dan pemikiran, bukan pada hal hal teknis. Manajemen
puncak memiliki kewenangan yang paling besar diantara
manajemen pada tingkatan lainnya. Manajemen puncak berhak
untuk memilih, mengangkat, memberhentikan manajemen yang
berada dibawah otoritasnya.

Contoh tingkat manajemen puncak adalah CEO (Cheif
Executive Officer), GM (General Manager) atau yang sering pula
disebut presiden direksi (presdir). Direksi merupakan perwakilan
dari pemilik perusahaan atau pemegang saham, mereka dipilih
oleh pemegang saham perusahaan, dan CEO dipilih oleh dewan
direksi perusahaan.
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Tugas Manajemen Puncak

Setidaknya terdapat peran dan tugas manajemen puncak, seperti:

1. Menyusun dan menetapkan rencana perusahaan

2. Menentukan tujuan perusahaan

3. Mengatur manajemen yang berada dibawah posisi
manajemen puncak

4. Memanfaatkan sumber daya yang dimiliki oleh
perusahaan

5. Bertanggungjawab atas semua yang dilakukan oleh
manajemen dibawahnya

2. Manajemen Tingkat Menengah | Middle Level of
Management

Manajemen tingkat menengah berada pada tengah tengah
dari hirarki manajemen pada sebuah perusahaan. Manajemen ini
dipilih oleh manajemen puncak dan manajemen tingkat
menengah bertanggungjawab atas pelaksanaan rencana yang
sudah ditentukan oleh manajemen puncak. Berbeda dengan
manajer puncak, manajer tengah cenderung bekerja
mengandalkan kemampuan manajerial dan hal teknis.

Kurang membutuhkan ketrampilan yang sifatnya konseptual.
Manajemen tingkat menengah membawahi dan
mengarahkan kegiatan manajer dibawahnya. Manajemen pada
tingkat ini bertanggung jawab terhadap kegiatan yang dilakukan
oleh tingkatan manajemen yang lebih rendah dan bahkan
terkadang terhadap beberapa karyawan operasionalnya.

Contoh tingkatan manajemen tengah adalah :
1. Kepala departemen atau HOD. Contohya: manajer
keuangan, manajer pembelian, manajer produksi.
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2.
3.

Manajer cabang. Seperti kepala cabang unit
Junior executive. Contoh : asisten manajer pembelian,
asistem manajer keuangan, asistem manajer produksi.

Contoh tugas dan peran manajemen tingkat menengah sebagai
berikut :

1.

2.

3.

Menjalankan perintah, kebijakan, rencana yang telah
disusun oleh manajemen puncak

Memberi saran atau rekomendasi kepada manajemen
puncak

Mengkoordinasikan seluruh kegiatan semua departemen
yang ada

Berkomunikasi dengan manajemen puncak dan
manajemen tingkat yang lebih rendah posisinya
Mempersiapkan rencana jangka pendek, umumnya
disusun hanya untuk 1 hingga 5 tahun

Mempunyai keterbatasan tanggung jawab dan wewenang
karena manajemen tingkat menengah ini merupakan
perantara manajemen puncak dengan manajemen yang
lebih rendah.

Bertanggung jawab secara langsung kepada dewan
direksi dan CEO perusahaan

3. Manajemen Lini Pertama (First Line Management)

Manajemen lini pertama (low Level Management) adalah

tingkatan manajemen yang paling rendah dalam sebuah
perusahaan. Manajemen ini bertugas untuk memimpin dan
mengawasi Kkinerja tenaga operasional. Karena salah satu
tugasnya mengawasi karyawan, manajemen tingkat pertama
bekerja menggunakan keterampilan teknikal dan kemampuan
komunikasi. Kemampuan konseptual hampir tidak dibutuhkan
oleh manajer ini. Manajemen lini pertama tidak membawahi
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manajer yang lain. Contoh manajemen tingkat pertama adalah
mandor atau pengawas atau sering disebut dengan supervisor.
Mereka dipilih oleh manajemen tingkat menengah.

Mereka juga bagian dari manajemen operasional yang
terlibat secara langsung dalam proses produksi dan bertanggung
jawab untuk menyelesaikan rencana dan tugas yang diberikan
oleh manajemen yang lebih tinggi. Contoh kegiatan yang
dilakukan manajemen pada tingkat pertama ini seperti:

1. Mengarahkan dan mengendalikan karyawan atau pekerja

2. Mengembangkan moral para karyawan

3. Menjaga hubungan yang baik antara manajemen tingkat
menengah dan para pekerja

4. Menginformasikan keputusan yang diambil oleh
manajemen kepada para karyawan atau pekerja, selain itu
manajemen tingkat pertama ini memberi informasi
mengenai Kinerja, hambatan atau kesulitan, perasaan,
tuntutan ataupun hal lainnya dari para karyawan atau
pekerja

5. Menyusun rencana harian, mingguan serta bulanan. Tidak
menyusun rencana jangka panjang

Keahlian Manajemen

Manajemen dalam jenjang atau level manapun harus
mempunyai kemampuan untuk bekerja sama dalam sebuah tim,
kemampuan menyusun perencanaan dan pelaksanaan rencana
jangka panjang, berani menghadapi dan mengambil resiko serta
keahlian interpersonal.

Umumnya, secara mendasar keahlian manajemen bisa
dikelompokkan menjadi tiga:

1. Keahlian teknis

2. Keahlian interpersonal
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3. keahlian konseptual

1. Keahlian Teknis | Technical Skill

Keahlian teknis adalah kemampuan manajemen untuk
mempergunakan prosedur, teknik serta pengetahuan pada bidang
khusus. Keahlian teknis ini sangat diperlukan oleh seorang
manajer di lini pertama atau manajer yang berada pada tingkatan
terendah karena manajer dilini ini seringkali terlibat secara
langsung dengan pekerjaan teknis. Contohnya para pekerja yang
menjalankan atau mengoperasikan mesin, salesman atau bahkan
programer yang memerlukan pengarahan untuk menyelesaikan
tugas tugas mereka yang kompleks.

2. Keahlian Interpersonal | Interpersonal Skill

Keahlian interpersonal adalah keahlian untuk bekerja
secara bersama sama, memahami serta memotivasi orang lain
secara individu atau didalam kelompok. Contohnya kemampuan
dalam berkomunikasi, memimpin, memberikan motivasi kerja
kepada para karyawan untuk menyelesaikan tugas Yyang
diberikan. Selain itu mereka harus rajin berinteraksi dengan para
atasan maupun orang lain yang berada diluar wilayah kerja
mereka.

3. Keahlian Konseptual | Conseptual Skill

Keahlian konseptual merupakan kemampuan dalam
mengkoordinir dan mengintegrasikan seluruh kepentingan serta
kegiatan organisasi. Keahlian ini sangat penting untuk
manajemen puncak. Kemampuan skill seorang manajer dalam
usahanya untuk naik ke level yang lebih tinggi lagi tergantung
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kepada kemampuannya dalam memahami peran Kkerja
departemen yang lain seperti bagian keuangan, personalia,
produksi, marketing dan yang lainnya

Keahlian Tambahan

Masih ada keahlian keahlian manajemen yang lain selain
keahlian teknis, keahian interpersonal serta keahlian konseptual
yaitu 4 keahlian tambahan yang mestinya dimiliki oleh seorang
manajer yang handal, 4 keahlian tersebut sebagai berikut:

1. Keahlian Diagnosis
Seorang manajer harusnya mampu untuk
menganalisa sebuah masalah yang ada pada organisasi
serta mengembangkan solusinya. Apabila manajer tidak
mampun untuk mengdiagnosis sebuah masalah, maka
bisa saja manajer tersebut bukanlah manajer yang
berprestasi yang bisa diandalkan untuk naik ke jenjang
level yang lebih tinggi.
2. Keahlian Komunikasi
Manajer harus bisa menyalurkan sebuah ide dan
menginformasi kepada yang lain. Bukan hanya itu saja,
seorang manajer juga harus bisa menerima sebuah ide dan
informasi dari orang lain secara baik sehingga nantinya
manajer bisa mengkoordinasikan pekerjaan pada rekan
rekan kerja satu timnya. Tanpa ilmu kemampuan
komunikasi yang bagus, manajer akan kesulitan dalam
menghidupkan kerja sama tim.
3. Keahlian Manajemen Waktu
Manajemen waktu wajib dikuasai oleh seorang
manajer yang handal, manajemen harus mampu
memprioritaskan pekerjaan yang satu dengan pekerjaan
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yang lainnya. membagi pekerjaan dan bekerja secara
efektif dan efisien sehingga pekerjaan bisa dengan cepat
terselesaikan.
4. Keahlian Pengambilan Keputusan

Manajemen harus sanggup mengambil sebuah
keputusan, setelah mendiagnosa dan menganalisa sebuah
permasalahan, seorang manajer yang handal harus
mampu mengambil sebuah keputusan yang cepat, tepat,
efektif untuk menyelesaikan masalah yang ada dan
mampu mengambangkan menjadi peluang yang amat
berharga.

Terdapat 4 Tugas Manajemen Perusahaan yang
Sesungguhnya

Istilah manajemen tentu sudah menjadi istilah yang sudah
sering kamu dengar. Apalagi untuk kamu yang sudah bekerja di
suatu perusahaan. Semua divisi di dalam perusahaan tentunya
dipimpin oleh seorang manajer atau unit head hingga top level
manajemen Yyang secara hirarki berada di bawah jajaran
manajerial. Dalam dunia manajemen perusahaan, kamu juga
akan terbiasa dengan mendengar istilah hirarki atau alat yang
paling mudah digunakan untuk memahami masalah yang
kompleks di mana permasalahan tersebut nantinya akan
diuraikan ke dalam elemen-elemen yang bersangkutan.
Menyusun elemen tersebut secara hirarkis dan akhirnya bisa
membantu memberikan peniliaian atas elemen-elemen untuk
menentukan keputusan mana yang akan diambil.

1. Pengertian Manajemen

Kata manajemen memang sering kita dengar di dalam
perusahaan, mengingat dalam suatu perusahaan tentu memiliki
beberapa divisi yang juga menggunakan tingkatan-tingkatan
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dalam kepemimpinannya. Kata manajemen ini berasal dari
Bahasa Inggris yakni manage yang memiliki arti mengendalikan
atau mengelola. Jika didefinisikan, manajemen merupakan suatu
seni mengarahkan orang lain untuk menggapai tujuan utama
dalam suatu organisasi melalui proses perencanaan (planning),
pengorganisasian (organizing), dan mengelola (controlling)
sumber daya manusia secara efektif dan juga efisien.

Sedangkan pengertian manajemen menurut beberapa ahli seperti
berikut:

2.

Manajemen merupakan suatu proses yang berbeda terdiri
dari planning, organizing, actuating, dan
juga controlling yang dilakukan untuk mencapai tujuan
yang ditentukan dengan menggunakan manusia dan
sumber daya lainnya (George R. Terry, 1997).

Manajemen adalah suatu seni yang produktif yang
didasarkan pada suatu pemahaman ilmu, ilmu dan seni
tidaklah bertentangan, namun masing-masing saling
melengkapi. (Koontz)

IImu manajemen merupakan proses dalam membuat suatu
perencanaan, pengorganiasian, pengendalian  serta
memimpin berbagai usaha dari anggota entitas atau
organisasi dan juga mempergunakan sumber daya yang
dimiliki untuk mencapai tujuan yang ditetapkan (Stoner).
Manajemen sebagai sebuah rangkaian tindakan yang
dilakukan oleh para anggoa organisasi dalam upaya
mencapai sasaran organisasi. Proses merupakan suatu
rangkaian aktivitas yang dijalankan dengan sistematis
(Wilson).

Pengertian Manajemen Perusahaan
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Mengutip halaman businessdictionary.com, pengertian
dari manajemen perusahaan adalah proses memimpin,
pengadministrasian, dan mengarahkan perusahaan. Dalam proses
ini pula manajemen menggunakan berbagai sumber daya yang
sudah dmiliki oleh perusahaan tersebut. Jika dilihat dari
pengertiannya, memang tidak ada perbedaan yang signifikan dari
pengertian manajemen dan juga manajemen perusahaan. Hanya
saja yang membedakan terletak pada penjelasan mengenai fungsi
dan tujuan manajemen perusahaan itu sendiri.

Fungsi dan Tugas Manajemen Perusahaan

Sebelum membahas mengenai fungsi dan tugas
manajemen, kamu sebaiknya memahami terlebih dahulu apa saja
yang ada di dalam perusahaan. Sebuah perusahaan biasanya
menggunakan  sistem  divisi atau  departemen  yang
kepemimpinannya bertingkat. Menurut morganstanley.com,
sebuah perusahaan biasanya memiliki sepuluh divisi yang
berbeda, seperti, human research, credit risk, corporate treasury,
compliance, firm risk management, firm strategy and execution,
finance, internal audit, market risk, dan operational risk.

Pengertian rinciannya adalah sebagai berikut:

1. Human Research

Divisi ini bertugas untuk memberikan saran dan wawasan
untuk  menarik, mempertahankan, mengapresiasi, dan
mengembangkan karyawan di suatu perusahaan. Sehingga
kualitas tenaga kerja yang sudah ada di perusahaan akan tetap
terjaga dari masa ke masa. Istilah lain dan umum didengar oleh
calon karyawan ini adalah bagian HRD.
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2. Credit Risk

Divisi credit risk ini menggunakan manajemen risiko
untuk mengawasi dan melindungi aset perusahaan. Bagian ini
haruslah mempunyai informasi lengkap mengenai pasar, produk,
pesaing, dan hal lain yang mempengaruhi perusahaan. Gunanya
agar setiap divisi lain dapat bertindak seefektif mungkin dan
meminimalkan risiko yang ada.

3. Corporate Treasury

Divisi ini bertugas untuk mengelola sumber daya
keuangan global perusahaan untuk mencapai tujuannya. Dalam
tugasnya, divisi satu ini akan bekerja sama dengan manajemen
senior, unit bisnis, dan regulator. Sehingga mereka bisa
memastikan efisiensi dalam penggunaan dana dan arus
perputaran keuangan perusahaan.

4. Compliance

Jika pada saat kamu masih bersekolah kamu mengenal
OSIS atau ketika kuliah mengenal Himpunan Mahasiswa, dalam
perusahaan juga ada organisasi seperti itu. Tidak heran, ketika
seorang pelamar kerja diharapkan pernah menjadi bagian dari
organisasi tersebut sebelum bekerja. Tim Compliance ini bisa
mengidentifikasi dan memberikan bimbingan pada pelanggaran
kepatuhan dan merancang program peraturan yang efektif dalam
mendukung komitmen perusahaan.

5. Firm Risk Management
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Divisi ini bertugas untuk mengembangkan manajemen
risiko untuk digunakan secara khusus pada kerjasama
perusahaan. Firma yang dibuat oleh perusahaan ini dikelola
sedemikian rupa sehingga risiko yang berbahaya bagi perusahaan
bisa diminimalisir.

6. Firm Strategy and Execution

Tim Strategy & Excecution (FSE) bertugas membantu
untuk memperkuat bidang jasa keuangan global. Kelompok ini
akan memberikan saran atau nasihat tentang alternatif strategis
dengan menganalisa perputaran industri di seluruh bidang bisnis.

7. Finance

Divisi keuangan bertugas untuk melaporkan perusahaan
kepada chief financial officer. Melalui laporan tersebut kelak
perusahaan bisa memperkirakan risiko dengan lebih baik. Divisi
ini juga bertugas untuk menjadi penasihat penting untuk bisnis
perusahaan dan tim manajemen senior.

8. Internal Audit

Departemen ini bertugas untuk memberikan tinjauan
independen dari kualitas pengendalian internal, manajemen
risiko, dan sistem tata kelola proses perusahaan. Departemen
internal audit ini merupakan mitra penting untuk manajemen
senior karena mereka melaksanakan tanggung jawab pengawasan
mereka.

9. Market Risk
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Tim Market Risk memiliki tugas untuk mengelola semua
eksposur risiko pasar yang timbul dari kegiatan bisnis
perusahaan. Tim ini membantu perusahaan untuk meminimalisir
risiko dan memaksimalkan keuntungan dengan melihat
kesempatan melalui proses manajemen risiko pada pasar.

10.  Operational Risk

Divisi Risiko operasional bekerja sama dengan unit bisnis
serta kelompok control untuk membantu memastikan perusahaan
mempunyai  program yang transparan, konsisten, dan
komprehensif untuk mengelola risiko operasional. Baik itu risiko
yang berasal dari internal perusahaan ataupun eksternal. Dari
berbagai divisi tersebut, manajemen perusahaan terbagi menjadi
tiga tingkatan manajemen, yakni Top Management (seperti
Director atau Chief Executive dan Senior Executive), Middle
Management (seperti Departement of Division Head), dan Lower
Management (seperti Supervisor).

Tugas Manajemen Perusahaan

Mengutip halaman kembar.pro yang menyebutkan dalam
tulisan dari buku The Professional Management yang ditulis oleh
Louis A. Alen, fungsi dan tugas manajemen yang paling utama
adalah sebagai berikut:

1. Memimpin (Leading)

Tugas seorang manajer tentulah memimpin rekan
kerjanya dalam perusahaan untuk bertindak dan bisa
mewujudkan tujuan dari organisas atau perusahaan yang
dinaunginya. Jika dirincikan, tugas manajemen perusahaan pada
poin pertama ini adalah:
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Pengambil Keputusan

Melakukan Komunikasi

Memberikan Motivasi

Memilih orang

Mengembangkan orang lain, melalui penilaian hasil
kinerja, memberikan saran, dan  memberikan
latihan(training).

Merencanakan (Planning)
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Gambar 1.8
Photo credit: maxpixel.freegreatpicture.com

Tugas manajemen perusahaan pada poin ini adalah tugas

mereka yang sangat penting. Tanpa adanya perencanaan yang
matang, maka perusahaan pun tidak akan bisa berjalan dan
terkelola dengan baik. Berikut tugas seorang manajemen
perusahaan dalam poin ini:

a.

b.
C.

Meramalkan segala kemungkinan di waktu yang akan
datang

Membuat target dan sasaran

Membuat rencana urutan kegiatan yang dibutuhkan untuk
mencapai target
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3.

Mengatur urutan waktu pelaksanaan atau time table
Menyusun rencana anggaran biaya

Membuat Standard Operating Procedure (SOP) tentang
pelaksanaan pekerjaan

Menetapkan dan menafsirkan kebijakan-kebijakan
pelaksanaan pekerjaan.

Menyusun (Organizing)
Kegiatan mengatur dan menghubungkan suatu pekerja

sehingga bisa terlaksana secara efektif dan efisien merupakan
fungsi utama dari poin satu ini. Tugas tersebut meliputi beberapa
hal di bawah ini:

a.
b.

C.

4.

Merancang Struktur Organisasi

Menentukan Job description dari masing-masing jabatan
untuk mencapai sasaran organisasi

Mendelegasi tanggung jawab dan wewenang serta
menetapkan pertanggungjawaban untuk hasil yang ingin
dicapai.

Menetapkan hubungan yang membedakan antara staf dan
juga atasan

Mendeskripsikan  hal-hal yang dianggap efektif
sehubungan dengan pemanfaatan sumber daya manusia
agar mencapai target atau goals

Mengawasi (Controlling)
Fungsi lain dari manajemen perusahaan adalah untuk

melakukan pengawasan, pengendalian, dan pengamatan yang
meliputi:

a. Perkembangan pekerjaan
b. Pengukuran Hasil Pekerjaan
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c. Melakukan tindakan perbaikan dan mengoreksi
kesalahan.

Setiap manajer harus memiliki keempat keahlian di atas
agar mampu menerapkannya dalam suatu kegiatan organisasi
yang terpadu untuk mencapai tujuan utama perusahaan sesuai
dengan prinsip manajemen. Nah, kira-kira seperti itulah
pengertian, fungsi, dan tugas manajemen perusahaan. Agar
perusahaan memiliki sistem manajemen perusahaan yang benar,
berikut ada beberapa langkah yang bisa dilakukan:

Meninjau Proses Bisnis Perusahaan

Proses bisnis merupakan unsur utama dalam
memperbaiki sistem manajemen. Oleh karena itulah hal ini
dibutuhkan untuk mengetahui pola bisnis perusahaan dengan
baik, sekaligus mengetahui proses bisnis yang benar mulai dari
input, proses, dan juga output. Inti dari proses bisnis ini adalah
untuk mempermudah manajemen dalam mengendalikan dan
monitoring setiap proses yang berjalan. Selain itu pula hal ini
dilakukan guna mempermudah karyawan dalam menjalani
aktivitas bisnis perusahaan.

Meninjau Struktur Organisasi Perusahaan

Setelah proses bisnis dibuat secara benar, maka langkah
selanjutnya adalh untuk meninjau ulang struktur organisasi yang
sudah ada. Hal ini tidak kalah penting karena susunan organisasi
merupakan hal yang paling berkesinambungan dengan proses
bisnis. Struktur organisasi sangat menentukan suksesnya
implementasi sebuah sistem, salah satu contohnya adalah sistem
SOP. Karena SOP yang baik merupakan SOP yang dibuat
berdasarkan struktur organisasi yang sudah final. Setelah
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memiliki struktur organisasi yang baik, maka fungsi wewenang
dan tanggung jawab masing-masing proses akan jelas bentuknya.

Meninjau Sarana dan Prasarana Perusahaan

Sarana dan prasarana perusahaan juga sangat dibutuhkan
dalam memperbaiki sistem manajemen perusahaan. Mengingat
keberadaan sarana dan prasarana bisa mendukung perusahaan
untuk menjalankan suatu sistem manajemen menjadi lebih efektif
dan efisien.

Meninjau Kembali Komitmen dari Pimpinan Perusahaan

Meninjau ulang komitmen pimpinan perusahaan
sangatlah penting, mengingat sebagus apapun sistem yang
dibuat, tanpa adanya komitmen yang baik dari manajemen maka
semuanya pun akan sia-sia. Hal ini diperlukan karena segala
sesuatu bersumber dari komitmen pimpinan dalam menjalankan
roda perusahaan. Tanpa adanya komitmen yang baik dan kuat
dari pimpinan atau manajemen maka hasil yang didapatkan tidak
akan optimal.

1.5  Perbedaan Manajemen  Operasional  dalam
perusahaan manufaktur dan jasa

Perbedaan Perusahaan Manufaktur dengan Perusahaan
Jasa

Manufaktur dan Jasa merupakan dua sektor ekonomi
yang sangat penting. Kedua sektor ini berkontribusi pada
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pengembangan ekonomi, infrastruktur dan kualitas hidup
penduduk di suatu Negara. Manufaktur berkaitan dengan
produksi barang yang dibutuhkan dan dikonsumsi oleh orang-
orang (konsumen). Sedangkan Jasa atau layanan mengacu pada
industri yang tidak menghasilkan barang tetapi memberikan
pelayanan bagi orang-orang atau masyarakat seperti layanan
kesehatan, layanan transportasi, layanan perbankan dan lain
sebagainya. Meskipun memiliki berbagai perbedaan, namun
Manufaktur dan Jasa memiliki kesamaan yaitu membutuhkan
Sumber Daya Manusia yang berkompeten di bidangnya,
membutuhkan Lingkungan kerja untuk operasional dan tentunya
juga hasil akhir yang diinginkan yakni mencari profit atau laba.

Perbedaan Perusahaan Manufaktur dengan Perusahaan
Jasa

Berikut ini adalah 5 perbedaan utama perusahan Manufaktur dan
Perusahaan Jasa.

1. Barang Fisik

Perbedaan utama antara perusahaan Manufaktur dan
perusahaan Jasa adalah tangibilitas (tangibility) dari output yang
dihasilkan. Output atau Keluaran dari perusahaan manufaktur
adalah memproduksi barang fisik yang dapat dilihat dan disentuh
oleh pelanggan. Sedangkan Output atau keluaran dari perusahaan
Jasa seperti konsultasi, pemeliharaan dan pelatihan adalah tidak
berwujud (intangible).
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2. Tingkat Persediaan

Perusahaan Jasa tidak seperti perusahan Manufaktur yang
memerlukan persediaan. Perusahaan Jasa hanya menciptakan
layanan apabila diperlukan oleh pelanggannya. Perusahaan
Manufaktur pada umumnya akan memproduksi barang terlebih
dahulu sehingga menyebabkan adanya persediaan dengan tingkat
yang berbeda-beda tergantung pada perkiraan permintaan pasar.
Produsen akan mempertahankan tingkat persediaannya
seminimal mungkin. Tingkat persediaan atau inventory level ini
sangat tergantung pada keakuratan permintaan dan kapasitas
produksinya untuk memenuhi permintaan berdasarkan waktu
yang tepat. Persediaan pada dasarnya merupakan biaya pada
perusahaan-perusahaan manufaktur.

3. Permintaan Pelanggan

Perusahaan Jasa tidak akan menghasilkan layanan atau
jasa kecuali dibutuhkan oleh pelanggan. Perusahaan Jasa pada
umumnya menghasilkan layanan yang disesuaikan dengan
kebutuhan pelanggan. Sedangkan perusahaan manufaktur dapat
memproduksi barang tanpa pesanan pelanggan atau perkiraan
permintaan pelanggan. Namun, memproduksi barang yang tidak
memenuhi kebutuhan pasar adalah strategi yang buruk dan harus
dihindari oleh setiap perusahaan manufaktur.

4. Persyaratan Tenaga Kerja

Perusahaan Jasa memerlukan orang-orang yang memiliki
keterampilan dan pengetahuan khusus serta disiplin ilmu pada
bidang yang sesuai layanan yang ditawarinya. Penyampaian
layanan atau Jasa bersifat padat karya dan tidak dapat dengan
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mudah diotomatisasi. Sedangkan pabrik pada perusahaan
manufaktur dapat mengotomatisasi banyak proses produksinya
sehingga dapat mengurangi kebutuhan terhadap tenaga kerja atau
bisa juga memindahkan fasilitas produksinya ke Negara-negara
yang biaya tenaga kerjanya lebih rendah.

5. Lokasi Fisik

Perusahaan Jasa tidak memerlukan lokasi fisik. Orang-
orang yang bekerja di perusahaan jasa dapat memberikan layanan
dimana saja. Sedangkan perusahaan manufaktur atau pabrik
harus memiliki lokasi fisik untuk mengoperasikan produksinya
dan juga penyimpanan persediaannya.

Manajemen Operasional adalah usaha pengelolaan
secara optimal penggunan faktor produksi : tenaga kerja, mesin-
mesin, peralatan, bahan mentah dan faktor produksi lainnya
dalam proses tranformasi menjadi berbagai produk barang dan
jasa. Apa yang bisa dilakukan Manajer Operasi dan orientasi
Manajer Operasi melakukan fungsi-fungsi proses manajemen :
perencanaan, pengorganisasian, pembentukan staf,
kepemimpinan dan pengendalian.

Orientasi manajer operasi adalah mengarahkan
keluaran/output dalam jumlah, kualitas, harga, waktu dan tempat
tertentu sesuai dengan permintaan konsumen. Sedangkan
tanggung jawab Manajer Operasi sebagai berikut:

» Menghasilkan barang dan jasa.

» Mengambil keputusan yang berkaitan dengan fungsi
operasi dan sistem transformasi.

» Mengkaji pengambilan keputusan dari suatu fungsi
operasi.

91



Fungsi Produksi Dan Operasi sebagai berikut:
» Proses produksi dan operasi.
» Jasa-jasa penunjang pelayanan produksi.
» Perencanaan.
» Pengendalian dan pengawasan.

Ruang Lingkup Manajemen Operasi adalah sebagai berikut:
1. Perancangan atau disain sistem produksi dan operasi:

—o o0 o

Seleksi dan perancangan disain produk

Seleksi dan perancangan proses dan peralatan
Pemilihan lokasi dan site perusahaan dan unit produksi
Rancangan tata letak dan arus kerja

Rancangan tugas pekerjaan

Strategi produksi dan operasi serta pemilihan kapasitas

2. Pengopera3|an sistem produksi dan operasi

a.
b.

Penyusunan rencana produk dan operasi
Perencanaan dan pengendalian persediaan dan pengadaan
bahan

c. Pemeliharaan mesin dan peralatan
d.
e.

Pengendalian mutu
Manajemen tenaga kerja (SDM)

Pengambilan Keputusan

Dilihat dari kondisi atau keadaan dari keputusan yang

harus diambil, ada 4 macam pengambilan keputusan :

1.
2.

3.
4.

Pengambilan keputusan atas peristiwa yang pasti
Pengambilan keputusan atas peristiwa yang mengandung
resiko

Pengambilan keputusan atas peristiwa yang tidak pasti
Pengambilan keputusan atas peristiwa yang timbul karena
pertentangan dengan keadaan lain.
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Beberapa Jenis Pengambilan Keputusan Dalam Manajemen
Operasi :

a.

b.

Proses : keputusan mengenai proses fisik dan fasilitas
yang dipakai

Kapasitas : keputusan untuk menghasilkan jumlah,
tempat dan waktu yang tepat

Persediaan : keputusan persediaan mencakup mengenai
apa yang dipesan, berapa banyak, kualitas dan kapan
bahan baku dipesan.

Tenaga kerja : keputusan tenaga kerja mencakup seleksi,
recruitment, penggajian, PHK, pelatihan, supervise,
kompensasi dan promosi terhadap karyawan, penggunaan
tenaga spesialis.

Kualitas/mutu : keputusan untuk menentukan mutu
barang dan jasa yang dihasilkan, penetapan standar,
disain peralatan, karyawan trampil, dan pengawasan
produk dan jasa.

Keputusan Dalam Manajemen Sistem Produksi :

a.

b.

Keputusan perencaan strategik jangka panjang dalam
sumber daya

Disain sistem produktif : pekerjaan, jalur proses, tata arus,
dan susunan saran fisik

Keputusan implementasi operasi : harian, mingguan dan
bulanan.

Keputusan Perencanaan Strategis :

a.
b.

Pemilihan disain rangkaian produk dan jasa
Keputusan perencanaan kapasitas, lokasi gudang, rencana
ekspansi, sistem pembekalan, penyimpanan dan logistik.
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Perbedaan Dalam Proses Operasional Usaha Manufaktur
Dengan Usaha Jasa :

Operasional dari perusahaan yang memperoduksi barang
dan jasa berbeda dalam banyak hal. Salah satu perbedaan yang
laing nyata adalah kontak konsumen yang lebih besar secara
tipikal terjadi dalam perusahaan jasa.

James B Dilworth telah mengidentifikasikan dan meringkas
empat bidang perbedaan, yaitu:

1. Produktivitas, umumnya diukur dengan lebih mudah
dalam operasional ~manufaktur daripada dalam
operasional jasa, karena yang pertama menyediakan
barang berwujud, sedangkan barang dari operasional jasa
umumnya tidak berwujud.

2. Standard kualitas lebih sulit dibuat dan kualitas produk
lebih sulit untuk dievaluasi dalam operasional jasa.

3. Orang yang memberikan jasa umumnya memiliki kontak
dengan para konsumen, sedangkan orang Yyang
menjalankan operasional manufaktur jarang melihat
konsumen dari produk tersebut.

4. Operasional manufaktur dapat mengakumulasikan atau
mengurangi persediaan produk selesai, terutama dalam
produk standard, operasional produksi yang berulang-
ulang.

Produksi atau Operasi

Perusahaan ada yang menawarkan produk nampak (tangible)
dan atau produk tak nampak (intangible). Aktivitas perusahaan
yang menghasilkan produk nampak seperti koran, majalah,
televisi, radio, komputer, makanan kemasan, minuman kemasan,
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dan bus, disebut operasi barang (goods operations) atau produksi
barang (goods production). Sedangkan loper koran, pemasok
layanan komunikasi, dan sopir bus merupakan orang-orang yang
menjadi bagian dari operasi jasa (service operation) atau produksi
jasa (service production). Menurut Ebert dan Griffin
(2011.halm.120), Operasi atau Produksi adalah semua aktivitas
yang berhubungan dengan pembuatan produk, baik barang
maupun jasa untuk konsumen.

Menciptakan Nilai di dalam Operasi atau Produksi

Menciptakan produk yang memberikan nilai kepada
konsumen tidaklah mudah. Diperlukan manajemen operasi yang
baik di dalam perusahaan pemasok produk tersebut. Menurut
Ebert dan Griffin (2011.halm.121), manajemen operasi adalah
arahan yang sistematis dan kontrol terhadap aktivitas yang
mengubah sumber daya menjadi produk jadi yang menciptakan
nilai (value) dan manfaat (benefit) bagi konsumen. Dalam
menjalankan manajemen operasi dibutuhkan adanya manajer
operasi. Manajer operasi adalah orang yang bertanggung jawab
terhadap aktivitas operasi perusahaan dalam menciptakan barang
atau jasa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen.

Perbedaan Antara Operasi Perusahaan Jasa dan Operasi
Perusahaan Manufaktur

Perusahaan jasa dan perusahaan manufaktur sama-sama
menggunakan produk mentah menjadi produk jadi. Namun
dalam perusahaan jasa bahan mentah yang dimaksud bukanlah
minyak mentah, aluminium, atau besi, melainkan orang-orang
yang memiliki kebutuhan Yang belum terpenuhi (Ebert dan
Griffin, 2011 halm.121). Keluaran (output) dari operasi
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perusahaan jasa adalah kepuasan yang diperoleh konsumen yang
kebutuhannya telah terpenuhi. Ada empat aspek yang
membedakan antara operasi perusahaan jasa dengan operasi
perusahaan manufaktur, yaitu:

1. Interaksi dengan Konsumen

Operasi perusahaan manufaktur menghasilkan keluaran
(keluaran) berupa barang (physical goods) seperti telepon
genggam, i-pad, dan laptop. Sedangkan, operasi perusahaan jasa
menghasilkan keluaran berupa kombinasi antara barang dan jasa.
Rumah Makan Suka-suka misalnya. Selain rumah makan
tersebut memproduksi ikan bakar, rumah makan tersebut juga
menyediakan jasa pengiriman (delivering) produknya. Selain itu,
karyawan perusahaan jasa membutuhkan keterampilan yang
berbeda dengan karyawan perusahaan manufaktur, terutama
keterampilan dalam berinteraksi dengan konsumen. Karyawan di
perusahaan jasa, seperti salon kecantikan, akan lebih banyak
berinteraksi dengan konsumen daripada karyawan perusahaan
manufaktur. Keunikan masing-masing individu termasuk para
konsumen menyebabkan karyawan perusahaan jasa harus
memiliki pengetahuan mengenai psikis konsumen.

2. Jasa Tidak Berwujud dan Tidak Dapat Disimpan

Tidak Berwujud. Jasa tidak dapat disentuh, dirasakan,
dicium, atau dilihat. Kepuasan yang diberikan perusahaan jasa
kepada para konsumennya adalah nilai yang tak berwujud yang
diterima konsumen dalam bentuk rasa senang, rasa puas, dan rasa
aman. Contohnya ketika kita merekrut seorang sopir pribadi,
yang kita dapatkan atas uang yang telah dikeluarkan untuk
membayar sopir tersebut adalah rasa senang dan puas karena
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tidak perlu capekcapek menyetir mobil sendiri dan rasa aman
karena sopir tersebut sudah ahli dan berpengalaman. Tidak Dapat
Disimpan. Jasa seperti penitipan anak, transportasi, pemotongan
rambut, dan pembersihan rumah tidak dapat disimpan untuk
selanjutnya digunakan kembali.

3. Kehadiran Konsumen dalam Proses Operasi

Pada perusahaan manufaktur, kehadiran konsumen tidak
banyak berpengaruh terhadap proses produksi. Perusahaan
manufaktur cenderung tidak membutuhkan keterlibatan
konsumen dalam proses produksinya. Sementara dalam operasi
perusahaan jasa, kehadiran dan keterlibatan konsumen sangat
diperlukan. Terutama pada perusahaan jasa yang menggunakan
high-contract system, tanpa keterlibatan konsumen, proses
produksi jasanya tidak dapat dilakukan.

4. Kualitas Layanan

Konsumen menggunakan ukuran yang berbeda untuk
mengukur kepuasannya terhadap barang dan jasa Yyang
dikonsumsinya. Hal tersebut dikarenakan jasa tidak hanya terdiri
dari sesuatu yang tak berwujud saja, tetapi juga terdiri dari
sesuatu yang berwujud. Manajer, khususnya manajer perusahaan
jasa, memahami bahwa kualitas kerja berbeda dengan kualitas
layanan. Baju yang kita masukkan ke binatu misalnya. Baju yang
tadinya kotor tersebut menjadi bersih, wangi, dan rapi (kualitas
kerja), tetapi konsumen mungkin merasa kecewa karena ketika
mereka mengambil baju mereka di binatu, karyawan di tempat
tersebut tidak ramah (kualitas layanan).

Proses Operasi
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Menurut Ebert dan Griffin (2011, halm.122) proses
operasi adalah serangkaian metoda dan teknologi yang
digunakan untuk memproduksi barang atau jasa. Berdasarkan
proses operasinya, suatu barang dapat dibedakan menjadi dua
proses, yaitu proses operasi berdasarkan pesanan (make-to-order)
dan proses operasi untuk menciptakan sediaan (make-to-stock).

a. Proses Operasi Berdasarkan Pesanan.

Proses operasi seperti ini dilakukan oleh pelaku-pelaku
bisnis yang melayani permintaan konsumen berdasarkan pesanan
yang disampaikan oleh konsumen. Jika tidak ada pesanan,
perusahaan tidak melaksanakan proses operasi. Perusahaan
percetakan merupakan salah satu contohnya. Perusahaan ini
memproduksi berbagai macam produk yang di antaranya adalah
surat undangan. Pembuatan surat undangan ini didasarkan atas
hal-hal yang sesuai dengan permintaan konsumen seperti jenis
kertas yang akan digunakan, warna, foto-foto yang digunakan,
jenis huruf, dan bentuk surat undangan.

b. Proses Operasi untuk Menciptakan Sediaan.

Proses operasi ini dilakukan dengan memproduksi suatu
produk secara terus-menerus untuk mengisi gudang sediaan,
yang nantinya setelah ada permintaan, sediaan tersebut akan
diserahkan kepada konsumen sehingga terjadi proses penjualan.
Jadi, proses operasi dilaksanakan tanpa menunggu datangnya
pesanan. Produk yang diproduksi dalam jumlah yang besar ini
biasanya memiliki banyak konsumen, harganya murah, dan
desainnya standar. Baju, piring, dan gelas dengan desain standar
adalah beberapa contohnya.
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Sedangkan untuk Perusahaan Jasa, proses operasinya
dibedakan berdasarkan keterlibatan konsumen, yaitu low-contact
systems dan high-contact system:

2. Low-contact system adalah sistem operasi yang tidak
melibatkan pelanggan atau konsumen dalam proses
produksinya. Kantor pos misalnya. Kantor pos memproduksi
jasa tanpa melibatkan konsumen di dalam proses
produksinya. Ketika konsumen mengirimkan surat atau
menerima surat, mereka tidak perlu terlibat dalam proses
pengumpulan, penyortiran, dan pengiriman surat.

3. High-Contact System adalah sistem operasi yang melibatkan
pelanggan atau konsumen dalam proses produksinya. Salon
kecantikan contohnya. Untuk memproduksi jasanya, yaitu
upaya peningkatan kecantikan konsumen, konsumen harus
datang ke salon dan mengikuti serangkaian proses seperti
keramas, potong rambut, dan blow. Tanpa Kketerlibatan
konsumen, jasa salon tersebut tidak dapat diproduksi atau
dengan kalimat lain: salon kecantikan tidak dapat beroperasi.

Strategi Bisnis sebagai Pengendali Operasi

Masing-masing perusahaan menentukan sendiri strategi
bisnisnya guna menarik konsumen. Toyota menggunakan
kualitas sebagai strategi bisnisnya. Swalayan Mirota Kampus
menggunakan harga murah untuk menarik konsumen, dan Toko
Bagus.com menggunakan kepercayaan masyarakat dalam
pengembangan bisnisnya. Perusahaan yang sukses adalah
perusahaan yang mengembangkan sistem operasi yang
mendukung strategi bisnisnya. Jika Toyota, Mirota Kampus, dan
Toko Bagus.com mengubah strategi bisnisnya, maka mereka

99



juga akan mengubah sistem operasi yang selama ini mereka
gunakan.

Rencana Operasi
Ada lima jenis rencana perusahaan, yaitu:
1. Perencanaan Kapasitas (Capacity Planning)

Kapasitas adalah jumlah produk yang dapat diproduksi
suatu perusahaan dalam kondisi normal. Kapasitas perusahaan
sangat tergantung pada jumlah tenaga kerja dan fasilitas-fasilitas
yang tersedia. Perusahaan roti misalnya, kapasitas roti yang
dihasilkan tergantung pada jumlah karyawan pembuat roti,
mesin-mesin untuk memproduksi roti, dan bahan mentah yang
tersedia atau yang dapat diakses. Dalam merencanakan kapasitas
jangka panjang, ada dua hal yang penting untuk
dipertimbangkan, yaitu permintaan yang ada sekarang dan
prediksi permintaan di masa yang akan datang. Besarnya
kapasitas harus disesuaikan dengan besarnya permintaan. Jika
kapasitas perusahaan terlalu kecil untuk memenuhi permintaan,
maka perusahaan terpaksa harus menolak sebagian dari
permintaan tersebut. Jika kapasitas perusahaan melebihi
permintaan, yang berarti perusahaan mengalami kelebihan
investasi  (over-investment),  perusahaan  menghambur-
hamburkan uang dengan menyediakan fasilitas yang berlebihan
dan mempekerjakan terlalu banyak tenaga kerja.

2. Perencanaan Lokasi (Location Planning)

Lokasi perusahaan sangat penting karena memengaruhi
cost produksi dan fleksibilitas perusahaan. Lokasi perusahaan
dapat mengakibatkan perusahaan berproduksi dengan cost yang
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lebih rendah atau berproduksi dengan cost yang lebih tinggi
daripada kompetitornya. Misalnya pabrik garam. Jika pabrik
tersebut berada di dekat pantai, maka cost garam akan menjadi
lebih murah. Namun jika pabrik garam tersebut berada jauh dari
pantai pemasok bahan baku garam (air laut), maka cost garam
akan lebih tinggi. Ongkos angkut bahan baku garam dari pantai
ke pabrik menyebabkan cost garam meningkat. Berbeda dengan
perusahaan manufaktur, perusahaan jasa memilih lokasi yang
berdekatan dengan konsumennya. Rumah makan cepat saji
seperti KFC (Kentucky Fried Chicken), Pizza Hut, McDonald's,
dan Jogja Chicken memilih lokasi yang ramai seperti daerah
wisata, pusat perbelanjaan, rumah sakit, dan sekolahan.

3. Perencanaan Penataan (Layout Planning)

Penataan (layout) adalah lokasi fisik atau rencana dasar
untuk mesin-mesin, perlengkapan, dan sediaan. Penataan
menentukan apakah suatu perusahaan dapat secara efisien mere
spons permintaan konsumen terhadap produk-produk yang
be.rbeda atau tidak. Ada dua cara penataan yang terkenal, yartu
custom-product layouts dan same-steps layouts.

Custom-product layouts adalah penataan berdasarkan
tugas-tugas yang spesifik. Salon kecantikan misalnya, membagi
karyawannya menjadi tiga kelompok kerja, yaitu bagian potong
rambut, perawatan rambut, dan spa. Kelebihan cara ini adalah
kefleksibelannya. Konsumen dapat secara bebas memilih
layanan yang diinginkannya tanpa mengganggu layanan yang
lainnya. Jumlah layanan yang dipilih pun tidak terikat.
Konsumen bebas pula untuk menikmati jumlah dan jenis layanan
yang diinginkannya.
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Same-steps layouts adalah penataan untuk membuat satu
tipe produk dalam satu rangkaian produksi. Cara ini efisien untuk
memproduksi suatu produk dalam jumlah yang banyak. Pabrik
selai misalnya, memiliki beberapa bagian seperti penyortir buah,
pembuat selai, dan pengemas selai. Untuk menjadi produk akhir
berupa selai, buah-buahan harus melalui tiap rangkaian proses
tersebut. Cara ini sangat efisien karena tiap-tiap keahlian dan
perlengkapan terfokus pada satu bidang tertentu. Seperti pabrik
selai tersebut, ahli masak, wajan, kompor, gula, garam, blender,
dan perlengkapan untuk membuat selai lainnya hanya tersedia di
bagian pembuatan selai. Sayangnya, cara ini tidak fleksibel.

4. Rencana Kualitas (Quality Planning)

The American Society of Quality mendefinisikan kualitas
sebagai kombinasi dari karakteristik-karakteristik barang atau
jasa yang memiliki kemampuan untuk memuaskan kebutuhan
yang tersurat maupun yang tersirat (Ebert dan Griffin, 2011
halm126). Kualitas terdiri dari hasil (performance) dan
konsistensi. Yang dimaksud dengan hasil adalah seberapa bagus
suatu produk dalam memenuhi kebutuhan. Bagi pelanggan Es
Krim Magnum misalnya, hasil meliputi aroma, warna, rasa, dan
tekstur dari es krim tersebut. Konsistensi adalah kesamaan
kualitas atau standar produk tiap unit. Seorang pramuniaga
contohnya, jika ia hanya kadang-kadang saja mengucapkan kata
terima kasih kepada pelanggan yang berbelanja di tokonya dan
bahkan terkadang acuh tak acuh, berarti pramuniaga tersebut
tidak konsisten dalam memberikan layanan, tetapi jika
pramuniaga tersebut selalu tersenyum ramah dan mengucapkan
terima kasih kepada setiap pelanggan yang berbelanja di tokonya
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berarti pramuniaga tersebut konsisten terhadap layanan yang
diberikannya.

5. Perencanaan Metode (Methods Planning)

Dalam mendesain sistem operasinya, manajer harus
mengidentifikasi  tiap langkah produksinya dan juga
mengidentifikasi metode-metode khusus yang digunakan untuk
melakukannya. Jika ditemukan metode yang tidak efisien, maka
manajer dapat menghapus metode tersebut. Ada dua cara untuk
melakukan perbaikan metode, yaitu perbaikan aliran proses
(improving process flows) dan perbaikan layanan pelanggan
(improving customer service). Perbaikan Aliran Proses. Cara ini
dimulai dengan mendokumentasikan praktik produksi yang
tengah digunakan di dalam perusahaan. Karena mempermudah
pengorganisasian informasi, diagram kerap digunakan untuk
membantu mendeskripsikan secara rinci informasi-informasi
yang didokumentasikan. Bagan alir (flowchart) menggambarkan
urutan proses produksi, pemindahan material, dan pekerjaan
yang harus dikerjakan dalam tiap tahap dari proses. Melalui
diagram ini dapat diketahui aktivitas-aktivitas dan hal-hal mana
saja yang tidak perlu. Pengubahan Layanan Pelanggan. Cara ini
digunakan untuk meningkatkan kemudahan dan nilai yang
diberikan kepada konsumen. Manajer mengeliminasi prosedur-
prosedur yang dianggap tidak perlu dalam melayani pelanggan,
sehingga pelanggan mendapatkan layanan yang cepat,
menyenangkan, dan praktis.

Penskedulan Operasi
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Setelah perusahaan menentukan rencana operasinya,
perusahaan membuat skedul untuk mengimplementasikan

rencana tersebut.
1. Skedul Produksi Master (The Master Production
Schedule)

Skedul produksi master menerangkan tentang produk-
produk yang akan diproduksi, kuantitas produk, kapan prosesnya
mulai diproduksi, dan kapan produk tersebut selesai diproduksi.
Pabrik Kertas Nadia, misalnya, mendapatkan pesanan kertas dari
sejumlah pemesan yang harus diselesaikan selama empat
Minggu. Skedul produksi master parsial pabrik Kkertas ini
ditunjukkan pada tabel berikut. Dalam skedul itu pula,
diterangkan secara spesifik berapa banyak masing-masing tipe
kertas yang akan diproduksi tiap minggunya.

Produk 01 April |08 April |15 April | 22  April
kertas 2019 2019 2019 2019
Kuarto 400 ton 700 ton 800 ton 800 ton
Folio 1.000 ton | 900 ton 1.500 ton | 600 ton
Folio 600 ton 500 ton 700 ton 500 ton
Bergaris

Skedul  produksi  master ~membantu  manajer

menentukan jenis dan jumlah bahan mentah, perlengkapan-
perlengkapan, dan sumber daya lain yang dibutuhkan untuk
melaksanakan proses produksi tiap minggunya.

2. Skedul Rinci (Detailed Schedules)

Skedul rinci mengandung informasi tambahan dari skedul
produksi master. Skedul ini menerangkan pekerjaan yang harus
104



dikerjakan oleh masing-masing stasiun kerja tiap harinya,
termasuk kapan pekerjaan tersebut harus dimulai dan kapan
pekerjaan tersebut harus diakhiri. Pada perusahaan yang
menerapkan konsep just in time, skedul rinci sangat diperlukan,
karena keluaran (output) stasiun kerja yang satu bisa jadi
merupakan masukan (input) bagi stasiun kerja yang lain. Jika
demikian, maka jika terjadi keterlambatan pada kelompok
pertama, terjadi pemborosan waktu di kelompok kedua; jika
kelompok pertama selesai lebih awal, terjadi penumpukan barang
setengah jadi yang berarti terjadi pembengkakan investasi pada
sediaan.

3. Skedul Pegawai dan Penskedulan Berdasarkan
Komputer

Skedul pegawai, secara umum, adalah waktu kerja
spesifik untuk tiap pekerja dalam tiap shift-nya. Penskedulan
berdasarkan komputer, biasanya menggunakan software seperti
ABS Visual Staff Scheduler PRO, memudahkan manajer dalam
mengelola shift kerja seluruh karyawannya, baik karyawan yang
bekerja paruh waktu (part-time) maupun yang bekerja penuh
waktu (full-time).

4. Penskedulan Proyek

Proyek spesial, seperti membuka bisnis baru atau
mendesain ulang suatu produk, membutuhkan koordinasi yang
teliti dan pengaturan waktu yang tepat. Alat yang sering
digunakan oleh manajemen proyek dalam membuat penskedulan
proyeknya adalah diagram Gantt (Gantt chart), yang
dikembangkan oleh Henry Gantt. Diagram Gantt membagi-bagi
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proyek yang besar menjadi bagian-bagian pekerjaan yang lebih
spesifik.

Manajer proyek membuat daftar semua aktivitas yang
diperlukan  untuk  menyelesaikan  proyek  tersebut,
memperkirakan waktu yang diperlukan untuk setiap aktivitas,
menuliskan kemajuan yang terjadi (dapat dilakukan dengan
memberikan arsiran pada diagram), dan melakukan pengecekan
terhadap kesesuaian tingkat penyelesaian tugas dengan waktu
yang ditargetkan. Beberapa aktivitas dapat dikerjakan dalam
waktu yang bersamaan (contohnya, penelitian selama bulan
Februari hingga awal Maret dapat dikerjakan bersamaan dengan
perencanaan yang telah dimulai pada awal Januari dan berakhir
pada akhir Februari). Tetapi ada sejumlah aktivitas yang tidak
bisa dilaksanakan secara bersamaan. Contohnya, implementasi
baru dapat dilaksanakan setelah pendesainan selesai dikerjakan.

Pengawasan Operasi
Ada dua area operasi yang perlu mendapat pengawasan, yaitu:

1. Manajemen Material (Material Management)

Manajemen material adalah proses di mana manajer
merencanakan, mengorganisasi, dan mengendalikan arus
material dari sumber-sumber pemasokan sampai dengan
distribusi barang jadi. Untuk perusahaan manufaktur, cost
material dapat mencapai 50% sampai dengan 75 % total kos
produk. Setelah produk didesain, arus material tergantung pada
lima kegiatan, dari seleksi pemasok (supplier) sampai dengan
distribusi barang jadi.
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v Pemilihan Pemasok (Supplier)

Pemilihan pemasok mempunyai arti yang penting dalam
pemerolehan bahan mentah pada harga yang layak. Perusahaan
harus mencari dan memilih perusahaan yang akan menjadi
pemasok barang atau jasa yang akan digunakannya. Pemilihan
pemasok ini juga termasuk mengevaluasi pemasok yang
berpotensi untuk menyediakan bahan mentah sesuai dengan
waktu dan jumlah yang diperlukan oleh perusahaan dengan harga
yang relatif murah. Ambil contoh perusahaan pengalengan ikan.
Jika pada suatu saat pemasok tidak mampu menyediakan ikan
dalam jumlah yang dibutuhkan perusahaan, perusahaan akan
mengalami kesulitan dalam memenuhi kebutuhannya tersebut
dalam jumlah dan harga yang relatif murah. Menciptakan
hubungan baik dengan pemasok juga merupakan hal yang
penting. Pada saat terjadi kelangkaan barang, perusahaan yang
mempunyai hubungan baik dengan pemasok akan diprioritaskan
dalam perolehan barang.

Pembelian-Pembelian adalah perolehan semua bahan-
bahan mentah yang digunakan perusahaan untuk memproduksi
produknya. Ada perusahaan yang membeli bahan mentah dalam
jumlah yang relatif banyak dan pembelian tersebut jarang
dilakukan; dan ada perusahaan yang membeli bahan mentah
relatif sedikit dan pembelian tersebut sering dilakukan. Banyak
sedikitnya bahan mentah yang dibeli, selain tergantung pada
kebutuhan perusahaan, juga tergantung pada faktor-faktor lain,
yang antara lain adalah: lead time, biaya pesan, dan biaya
penyimpanan.

Lead time adalah rentang waktu dari dibuatnya pesanan
sampai dengan diterimanya barang yang dipesan; semakin
panjang lead time, semakin besar volume barang yang dipesan.
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Biaya pesan yang terjadi setiap kali dilakukan pemesanan barang
adalah merupakan unsur cost sediaan. Dengan asumsi bahwa
besarnya biaya pesan adalah sama untuk berapa pun jumlah yang
dipesan, perusahaan cenderung untuk memesan dalam jumlah
besar, karena biaya pesan per unit akan menjadi kecil, yang
berarti cost sediaan per unit kecil. Biaya penyimpanan barang
dibutuhkan untuk mempertahankan barang (bahan mentah)
berada dalam posisi dan kondisi siap untuk diproses, yang berarti
bahwa biaya penyimpanan merupakan unsur cost sediaan.
Karena biaya ini berkorelasi dengan waktu, maka jika biaya ini
mahal, perusahaan cenderung untuk membeli bahan mentah
dalam jumlah kecil.

v’ Transportasi

Transportasi meliputi alat-alat untuk mentraspor bahan
mentah ke produsen dan atau produk jadi ke konsumen. Dalam
memilih  transportasi yang akan digunakan  untuk
mendistribusikan barangnya, perusahaan mempertimbangkan
jenis barang yang akan didistribusikan, jarak tempuh, medan
yang dihadapi, dan waktu yang tepat untuk menghadirkan barang
tersebut kepada konsumen.

v Penggudangan (Warehousing)

Gudang adalah tempat untuk menyimpan material yang
akan digunakan dalam proses produksi dan produk jadi yang
akan didistribusikan ke konsumen. Ada dua jenis gudang, yaitu
gudang swasta dan gudang publik. Gudang swasta dimiliki dan
dioperasikan oleh sebuah perusahaan tertentu. Gudang ini dapat
didesain untuk melayani kebutuhan khusus perusahaan tersebut
seperti untuk menyimpan barang-barang yang akan digunakan
dalam proses produksi. Gudang publik menawarkan jasanya
kepada semua individu dan perusahaan. Biasanya berukuran
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besar dan berlokasi di pinggiran kota-kota besar di mana
transportasi truk dan kereta api mudah menjangkaunya.
Contohnya gudang-gudang di pelabuhan yang menyimpan
sementara barang-barang yang dibongkar dari kapal. Jadi,
penggunaan masing-masing jenis gudang bergantung pada
aktivitas perusahaan.
v Pengendalian Sediaan

Pengendalian sediaan (inventory control) dilakukan baik
pada bahan mentah yang akan digunakan untuk proses produksi
maupun pada barang jadi yang akan didistribusikan kepada
konsumen. Di swalayan-swalayan, selain menggunakan
pramuniaga untuk mengontrol sediaan barang yang ada, juga ada
beberapa swalayan besar yang menggunakan sensor untuk
mendeteksi jumlah barang yang ditawarkan pada konsumen.
Sensor ini akan langsung menyala ketika barang sediaan yang ada
di etalase habis, sehingga penambahan sediaan pada etalase dapat
segera dilakukan. Sistem sensor ini mulai dikembangkan setelah
terjadi banyak kelalaian yang dilakukan pramuniaga yang
bertugas mengecek barang di etalase.

2. Pengendalian Mutu

Pengendalian mutu (quality control) adalah proses
untuk memastikan bahwa barang dan jasa yang diproduksi sesuai
dengan spesifikasi desain produk. Tujuan utama dari pengawasan
kualitas adalah menjaga perusahaan agar selalu memenuhi
standar yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Standar
digunakan untuk menyamaratakan semua kualitas barang yang
diproduksi. Biasanya, semakin tinggi standar kualitas suatu
produk.
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RANGKUMAN

Setelah mempelajari dan mendalami bab 1 di atas,
beberapa hal penting yang dapat dijadikan rangkuman adalah
sebagai berikut:

1. Definisi dan istilah manajemen operasional
Ruang lingkup manajemen operasional terdiri dari tiga bagian
utama sebagaiberikut:

a) Perencanaan sistem produksi.

b) Pengendalian produksi dan.

c) Sistem informasi produksi.

Pengertian Manajemen Operasional secara umum adalah
sebuah usaha pengelolaan secara maksimal dalam penggunaan
berbagai faktor produksi, mulai dari sumber daya manusia
(SDM), mesin, peralatan (tools), bahan mentah (raw material),
dan faktor produksi lainnya dalam proses mengubahnya menjadi
beragam produk barang atau jasa.

Manajemen operasional secara umum memegang peranan
soal isu strategis dalam menentukan rencana
produksi (manufacturing) juga metode manajemen proyek serta
implementasi struktur jaringan teknologi informasi. Di sisi lain,
mereka juga melakukan beberapa hal penting berikut ini:

e Mengatur skala inventaris

o Mengatur level proses level pengerjaan

o Meng-organise Akuisisi bahan baku

e Mengontrol kualitas

e Meng-handle material

e Menjaga dan merawat kebijakan
2. Fungsi dan ruang lingkup Manajemen Operasional

Fungsi (sistem) operasi adalah bagian dari organisasi yang
membuat dan menghasilkan produk perusahaan, barang maupun
jasa. Manajemen Operasional adalah suatu area bisnis yang
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terfokus pada proses produksi produk maupun jasa, yang dimana
terdapat suatu manajer operasi yang bertanggung jawab pada
proses input (material/energi/tenaga kerja) menjadi output
(produk atau jasa). Adapun fungsi dari manajemen operasional,
diantaranya:

a) Fungsi Perencanaan

b) Fungsi Pengorganisasian

¢) Fungsi Penggerakan

d) Fungsi Pengendalian

Ada beberapa aspek yang saling berhubungan erat dalam
ruang lingkup manajemen operasional, antara lain :

a) Aspek Struktural

b) Aspek Fungsional

c) Aspek Lingkungan
3. Rantai Pasokan

Dalam Industri Manufakturing, Kegiatan Utamanya adalah
mengkonversikan berbagai bahan mentah serta bahan-bahan
pendukungnya menjadi barang jadi dan mendistribusikannya
kepada pelanggan. Dengan menjalankannya kegiatan tersebut,
maka apa yang disebut dengan Supply Chain atau Rantai Pasokan
pada dasarnya telah terbentuk.

Rantai pasokan merupakan segala aktivitas yang terintegrasi
termasuk didalamnya juga aliran informasi yang berkaitan
dengan tiga aspek, yaitu: (1) sumber; (2) proses produksi, dan (3)
proses penghantaran produk. Yang terlibat dalam Manajemen
Rantai Pasokan atau Supply Change Magement (SCM) adalah
sebagaiberikut:

a) Pelanggan (Customer)

b) Perencanaan (Planning)

¢) Pembelian (Purchasing)

d) Persediaan (Inventory)

e) Produksi (Production)
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f) Transportasi (Transportation)
4. Posisi manajemen dan Manajemen Operasional dalam

perusahaan

Manajemen operasional merupakan studi mengenai proses
yang secara langsung berhubungan dengan penciptaan dan
pendistribusian produk dan jasa. Manajer operasional harus
memahami bagaimana mengelola kegiatan operasional secara
efisien dalam organisasi atau perusahaannya. Manajer
operasional memerlukan pengembangan keahlian dalam
mengoordinasi kegiatan operasional yang melibatkan banyak
sumber daya, seperti sumber daya manusia, material, peralatan,
teknologi, prosedur, dan sebagainya. Manajemen produksi atau
operasional terlibat dalam perencanaan dan desain proses yang
akan mentransformasikan sumber daya yang dimiliki tersebut
menjadi produk atau jasa, mengelola perubahan sumber daya
melalui proses transformasi, serta menjamin produk dan jasa
yang diberikan kepada pelanggan dengan memenuhi standar
kualitas yang diharapkan oleh pelanggan. Manajemen Operasi
menganalisis proses, menjamin kualitas, menciptakan nilai, serta
mengelola informasi, produk, dan jasa dengan menyusun
jaringan kerja dengan pelanggan, perusahaan, dan partner
(pemasok, pesaing, distributor, dan seterusnya). Selanjutnya,
organisasi atau perusahaan juga harus memilih cara untuk dapat
memenangkan persaingan. Strategi perusahaan didefinisikan
sebagai berikut: bagaimana perusahaan akan bersaing di pasar
dengan cara terbaik. Perumusan strategi melibatkan penentuan
tugas atau peran utama perusahaan, menilai kompetensi inti yang
dimiliki, serta menentukan kualifikasi organisasi dan posisi
organisasi.
Tingkatan Manajemen
1. Manajemen Puncak | Top Level of Management
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Manajemen puncak memiliki kewenangan yang paling
besar diantara manajemen pada tingkatan lainnya. Manajemen
puncak berhak untuk memilih, mengangkat, memberhentikan
manajemen yang berada dibawah otoritasnya.

Contoh tingkat manajemen puncak adalah CEO (Cheif
Executive Officer), GM (General Manager) atau yang sering pula
disebut presiden direksi (presdir). Direksi merupakan perwakilan
dari pemilik perusahaan atau pemegang saham, mereka dipilih
oleh pemegang saham perusahaan, dan CEO dipilih oleh dewan
direksi perusahaan.

Tugas Manajemen Puncak
Setidaknya terdapat peran dan tugas manajemen puncak, seperti:
v Menyusun dan menetapkan rencana perusahaan
v Menentukan tujuan perusahaan
v' Mengatur manajemen yang berada dibawah posisi
manajemen puncak
v' Memanfaatkan sumber daya yang dimiliki oleh
perusahaan
v Bertanggungjawab atas semua yang dilakukan oleh
manajemen dibawahnya
2. Manajemen Tingkat Menengah | Middle Level of
Management

Manajemen tingkat menengah membawahi dan
mengarahkan kegiatan manajer dibawahnya. Manajemen pada
tingkat ini bertanggung jawab terhadap kegiatan yang dilakukan
oleh tingkatan manajemen yang lebih rendah dan bahkan
terkadang terhadap beberapa karyawan operasionalnya.

Contoh tingkatan manajemen tengah adalah :
v Kepala departemen atau HOD. Contohya: manajer
keuangan, manajer pembelian, manajer produksi.
v' Manajer cabang. Seperti kepala cabang unit
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v" Junior executive. Contoh : asisten manajer pembelian,
asistem manajer keuangan, asistem manajer produksi.
Contoh tugas dan peran manajemen tingkat menengah sebagai
berikut :
v Menjalankan perintah, kebijakan, rencana yang telah
disusun oleh manajemen puncak
v" Memberi saran atau rekomendasi kepada manajemen
puncak
v Mengkoordinasikan seluruh kegiatan semua departemen
yang ada
v' Berkomunikasi dengan manajemen puncak dan
manajemen tingkat yang lebih rendah posisinya
v" Mempersiapkan rencana jangka pendek, umumnya
disusun hanya untuk 1 hingga 5 tahun
v" Mempunyai keterbatasan tanggung jawab dan wewenang
karena manajemen tingkat menengah ini merupakan
perantara manajemen puncak dengan manajemen yang
lebih rendah.
v Bertanggung jawab secara langsung kepada dewan
direksi dan CEO perusahaan
3. Manajemen Lini Pertama (First Line Management)
Manajemen lini pertama (low Level Management) adalah
tingkatan manajemen yang paling rendah dalam sebuah
perusahaan. Manajemen ini bertugas untuk memimpin dan
mengawasi kinerja tenaga operasional. Karena salah satu
tugasnya mengawasi karyawan, manajemen tingkat pertama
bekerja menggunakan keterampilan teknikal dan kemampuan
komunikasi. Kemampuan konseptual hampir tidak dibutuhkan
oleh manajer ini. Manajemen lini pertama tidak membawabhi
manajer yang lain. Contoh manajemen tingkat pertama adalah
mandor atau pengawas atau sering disebut dengan supervisor.
Mereka dipilih oleh manajemen tingkat menengah.

114



Mereka juga bagian dari manajemen operasional yang
terlibat secara langsung dalam proses produksi dan bertanggung
jawab untuk menyelesaikan rencana dan tugas yang diberikan
olen manajemen yang lebih tinggi. Contoh kegiatan yang
dilakukan manajemen pada tingkat pertama ini seperti:

v" Mengarahkan dan mengendalikan karyawan atau pekerja
v" Mengembangkan moral para karyawan
v" Menjaga hubungan yang baik antara manajemen tingkat
menengah dan para pekerja
v" Menginformasikan keputusan yang diambil oleh
manajemen kepada para karyawan atau pekerja, selain itu
manajemen tingkat pertama ini memberi informasi
mengenai kinerja, hambatan atau kesulitan, perasaan,
tuntutan ataupun hal lainnya dari para karyawan atau
pekerja
v Menyusun rencana harian, mingguan serta bulanan. Tidak
menyusun rencana jangka panjang
5. Perbedaan Manajemen Operasional dalam perusahaan
manufaktur dan jasa
Manufaktur dan Jasa merupakan dua sektor ekonomi yang
sangat penting. Kedua sektor ini berkontribusi pada
pengembangan ekonomi, infrastruktur dan kualitas hidup
penduduk di suatu Negara. Manufaktur berkaitan dengan
produksi barang yang dibutuhkan dan dikonsumsi oleh orang-
orang (konsumen). Sedangkan Jasa atau layanan mengacu pada
industri yang tidak menghasilkan barang tetapi memberikan
pelayanan bagi orang-orang atau masyarakat seperti layanan
kesehatan, layanan transportasi, layanan perbankan dan lain
sebagainya. Meskipun memiliki berbagai perbedaan, namun
Manufaktur dan Jasa memiliki kesamaan yaitu membutuhkan
Sumber Daya Manusia yang berkompeten di bidangnya,

115



membutuhkan Lingkungan kerja untuk operasional dan tentunya
juga hasil akhir yang diinginkan yakni mencari profit atau laba.
Berikut ini adalah 5 perbedaan utama perusahan Manufaktur dan
Perusahaan Jasa.

1) Barang Fisik

2) Tingkat Persediaan

3) Permintaan Pelanggan

4) Persyaratan Tenaga Kerja

5) Lokasi Fisik

Soal:

1.

Ketika perusahaan mengalami kekurangan modal kerja
sedangkan perusahaan memiliki order yang meningkat,
bagaimana menurut saudara jika dilihat dari tiga
tingkatan level manajemen siapakah yang harus
bertanggung jawab dan bagaimana cara mengatasi
permasalahan tersebut jelaskan dan berikan contoh?
Agar perusahaan memiliki sistem manajemen perusahaan
yang benar, menurut saudara langkah apa yang dilakukan
oleh manajemen jelaskan dan berikan contoh?

Selain keahlian teknis, keahian interpersonal serta
keahlian konseptual seorang manajer handal harus
memiliki keahlian tambahan mengapa dan bagaimana
menurut saudara?

Setelah perusahaan menentukan rencana operasinya,
perusahaan membuat skedul untuk
mengimplementasikan  rencana tersebut mengapa
demikian jelaskan?

Terdapat dua area operasi yang perlu mendapat
pengawasan jelaskan?
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I

PENERAPAN STRATEGI OPERASI GLOBAL

Gambar 2.9
Sumber: beritajatim.com

Perkembangan industri yang semakin pesat saat ini,
membuat persaingan semakin ketat antar perusahaan yang ada di
dunia. Segala upaya dilakukan untuk menjadi yang terbaik.
Manajemen yang baik menjadi kunci kesuksesan dunia industri
saat ini baik itu manajemen produksi, pemasaran, sumber daya
manusia dan keuangan. Manajemen operasi merupakan satu
fungsi manajemen yang sangat penting bagi sebuah organisasi
atau perusahaan. Bidang ini berkembang sangat pesat terutama
dengan lahirnya inovasi dan teknologi baru yang diterapkan
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dalam praktik bisnis. Oleh karena itu banyak perusahaan yang
sudah melirik dan menjadikan aspek-aspek dalam manajemen
operasi sebagai salah satu senjata strategis untuk bersaing dan
mengungguli kompetitornya. Dalam kewirausahaan, manajemen
operasi pun diperlukan untuk menciptakan sesuatu yang baru dan
perubahan atau inovasi produk untuk menjadi lebih baik lagi.
Seiring perkembangan industri yang meliputi kualitas, variasi,
costumization, kemudahan, waktu dan biaya untuk keberhasilan
dan survival perusahaan. Oleh sebab itu, tugas manajer
operasipun menjadi lebih kompleks.

Perusahaan juga dituntut untuk memberikan kualitas
yang terbaik, baik dalam produk maupun jasa yang dihasilkan
tetapi tidak melupakan dampak lingkungan yang terjadi dari
segala aktivitas perusahaan. Manajer Operasional pada saat ini
haruslah memiliki pandangan global dan strategi operasi,
perkembangan yang cepat dalam perdagangan dunia yang seolah
dunia tanpa batasan, mengakibatkan banyak organisasi
memperluas organisasinya tidak hanya di dalam negeri tetapi
juga di luar negeri.

N O
GAMBAR 2.9
Forum Group Discussion (FGD) Penyelarasan Akhir Renstra Kementerian PANRB
tahun 2020-2024, di Jakarta
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Di dalam suatu organisasi sangat penting adanya
perubahan dalam mencapai tujuan organisasi. Dapat kita ketahui
bahwa untuk mewujudkan pencapaian suatu tujuan pada
organisasi pastinya sangat penting untuk membuat perencanaan
dan tindakan nyata, secara umum bisa di katakan bahwa visi, misi
dan strategi yang tepat adalah suatu konsep perencanaan yang
disertai dengan tindakan sesuai dengan apa yang di rencanakan
untuk mencapai suatu tujuan. Sebelum ke pembahasan mari kita
ketahui apa arti visi, misi dan strategi.

Visi dapat di artikan sebagai tujuan dan apa yang harus
dilakukan suatu perusahaan atau organisasi untuk mencapai
tujuannya pada masa yang akan datang atau masa depan. Dalam
menciptakan suatu visi, visi membicarakan hal-hal sebagai
berikut:

1. Wawasan yang menjadi tolak ukur pertumbuhan bisnis
2. Berorientasi ke depan.

3. Tidak dibuat berdasarkan kondisi pada saat ini.

4. Mengekspresikan kreatifitas.

Misi merupakan pernyataan yang digunakan sebagai
cara untuk mengomunikasikan tujuan dari suatu organisasi.
Fungsi misi untuk suatu organisasi yaitu memberikan arah serta
focus terhadap langkah-langkah yang akan diambil untuk
mencapai tujuannya. Dalam menciptakan suatu misi akan lebih
efektif bila:

1. Ringkas dan jelas

Unik
Fleksible
Bisa membantu untuk mengambil keputusan
Budaya perusahaan
Memberikan inspirasi

Dapat diketahui bahwa strategi memiliki hubungan erat
dengan visi dan misi suatu organisasi. Strategi merupakan
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pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan
pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas
dalam kurun waktu tertentu di suatu organisasi. Ada beberapa
langkah yang perlu dilakukan pemimpin selama proses
perubahan.

Menemukan ketidakpuasan yang menyebabkan mereka
ingin berubah.

Para pemimpin harus bisa menunjukkan ke arah mana
perubahan tersebut akan menuju. Karena jika seseorang tidak
tahu perubahan yang ia lakukan akan menuju ke arah mana, visi
perubahannya tidak jelas, dan pemimpin tidak mampu
menggambarkan tujuan akhir dari perubahan itu, maka mereka
juga akan enggan berubah. Pemimpin harus mampu
menunjukkan langkah pertama apa yang bisa dilakukan agar
perubahan bisa menjadi sesuatu yang mudah untuk dilakukan.
Maka, dengan langkah-langkah tersebut seluruh anggota tim
telah siap melakukan perubahan demi mencapai tujuan bersama
yang lebih baik untuk kemajuan suatu organisasi sehingga
memberikan perubahan yang positif untuk perkembangan
organisasinya.

Tahap-tahap Dalam Manajemen Strategis

Management

Manajemen strategi merupakan sebuah proses yang
terdiri dari tiga kegiatan antara lain perumusan strategi,
implementasi strategi dan evaluasi strategi.

Perumusan strategi terdiri dari kegiatan-kegiatan
mengembangkan misi bisnis, mengenali peluang dan ancaman
eksternal perusahaan, menetapkan kekuatan dan kelemahan
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internal, menetapkan obyektif jangka panjang, menghasilkan
strategi alternatif dan memilih strategi tertentu untuk
dilaksanakan. Isu perumusan strategi termasuk memutuskan
bisnis apa yang akan dimasuki bisnis apa yang harus dihentikan,
bagaimana mengalokasikan sumber daya, apakah memperluas
operasi atau diversivikasi, apakah akan memasuki pasar
internasional, apakah akan melakukan merjer atau membentuk
usaha patungan, dan bagaimana menghindari pengambilalihan
perusahaan pesaing.

Keputusan perumusan strategis mengikat suatu
organisasi pada produk,pasar, sumber daya, dan teknologi
spesifik selama periode waktu tertentu. Strategi menetapkan
keunggulan bersaing jangka panjang. Apapun yang akan terjadi,
keputusan strategis mempunyai konsekuensi berbagai fungsi
utama dan pengaruh jangka panjang pada suatu organisasi.

Implementasi strategi menuntut perusahaan untuk
menetapkan obyektif tahunan, memperlengkapi dengan
kebijakan, memotivasi karyawan dan mengalokasikan sumber
daya sehingga strategi yang dirumuskan dapat dilaksanakan.
Implementasi  strategi termasuk mengembangkan budaya
mendukung strategi, menciptakan struktur oragnisasi yang
efektif, mengubah arah usaha pemasaran, menyiapkan anggaran,
mengembangkan dan memanfaatkan sistem informasi dan
menghubungkan kompensasi karyawan dengan prestasi
organisasi. Implementasi strategi sering disebut tahap tindakan
manajemen strategis. Strategi implementasi berarti memobilisasi
karyawan dan manajer untuk mengubah strategi yang
dirumuskan menjadi tindakan.

Evaluasi strategi adalah tahap akhir dalam
manajemenstrategis. Para manajer sangat perlumengetahui kapan
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strategi tertentu tidak berfungsi dengan baik, evaluasi strategi
berarti usaha untuk memperoleh informasi ini. Semua strategi
dapat dimodifikasi di masa depan karena faktor-faktor eksteral
dan internal selalu berubah.

Tiga macam aktivitas mendasar untuk mengevaluasi strategi
adalah:

1. Meninjau faktor-faktor eksternal dan internal yang
menjadi dasar strategi yang sekarang.

2. Mengukur prestasi.

3. Mengambil tindakan korektif. Aktivitas perumusan
startegi, implementasi dan evaluasi terjadi di tiga tingkat
hirarki dalam organisasi yang besar, korporasi, divisi atau
unit bisnis strategis, dan fungsional.

Proses manajemen strategis terdiri dari tiga tahap. Tahap-
tahapnya sebagai berikut :

a. Perumusan strategi, Pada tahap ini mencakup kegiatan
mengembangkan visi dan misi organisasi, mengidentifikasi
peluang dan ancaman eksternal organisasi, menentukan
kekuatan dan kelemahan internal organisasi, menetapkan
tujuan jangka panjang organisasi, membuat sejumlah strategi
alternatif untuk organisasi, dan memilih strategi tertentu untuk
digunakan.

b. Pelaksanaan strategi, Tahap ini mengharuskan perusahaan
untuk menetapkan sasaran tahunan, membuat kebijakan,
memotivasi karyawan, dan mengalokasikan sumber daya
sehingga perumusan  strategis dapat  dilaksanakan.
Pelaksanaan strategis mencakup pengembangan budaya yang
mendukung strategi, penciptaan struktur organisasi yang
efektif, pengarahan kembali usaha— usaha pemasaran,
penyiapan anggaran, pengembangan dan pemanfaatan sistem

122



informasi, serta menghubungkan kompensasi untuk karyawan
dengan kinerja organisasi.

c. Evaluasi strategi, Tahap ini adalah tahap akhir dari
manajamen strategis tiga kegiatan pokok dalam evaluasi
strategi adalah :

1.

N

Mengkaji ulang faktor-faktor eksternal dan internal yang
menjadi landasan perumusan strategi yang diterapkan
sekarang ini

Mengukur kinerja, dan

Melakukan tindakan-tindakan korektif. Evaluasi strategi
perlu dilakukan karena keberhasilan saat ini bukan
merupakan jaminan untuk keberhasilan di hari esok.

Tahapan Dalam Menyusun Strategi Bisnis Yang Baik adalah
sebagai berikut:

1.

2.

Membentuk Visi Strategis mengenai kemana organisasi
akan bergerak.

Menetapkan tujuan — mengubah pandangan strategis
menjadi hasil kinerja spesifik yang harus dicapai
organisasi tersebut.

Merumuskan pilihan strategi untuk mencapai hasil yang
diinginkan.

Mengeksekusi strategi yang dipilih secara efisien dan
efektif.

Mengevaluasi efektivitas strategi dan dampaknya
terhadap kinerja bisnis

Mengembangkan Visi Strategis

Visi strategis merupakan aspirasi manajemen mengenai

arah masa depan dan juga memberikan gambaran secara rinci
mengenai kemana organisasi tersebut akan bergerak. Visi ini
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sendiri menerangkan tujuan perusahaan dalam waktu jangka
panjang dan membentuk identitas organisasi tersebut.

Menetapkan Tujuan Strategis Strategy

Maksud dari menetapkan tujuan disini adalah untuk
mengkonversi pernyataan visi dan misi menjadi target kinerja
yang spesifik. Setiap unit dalam suatu organisasi memerlukan
target yang konkret dimana kinerja dan kontribusi mereka dapat
di ukur terhadap pencapaian tujuan organisasi.

Merumuskan Strategi Bisnis
Beberapa langkah yang perlu dilakukan suatu organisasi dalam
merumuskan strategi adalah:

1. Mengidentifikasi lingkungan yang akan dimasuki dan
menentukan misi perusahaan untuk mencapai visi yang
telah dibuat.

2. Melakukan analisis lingkungan internal dan eksternal
untuk mengukur kekuatan dan kelemahan serta peluang
dan ancaman yang akan dihadapi oleh suatu organisasi
dalam menjalankan misinya.

3. Merumuskan faktor-faktor ukuran keberhasilan (key
success factors) dari strategi-strategi yang dirancang
berdasarkan analisis sebelumnya.

4. Menentukan tujuan dan target terukur, mengevaluasi
berbagai alternatif strategi dengan mempertimbangkan
sumberdaya yang dimiliki dan kondisi eksternal yang
dihadapi.

5. Memilih strategi yang paling sesuai untuk mencapai
tujuan jangka pendek dan jangka panjang.

Mengeksekusi Strategi
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Visi serta strategi yang telah dibuat tidak akan berarti
jika kita tidak mengerjakannya secara tuntas dan optimal. Tanpa
adanya eksekusi, tujuan yang telah diterapkan pun tidak akan
pernah tercapai.

Mengevaluasi Strategi Bisnis

Proses pelaksanaan strategi harus dievaluasi secara
reguler. Dalam vase evaluasi ini dapat dilihat apakah segalanya
sudah berjalan dengan baik atau belum.

Penerapan Manajemen Strategi dalam perusahaan

Manajemen strategi membantu perusahaan untuk
menghadapi perubahan-perubahan yang tidak siap diantisiapasi
oleh perusahaan dalam kondisi sekarang. Krisis ekonomi global
adalah kendala utama yang sering diabaikan oleh semua
perusahaan ketika situasi ekonomi sedang baik dan
menguntungkan, namun ketika situasi berubah terbalik maka
peran manajemen strategi menjadi sangat penting dan diperlukan.
Akan sangat terlambat bagi perusahaan untuk menerapkan
manajemen strategi ketika perusahaan sudah diambang masalah
besar. Karena waktu tidak bisa diprediksi dan situasi tidak bisa
kita perkirakan.

Manajemen Strategi membantu organisasi
mengumpulkan, menganalisis, dan mengatur informasi. Mereka
melacak tren industri dan kompetitif, mengembangkan model
peramalan dan skenario analisis, evaluasi kinerja perusahaan dan
divisi, spot baru peluang pasar, ancaman mengidentifikasi bisnis,
kreatif dan mengembangkan rencana aksi. Manajemen strategi
memiliki tujuan jangka pendek tonggak organisasi yang harus
dicapai untuk mencapai tujuan jangka panjang. Seperti tujuan
jangka panjang, tujuan tahunan harus terukur, kuantitatif,
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menantang, realistis, konsisten, dan diprioritaskan. Mereka harus
ditetapkan pada perusahaan, divisi, dan fungsional di tingkat
organisasi yang besar.

Tujuan tahunan harus dinyatakan dalam hal
manajemen, pemasaran, keuangan / akuntansi, produksi /
operasional, penelitian dan pengembangan, dan sistem informasi.
Sasaran tahunan diperlukan untuk setiap tujuan jangka panjang.
Tujuan Tahunan kKhususnya penting dalam strategi implementasi,
sedangkan tujuan jangka panjang sangat penting dalam
perumusan strategi. Tujuan Tahunan merupakan tujuan dasar
untuk mengalokasikan sumber daya. Kebijakan Kebijakan
merupakan sarana sasaran tahunan yang akan dicapai. Kebijakan
mencakup pedoman, peraturan, dan prosedur yang didirikan
untuk mendukung upaya-upaya untuk mencapai tujuan yang
dinyatakan.

Perubahan pada salah satu komponen utama dalam
model dapat mewajibkan perubahan pada salah satu atau seluruh
komponen lainnya. Misalnya, perubahan ekonomi dapat
merupakan kesempatan yang besar dan memerlukan perubahan
dalam jangka panjang dan tujuan-tujuan strategi; kegagalan
tahunan untuk mencapai tujuan dapat memerlukan perubahan
dalam kebijakan atau saingan utama dari perubahan strategi dapat
memerlukan perubahan misi yang kuat. Oleh karena itu, strategi
formulasi, pelaksanaan, dan evaluasi kegiatan harus dilakukan
secara terus menerus, tidak hanya pada akhir tahun atau
semiannually. Proses manajemen strategi tidak pernah benar-
benar berakhir. Penerapan dari proses manajemen strategi-
biasanya lebih formal dan lebih besar di organisasi yang besar.

Perusahaan yang memiliki banyak divisi, produk, pasar,
dan teknologi juga cenderung lebih formal dalam penerapan
konsep manajemen strategi. Manfaat manajemen strategi
berikutnya adalah keunggulan utama manajemen strategi:
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Proactive dalam membentuk masa depan perusahaan dalam
melakukan tindakan merumuskan manajemen strategi yang lebih
baik (sistematis, logis, rasional pendekatan) dari sisi Keuangan:
Meningkatkan produktivitas Peningkatan penjualan Peningkatan
profitabilitas.

Manfaat Non Keuangan: Meningkatkan produktivitas
karyawan dan pemahaman strategi kompetitor dari hasil
penelitian menunjukan bahwa organisasi yang menggunakan
konsep manajemen strategi lebih menguntungkan dan berhasil
dibandingkan orang-orang yang tidak. Perusahaan yang
menggunakan Manajemen strategi menunjukkan peningkatan
signifikan dalam penjualan, profitabilitas dan produktivitas
dibandingkan dengan perusahaan tanpa perencanaan kegiatan
sistematis. Manajemen biasanya didefinisikan sebagai fungsi
manajer, yaitu perencanaan, pengorganisasian, kepemimpinan,
dan pengendalian. Jadi dapat dikatakan bahwa manajemen adalah
suatu proses. Proses merupakan suatu cara sistematik yang sudah
ditetapkan untuk melakukan kegiatan. Dengan merujuk pada
definisi diatas, maka majemen berarti suatu proses yang
menekankan keterlibatan dan aktivitas yang saling terkait untuk
mencapai sasaran yang telah ditetapkan.

Henry Fayol, menyatakan bahwa manajer melakukan
lima fungsi-fungsi manajemen yang utama. Pertama, manajer
merencanakan (Plan) apa yang akan mereka lakukan. Kemudian
mengorganisasikan (Organize) untuk mencapai rencana tersebut.
Selanjutnya mereka menyusun staff (Staffing) organisasi mereka
dengan sumber daya yang diperlukan. Dengan sumber daya yang
ada, mereka mengarahkan (direct) untuk melaksanakan rencana.
Akhirnya mereka mengendalikan (control) sumber daya,
menjaganya agar tetap beroperasional secara optimal.
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Plan ( Merencanakan ) : Perencanaan tujuan perusahaan dan
bagaimana strategi untuk mencapai tujuan tersebut dengan
sumber daya yang tersedia. Perencanaan terbagi menjadi
perencanaan strategi dan perencanaan operasional.

Organize ( Mengorganisasikan ) : Mengevaluasi kinerja,
meninjau dan mengkaji ulang situasi serta melakukan berbagai
penyesuaian dan koreksi jika terdapat penyimpangan di dalam
pelaksanaan strategi dalam hal ini perusahaan mengelompokan
masing-masing SDM kedalam sebuah organisasi  dalam
pencapaian tujuan  perusahaan. Pengorganisasian  atau
singkronisasi sumber daya manusia, sumber daya alam, sumber
daya fisik, dan sumber daya modal dalam rangka mencapai
tujuan perusahaan.

Staffing ( Staff ) : Setelah membentuk sebuah organisasi maka
perusahaan menyusun setiap organisasi yang ada dengan
memasukkan sumber daya yang di perlukan guna senantiasa
memperbarui strategi yang dirumuskan agar sesuai dengan
perkembangan lingkungan Internal dan Eksternal perusahaan.

Direct ( Mengarahkan ) : Setelah Plan,Organize & Staffing
telah tersusun dengan baik maka perusahaan hanya tinggal
mengarahkan kepada mereka untuk dapat menerapkan tujuan
strategi perusahaan.

Control ( Mengendalikan ) : adalah menjaga semua strategi
yang telah ditetapkan agar beroperational secara optimal.

2.2  Keunggulan Kompetitif dalam Operasional
A. Pengertian Keunggulan Kompetitif
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Keunggulan kompetitif adalah merujuk pada
kemampuan sebuah organisasi untuk memformulasikan
strategi yang menempatkannya pada suatu posisi yang
menguntungkan berkaitan dengan perusahaan lainnya.
Keunggulan kompetitif muncul bila pelanggan merasa
bahwa mereka menerima nilai lebih dari transaksi yang
dilakukan dengan sebuah organisasi pesaingnya (Setiawan,
2006). Kemudian di dalam Kamus Bahasa Indonesia,
dinyatakan bahwa keunggulan kompetitif bersifat kompetisi
dan bersifat persaingan. Bertitik tolak dari kedua sumber di
atas.

.5
m

Gambar 2.10
Sumber:hestanto.web.id

Dapat disimpulkan bahwa keunggulan kompetitif adalah

keunggulan yang dimiliki oleh organisasi atau perusahaan,
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dimana keunggulannya dipergunakan untuk berkompetisi dan
bersaing dengan organisasi atau perusahaan lainnya, untuk
mendapatkan sesuatu. Contoh: (1) perusahaan memasarkan
produk dengan memanfaatkan pelayanan yang berfokus pada
pelanggan sesuai dengan nilai unggul perusahaan dalam
berkompetisi dengan perusahaan pesaing, (2) sekolah menarik
calon 18 peserta didik yang berkualitas dan dalam jumlah yang
besar untuk menjadi peserta didik, dengan memanfaatkan nilai
unggul sekolah dalam berkompetisi dengan sekolah pesaing.

Keunggulan perusahaan dapat ditimbulkan dari
kemampuan perusahaan untuk memanfaatkan berbagai sumber
daya dan kapabilitasnya sebagai aset strategik. Keberhasilan
pengelolaan aset strategik ini akan menentukan keunggulan khas
perusahaan yang mampu menciptakan posisi differensial
dibanding para pesaing. Jika keunggulan bersaing didasarkan
pada karakteristik struktural, seperti kekuatan pasar, skala
ekonomi, atau lini produk, maka saat ini penekanan pada bisnis
untuk mengirimkan nilai superior secara konsisten menjadi fokus
pada pelanggannya. Untuk melakukan hal ini maka keunggulan
kompetitif bukan hanya suatu fungsi dalam peranan perusahaan
tetapi lebih bergantung pada kemampuan perusahaan untuk
berubah secara radikal.

Terdapat empat kebutuhan pokok untuk sumber daya
yang harus dipenuhi dalam mencapai keunggulan bersaing yang
berkesinambungan yaitu:

(1) Nilai. Dengan nilai tambah yang dimiliki akan
meningkatkan keunggulan bersaing perusahaan,

(2) Keunikan diantara perusahaan sejenis dan pesaing

potensial. Jika suatu perusahaan memiliki keunikan
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tersendiri maka akan semakin meningkat keunggulan
bersaing yang dimilikinya diantara pesaing ,

(3) Tidak dapat ditiru dengan sempurna. Perusahaan
dengan produk yang tidak dapat ditiru pesaingnya dengan
sempurna telah memiliki nilai tambah dalam mencapai
keunggulan bersaing,

(4) Harus tidak ada strategi yang sama yang dapat
menggantikan sumber daya. Jika tidak ada strategi yang
dapat menggantikan sumber daya maka suatu perusahaan
akan mencapai keunggulan bersaing tersendiri (Setiawan,
2006).

Contoh: Keunggulan Kompetitif dalam Penggunaan Sistem
Informasi

Perubahan cepat di dunia bisnis mendorong perusahaan
mengandalkan kekuatan informasi sebagai basis untuk berbisnis.
Informasi yang didukung teknologi internet telah merevolusi
wajah perekonomian dunia untuk berubah dari ekonomi lama
(old economy) ke ekonomi baru (new economy). Ekonomi baru
melengkapi kegiatan bisnis dunia nyata dengan kekuatan
informasi. Untuk memanfaatkan informasi dengan optimal, dunia
bisnis perlu menerapkan strategi pengelolaan informasi dan
pengetahuan dengan optimal untuk memperbaiki kualitas
keputusan, proses, dan produk ataupun jasa yang dihasilkan, serta
hubungan yang harmonis dengan pelanggan.

Mengubah kabar buruk menjadi kabar baik, teknologi
informasi telah menjadi motor penggerak bagi pertumbuhan
bisnis dunia, termasuk di Indonesia. Dengan mengoptimalkan
manfaat dari informasi yang tepat, perusahaan dapat memangkas
biaya yang besarnya sangat signifikan. Namun, pemanfaatan
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informasi  memiliki dua sisi: jika perusahaan tidak bisa
menggunakannya dengan tepat, maka informasi akan membawa
pada kematian, sebaliknya jika perusahaan  dapat
memanfaatkannya dengan optimal, maka keuntunganlah yang
akan didapat.

Sebagai contoh adalah PT Telkom dan PT Pos
Indonesia. Revolusi informasi yang masuk bersama dengan
teknologi Internet, pada awalnya terlihat seperti membawa
lonceng kematian bagi dua perusahaan BUMN di Indonesia ini,
karena Internet dianggap akan memakan pasar PT Telkom di
industri komunikasi suara dan PT Pos Indonesia di komunikasi
melalui pos. Tetapi, karena kedua perusahaan ini berhasil
mengelola dan memanfaatkan informasi disertai inovasi di
bidang teknologi komunikasi tersebut dengan baik, datangnya
perubahan tidak mematikan bisnis kedua perusahaan ini. Mereka
merangkul kekuatan informasi dan teknologi Internet tersebut
dengan secara signifikan melakukan perubahan-perubahan fisik
yang diperlukan dalam memperbaharui produk dan jasa yang
mereka tawarkan.

PT Telkom memperkenalkan Telkomnet Instan sebagai
jasa layanan internet bagi pengguna telepon tanpa repot (tanpa
harus mendaftar dengan prosedur administrasi yang rumit
sebagai pelanggan sebuah internet provider), bisa langsung
diakses seperti menelepon biasa. Jasa lainnya adalah penyediaan
jaringan komunikasi broadband untuk kawasan tertentu yang bisa
digunakan untuk TV kabel atau jaringan internet dengan kabel
(bukan dial up). Dengan memanfaatkan teknologi informasi dan
komunikasi ini, PT Telkom juga menawarkan jasa komunikasi
bergerak dengan telepon genggam yang menawarkan pulsa jauh
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lebih murah dari perusahaan sejenis di industri komunikasi
bergerak. Sedangkan PT Pos Indonesia menawarkan produk-
produk baru seperti wasantara-net (jasa layanan internet
provider), pengiriman kartu pos digital, serta pengiriman surat
dan barang yang ditunjang dengan jaringan elektronik yang telah
dibangun oleh PT Pos untuk menyosong masa depan menjadi
perusahaan kelas dunia.

Mengubah Informasi Pasif Menjadi Informasi Aktif
Informasi, ditunjang dengan teknologi komunikasi yang
berkembang cepat hanyalah merupakan alat. Alat ini
dikendalikan oleh manusia. Dengan demikian, pelaku bisnis
perlu mengelola informasi yang dapat diaksesnya sedemikian
rupa agar dapat dimanfaatkan bersama oleh orang-orang yang
tepat untuk mendapatkan hasil yang optimal. Di sini, peran
knowledge management (KM) menjadi penting. Dengan KM
yang tepat, yang disesuaikan dengan kondisi dan kebutuhan,
informasi penting dapat dimanfaatkan tidak hanya oleh pimpinan
di kantor pusat, tetapi juga oleh mereka yang berada di cabang-
cabang dan perwakilan perusahaan di seluruh dunia pada waktu
yang bersamaan.

Knowledge management dapat mengubah informasi
pasif yang hanya tersimpan dalam kepala beberapa orang, atau
dalam bentuk cetak, menjadi informasi aktif, yaitu informasi
yang di-share sehingga dapat dimanfaatkan secara aktif untuk
mengambil keputusan, melakukan inovasi dalam produk dan
proses, mendukung pembelajaran yang berkelanjutan, dan
meningkatkan kualitas dari SDM perusahaan. Sebagai contoh:
Perusahaan Nabisco, memanfaatkan information sharing untuk
sarana penyempurnaan kualitas produk dan layanan kepada
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pelanggan. Melalui Journey, sistem yang khusus diciptakan
untuk mengakomodasi  kegiatan pengelolaan informasi
(knowledge management), seorang manager produk di Malaysia
yang ingin mempromosikan peluncuran makanan ringan baru,
bisa mengakses Journey untuk melihat informasi tentang
kegiatan serupa (promosi peluncuran produk baru) yang pernah
ataupun sedang dilakukan di negara lain. Melalui sistem ini,
manajer tersebut juga bisa melontarkan pertanyaan di forum
diskusi on-line, untuk mendapatkan masukan (ide, usulan strategi
atau solusi) dari rekan-rekan sesama manajer produk atau
direktur pemasaran di berbagai tempat lain.

Upaya pengelolaan informasi juga dilakukan oleh
Yamanauchi, perusahaan farmasi terbesar ketiga di Jepang untuk
mempermudah proses pengambilan keputusan dan meningkatkan
kualitas pengambilan keputusan di perusahaan tersebut.
Masalah-masalah yang terjadi bisa dengan lebih cepat ditangani
melalui forum diskusi on-line antarpimpinan di berbagai divisi
dan berbagai daerah. Keputusan yang menyangkut penerapan
berbagai terobosan baru juga bisa segera disosialisasikan untuk
mendapat alternatif tindakan yang terbaik guna merealisasikan
terobosan-terobosan  tersebut. Rapat-rapat penting yang
melibatkan personel puncak di berbagai daerah menjadi lebih
mudah dan efektif dilakukan. Informasi yang akan didiskusikan
di e-mail terlebih dahulu untuk dipelajari, sehingga pada saat
meeting dilaksanakan (tanpa orang-orang tersebut harus secara
fisik hadir di satu tempat), diskusi bisa lebih difokuskan pada
analisis alternatif strategi yang disampaikan. Menurut Bill Gates
(Business @ the Speed of Thought), di perusahaan otomotif,
Ford, Jacques Nasser, President Direktur bidang operasional,
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memanfaatkan kekuatan informasi untuk membina hubungan
dengan karyawan. Setiap hari Jumat, Nasser mengirim email ke
89.000 karyawan di seluruh dunia untuk memberikan ide-ide,
informasi tentang perkembangan terkini di industri otomotif,
maupun di perusahaan. la juga membaca masukan dari karyawan,
distributor dan pelanggan untuk perbaikan produk dan kualitas
layanan.

Mengubah Pelanggan Musiman Menjadi Pelanggan
Loyal. Agar pelanggan menjadi loyal, perusahaan perlu
mengenal dengan baik, dan perlu dikenal dengan baik juga oleh
target pasar mereka. Caranya adalah dengan memanfaatkan
informasi yang tepat untuk membina hubungan dua arah yang
harmonis dengan target pasar. Ada banyak cara yang bisa
dilakukan, salah satunya adalah mendekatkan diri dengan
pelanggan dengan memberi layanan secara individu kepada
mereka. Hal ini bisa dilakukan dengan memanfaatkan teknologi
internet untuk mengunjungi pelanggan satu per satu di tempat
mereka masing-masing. Melalui teknologi ini, perusahaan bisa
memperkenalkan berbagai produk, layanan baru yang ditawarkan
perusahaan bagi pelangan, serta berbagai solusi yang diberikan
perusahaan untuk memecahkan berbagai masalah yang dihadapi
pelanggan. Teknologi internet dengan knowledge management-
nya pun bisa dimanfaatkan untuk mendapatkan masukan
berharga (melalui keluhan, usulan, dan pertanyaan yang
disampaikan pelanggan) untuk memperbaiki kualitas produk dan
layanan bagi pelanggan, serta menciptakan produk dan layanan
baru sesuai dengan perubahan selera dan kebutuhan pelanggan
yang bisa diakses dari setiap transaksi yang tercatat. Dengan
demikian, baik pelanggan maupun perusahaan bisa saling
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mengenal dengan baik karakter masing-masing. Karena sudah
saling kenal, dengan hubungan yang baik, maka loyalitas pun
akan lebih mudah tumbuh.

Dell Computers, perusahaan yang memproduksi
komputer dengan mengandalkan keterlibatan pelanggan dalam
menentukan sendiri fitur dari komputer yang akan dibeli (bukan
fitur yang sudah distandarkan dari pabrik), serta Amazon.com,
yang juga mengandalkan keterlibatan pelanggan dengan konsep
”swalayan” (pelanggan bisa memilih sendiri buku yang akan
dibeli, dengan harga yang paling sesuai dengan kantong masing-
masing), merupakan contoh yang tepat untuk menggambarkan
pemanfaatkan kekuatan informasi yang ditunjang dengan
teknologi yang tepat untuk memenangkan persaingan. Kedua
perusahaan ini tampil sebagai pemenang karena mereka mampu
menggunakan informasi untuk memenangkan pelanggan dengan
cara yang mengubah paradigmanya dari persaingan dalam
produk menjadi persaingan dalam pemanfaatan informasi yang
tepat untuk memenangkan persaingan di pasar.

Berbagai bank di Indonesia juga sudah mulai
memanfaatkan kekuatan informasi ini, misalnya melalui internet
banking, di mana pelanggan diberi kepercayaan dan kemudahan
untuk mendapatkan akses terhadap berbagai informasi yang
mereka perlukan serta melakukan sendiri transaksi perbankan
mereka dengan memanfaatkan internet, misalnya: transfer ke
rekening lain, pembayaran berbagai tagihan. Transaksi yang
dilakukan pelanggan ini akan tercatat dalam sistem dan informasi
yang dihasilkan (antara lain: berapa banyak yang mengakses
fasilitas ini, transaksi mana yang paling banyak diminati, masalah
apa yang sering menjadi keluhan pelanggan) akan tercatat
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sehingga mudah diakses oleh para pengambil keputusan untuk
meningkatkan kualitas keputusan mereka, serta mengantisipasi
perubahan minat dan kebutuhan pelanggan.

B. Dimensi-Dimensi Keunggulan Kompetitif

Keunggulan kompetitif dapat direalisasikan dalam hal
mendapatkan strategi, taktis, maupun operasional. Pada tingkat
manajerial yang tertinggi, Tingkat perencanaan strategis, sitem
informasi dapat digunakan untuk mengubah arah sebuah
perusahaan dalam mendapatkan keunggulan strategisnya.

a) KEUNGGULAN STRATEGIS

Keunggulan strategis adalah keunggulan yang memiliki
dampak fundamental dalam membentuk operasi perusahaan.
System informasi dapat digunakan untuk menciptakan suatu
keunggulan strategis. Sebagai contoh, sebuah perusahaan dapat
memutuskan untuk mengubah seluruh datanya menjadi basis data
dengan alat penghubung standar. Strategi ini dapat menyebabkan
operasi perusahaan akan dipengaruhi beberapa cara secara
fundamental, sedangkan akses yang ada saat ini bisa dilakukan
melalui piranti lunak computer buatan perusahaan sendiri,
sehingga perubahan tersebut akan penyebabkan perusahaan harus
mempertimbangkan untuk membeli peranti lunak pelaporan
standar dari vendor luar atau memperkerjakan perusahaan luar
untuk merancang dan mengembangkan suatu system pelapor
baru.

b) KEUNGGULAN TAKTIS

Sebuah perusahaan mendapatkan keunggulan taktis
ketika perusahaan tersebut mengimplementasikan strategi
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dengan cara yang lebih baik dari para pesaingnya. Asumsi bahwa
seorang ingin membeli kertas computer senilai $150 dari
perusahaan anda. Pembelian alat kantor seperti ini bersifat rutin,
dan system informasi mencatat bahwa pelanggan tersebut telah
melakukan pembelian dengan total niali $800 sepanjang bulan ini
dan terdapat potongan harga sebesar 5 persen atas harga
pembelian di atas $1000 untuk setiap bulan. Pembelian yang
dilakukan pada masa lalu ditambah pembelian saat ini sebesar
$950, hanya berada sedikit dibawah jumlah yang akan memicu
diberikan potongan harga.

c) KEUNGGULAN OPERASIONAL

Keunggulan operasional adalah keunggulan yang
berhubungan dengan transaksi dan proses sehari hari. Disinilah
system informasi akan berinteraksi secara dengan proses. Suatu
situs Web yang mengikat pelanggan dan presensi mereka dari
transaksi masa lalu akan mencerminkan suatu keunggulan
operasional. Browser sering memiliki cookies, file file berisi
informasi yang terdapat di dalam computer pengguna, yang dapat
menyimpan nomor akun, kata sandi dan informasi lain yang
berhubungan dengan transaksi pengguna. Data yang dimasukan
pengguna lemungkinan besar akan lebih akurat. Karena data
tidak dikomunikasikan secara lisan kepada orang lain, maka tidak
akan terjadi kesalah pahaman di dalam komunikasi.

Manajemen strategis adalah tentang mendapatkan dan
mempertahankan  keunggulan ~ kompetitif ~ (competitive
advantage) (David, 2006). David (2006) menyatakan definisi
keunggulan kompetitif merupakan kumpulan strategi untuk
menentukan keunggulan suatu perusahaan dari persaingan di
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antara perusahaan lain. Strategi kompetitif meliputi biaya rendah
dan diferensiasi. Selanjutnya dikombinasikan kedua strategi
tersebut disebut fokus. Sedangkan menurut Porter (1994)
keunggulan kompetitif pada dasarnya berkembang dari nilai yang
mampu diciptakan oleh sebuah perusahaan untuk pembelinya
yang melebihi biaya perusahaan dalam menciptakannya. Nilai
adalah apa yang pembeli bersedia bayar, dan untuk manfaat yang
sepadan atau memberikan manfaat unik yang lebih dari pada
sekedar mengimbangi harga yang lebih tinggi.

Ketika sebuah perusahaan dapat melakukan sesuatu dan
perusahaan lainnya tidak dapat, atau memiliki sesuatu yang
diinginkan  pesaingnya. Hal tersebut menggambarkan
keunggulan kompetitif. Memiliki dan menjaga keunggulan
kompetitif sangat penting untuk keberhasilan jangka panjang dari
suatu organisasi. Mengejar keunggulan kompetitif mengarah
pada kesuksesan dan kegagalan organisasi. Peneliti dan praktisi
manajemen strategis berkeinginan mengetahui sifat dan peran
keunggulan kompetitif dalam berbagai industri, (David: 2006).
Umumnya, sebuah perusahaan mampu untuk mempertahankan
keunggulan kompetitif hanya untuk periode tertentu karena ditiru
pesaing dan melemahnya keunggulan tersebut. Jadi, tidaklah
cukup untuk memiliki keunggulan kompetitif. Perusahaan harus
berusaha untuk mencapai keunggulan kompetitif berkelanjutann
(suistainable competitive advantage) dengan secara terus
menerus beradaptasi dengan tren dan kejadian eksternal.

Inovasi nilai merupakan batu pijak untuk samudera biru.
Inovasi nilai menurut Kim dan Mauborgne (2005) diciptakan
dalam wilayah di mana tindakan perusahaan secara positif
mempengaruhi struktur biaya dan tawaran bagi pembeli.
Penghematan biaya dilakukan dengan menghilangkan dan
mengurangi faktor-faktor yang menjadi titik persaingan dalam
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industri. Variabel inovasi nilai dibentuk berdasarkan nilai
pembeli dan biaya. Menurut Porter (1994) keunggulan kompetitif
adalah kemampuan suatu perusahaan untuk meraih keuntungan
ekonomis di atas laba yang mampu diraih oleh pesaing di pasar
dalam industri yang sama. Perusahaan yang memiliki keunggulan
kompetitif senantiasa memiliki kemampuan dalam memahami
perubahan struktur pasar dan mampu memilih strategi pemasaran
yang efektif.

Berdasarkan studi yang dilakukan oleh Porter, beberapa
cara untuk memperoleh strategi generik yang diklasifikasikan
dalam tiga kategori, yaitu cost leadership, diferensiasi, dan
fokus untuk dapat meraih keunggulan kompetitif. Lima
strategi kompetensi dasar dalam bersaing dalam strategi
keunggulan kompetitif untuk bisnis yang sukses sebagai berikut:
1. Strategi Kepemimpinan Biaya (Cost Leadership

Strategy) Menjadi produsen rendah biaya dalam
menghasilkan barang dan jasa, atau membantu menurunkan
biaya bagi pemasok dan pelanggan, sehingga pesaing
memiliki biaya produksi yang lebih tinggi.

2. Strategi Diferensiasi (differentiation
strategy) Mengembangkan cara-cara untuk membedakan
produk dan layanan dari para pesaing atau mengurangi
keunggulan diferensiasi dari pesaing. Strategi ini
memungkinkan perusahaan untuk fokus pada produk atau
jasa untuk memberikan keuntungan dalam segmen pasar
yang unik/niche market.

3. Strategi Inovasi (innovation strategy) Menemukan cara
baru dalam melakukan bisnis. Strategi ini dapat melibatkan
pengembangan produk dan atau jasa yang unik guna
memasuki pasar yang unik /niche market. Hal ini juga dapat
melibatkan perubahan radikal dalam proses bisnis untuk
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memproduksi atau mendistribusikan produk dan layanan dari
mayoritas jenis dan cara yang ada.

4. Strategi Pertumbuhan (growth strategy) Secara signifikan
memperluas kapasitas perusahaan untuk menghasilkan
barang dan jasa, ekspansi ke pasar global, diversifikasi ke
produk dan jasa baru, atau mengintegrasikan ke dalam
produk dan jasa terkait.

5. Strategi Aliansi (alliance strategy) Membentuk hubungan
bisnis baru/aliansi dengan pelanggan, pemasok, pesaing,
konsultan, dan perusahaan lain. Hubungan ini bisa berupa
merger, akuisisi, usaha patungan, pembentukan “perusahaan
virtual,” atau pemasaran lainnya, manufaktur, atau perjanjian
distribusi antara pelaku usaha dengan mitra dagangnya.

Konsep keunggulan  kompetitif dalam operasional
perusahaan.

Keunggulan kompetitif perusahaan dapat dibangun di
atas salah satu dari tiga disiplin nilai sebagaiberikut:

Pertama, operasional prima (operational excellence).
Perusahaan yang menggunakan strategi ini berupaya mencapai
biaya paling efisien pada setiap proses bisnis yang menghasilkan
kualitas jasa dan barang sesuai harapan pelanggan.

Kedua, keakraban dengan pelanggan (customer
intimacy). Perusahaan yang menggunakan strategi ini
mempertahankan bisnis dengan menunjukkan pemahaman luar
biasa pada kebutuhan dan harapan pelanggan melebihi rata-rata
kompetitor.

Ketiga, produk atau layanan yang senantiasa inovatif dan
terdepan (product leadership).
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Perusahaan yang menggunakan strategi ini membangun

keunggulan kompetitif dengan terus-menerus menciptakan
produk atau layanan yang paling canggih, paling baik, paling
inovatif.
Manajemen puncak, manajer madya dan karyawan perlu
memahami implikasi setiap strategi. Perbedaan tema strategi
membutuhkan  seperangkat indikator keberhasilan  (key
performance indicator — KPI1) yang berbeda pula. Menjalankan
bisnis seperrti biasa, akan mendapatkan hasil yang biasa-biasa.
Menjalankan bisnis dengan luar biasa, dengan disiplin eksekusi
strategi, akan memberikan hasil yang lebih baik.

Pada perusahaan dengan orientasi operasional
prima (operational excellence), pekerjaan rumah manajemen
ialah memastikan seluruh karyawan untuk selalu berpikir
mengenai efektifitas biaya. Apakah ada item biaya yang dapat
dikurangi. Di mana terjadi pemborosan biaya. Bagaimana bila
biaya dikalkulasi berdasarkan aktifitas (activity based costing).
Pemicu biaya (cost driver) mana yang perlu distudi. Mana
aktifitas yang tidak memberi nilai tambah. Aktifitas
berbiaya (cost activities) mana yang perlu dihilangkan. Mana
item biaya yang paling besar. Apakah ada kemungkinan aktifitas
dikerjakan  bersama-sama sehinga total biaya lebih
murah (shared services, shared activities), dan seterusnya. HP
secara disiplin menggunakan mainstream strategi ini. Maka kita
melihat betapa harga printer dan PDA mereka meluncur turun
untuk merangsek pasar.

2.3  Masalah-masalah dalam strategi Operasional

Asal-Usul Manajemen Operasi
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Menurut T. Hani Handoko dalam bukunya Dasar-Dasar
Manajemen Produksi dan Operasi (1999) menyatakan bahwa
Manajemen operasi telah ada sejak orang mulai memproduksi
barang dan jasa. Meskipun awal mula operasi-operasi dapat
ditelusuri sampai peradaban permulaan, namun pembahasan
dipusatkan pada dua ratus tahun terakhir. Lalu Sumayang dalam
bukunya Dasar-Dasar Manajemen Produksi dan Operasi (2003),
awal mula ditemukannya mesin uap oleh James Watt (1764)
sebagai pengganti tenaga manusia yang kemudian
menghantarkan peradaban manusia ke zaman modern dimana
produktivitas meningkat dengan cepat (revolusi industri).
Selanjutnya, Adam Smith dalam The Wealth of Nation (1776)
mengungkapkan bahwa efisiensi akan didapat dari spesialisasi
buruh/tenaga kerja, yaitu dengan cara memilah-milah tugas
menjadi unit-unit dan kemudian masing-masing dikerjakan oleh
tenaga yang ahli dan terampil. Artinya yaitu menempatkan
tenaga kerja sesuai dengan keahlian masing-masing.

Adam Smith mengemukakan bahwa spesialisasi tenaga
kerja akan meningkatkan keluaran karena tiga faktor:

1. Peningkatan keterampilan karyawan.

2. Penghematan waktu kerja yang hilang karena perubahan
pekerjaan-pekerjaan.

3. Penemuan peralatan-peralatan dan mesin-mesin.

Charles Babbage dalam bukunya On The Economy of
Machinery and Manufactures (1832) mengembangkan ajaran
Adam Smith dengan menambahkan satu unsur lagi yaitu upah
buruh dibayar sesuai dengan keahlian yang diperlukan.

Pada permulaan abad ke-20 yaitu pada 1911, Frederick
\W. Taylor Principle of Scientific Management meneruskan teori
Adam Smith serta memperjuangkan penerapan ilmu pengetahuan
pada pengelolaan pabrikasi yang berkembang dengan cepat dan
semakin rumit.
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Pada tahun 1930 Elton Mayo pertama kali menyampaikan
bahwa motivasi dan kepuasan kerja buruh merupakan faktor
utama dalam penentuan kinerja. Pendapat ini kemudian terkenal
dengan istilah humanizing the work place. Para pekerja diawasi
dan diperhatikan dengan harapan untuk mengurangi hal-hal yang
tidak bermanfaat. Para ahli mempelajari pengaruh tingkah laku
manusia terhadap kerjaannya.

Setelah perang dunia Il sekitar tahun 1946 penemuan
komputer memberikan peluang kemajuan pada manajemen
produksi. Dan terus berlanjut, sampai pada tahun 1970-an timbul
dua hal yang mengubah pandangan selama ini yaitu:

1. Istilah “manajemen produksi” berubah menjadi
“manajemen operasi” seiring dengan pengembangan
produk jasa lebih mencolok dibandingkan dengan produk
pabrikasi, sehingga orientasi manajemen operasi lebih
luas.

2. Fungsi operasi memberikan peranan baru sebagai bagian
dari strategi usaha. Peranan yang penting dan ikut
menentukan ~ keunggulan  dalam  memenangkan
persaingan. Sebelumnya orientasi business strategy hanya
pada bidang pemasaran dan keuangan saja dan kemudian
baru disadari hal ini ternyata memberikan dampak
melemahnyadunia industri.

Tahun 1980-an konsep factory focus diterapkan sebagai
dasar dalam mengelola organisasi operasi dan telah memberi
hasil tingkat kinerja tinggi.

Pada dasawarsa berikutnya tahun 1990-an diperlukan
perbaikan-perbaikan pada konsep factory focus ini dengan lebih
menonjolkan  keunggulan dalam persaingan berdasarkan
ketepatan waktu atau time based.
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Perubahan-perubahan ini memberikan peluang maupun
tantangan bagi fungsi manajemen operasi dalam ikut
merumuskan dan melaksanakan business strategy, dengan satu
misi yaitu unggul dalam persaingan.

Menurut T. Hani Handoko dalam bukunya Dasar-Dasar
Manajemen Produksi dan Operasi (1999) menjelaskan alasan
mengapa perlu mempelajari manajemen operasi, diantaranya:

a. Para akuntan juga perlu mempelajari sistem-sistem
perencanaan dan pengawasan produksi dan persediaan.
Sistem-sistem ini dapat memberikan informasi akuntansi
biaya, rasio-rasio pemanfaatan kapasitas, penilaian
persediaan, harga pokok penjualan, dan informasi lain
untuk pengawasan, pemeriksaan (auditing) dan pelaporan
finansial internal.

b. Sekitar 70 % aktiva-aktiva dalam  bebagai
organisasi manufacturing dan pemrosesan  adalah
berbentuk persediaan-persediaan, pabrik dan peralatan
yang secara langsung atau tidak langsung dibawah
pengawasan para manajer produksi atau operasi, manajer
bahan, manajer pemeliharaan, para penyelia (supervisors)
produksi — yang kesemuanya merupakan anggota
organisasi  manajemen  produksi/operasi.  Dengan
konsentrasi aktiva-aktiva ini, maka kita hendaknya
memahami apa yang dikerjakan orang-orang produksi,
bagaimana mereka melakukannya, dan metode-metode
ilmiah yang digunakan.

c. Untuk memperoleh pengetahuan tentang berbagai macam
tekanan yang dihadapi para manajer sebagai usaha
mereka untuk melaksanakan tanggung jawab sosial
perusahaan terhadap masyarakat.
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d.

Bahwa ada kesempatan pekerjaan dan karier yang cerah
bagi para individu kreatif yang berminat terjun dalam
karier profesional di bidang manajemen operasi.

Ada beberapa alasan lainnya yang bisa menjadi dasar

mengapa Kita perlu belajar manajemen operasi, diantaranya:

a.

Manajemen Operasi memberikan cara pandang yang
sistematik dalam melihat proses-proses dalam organisasi.
Jika hal ini sudah menjadi isu biasa dalam industri
manufaktur, tidak demikian dalam industri jasa.
Pemahaman tentang bagaimana mengelola operasi
dengan pendekatan modern ini akan memudahkan kita
menganalisis dan memperbaiki sistem dalam perusahaan
atau organisasi.

Konsep dan tools dalam manajemen operasi pada
dasarnya dapat dan banyak diterapkan pada fungsi
manajemen yang lain. Mengapa demikian? Karena setiap
fungsi manajemen juga melibatkan proses dalam
pekerjaannya.

Bidang manajemen operasi pun belakangan ini
menawarkan Kkarir yang cukup menantang seperti fungsi
manajemen lainnya. Di banyak perusahaan sudah biasa
kita jumpai jabatan manajer operasi, bahkan sampai
direktur operasi.

Dalam pendidikan bisnis, manajemen operasi memang
sudah menjadi satu pilar yang wajib diajarkan kepada
mahasiswa. Terkait dengan poin tiga, maka banyak sekali
para recruiters mencari lulusan perguruan tinggi yang
sudah memiliki cukup pengetahuan seputar manajemen
operasi.

Permasalahan Dalam Strategi Operasi
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Lalu Sumayang (2003) menjelaskan strategi operasi
merupakan bayangan atau visi dari fungsi operasi, yang satu
perangakat pendorong atau penentu arah untuk pengambilan
keputusan. Strategi operasi merupakan fungsi operasi yang
menetapkan arah untuk pengambilan keputusan yang
diintegrasikan dengan strategi bisnis melalui perencaan formal.
Menghasilkan pola pengambilan keputusan operasi yang
konsisten dan keunggulan bersaing bagi perusahaan. Menurut
Zulian  Yamit  (2003)  Strategi merupakan  konsep
multidimensional yang merangkum semua kegiatan Kritis
organisasi, memberikan arah dan tujuan serta memfasilitasi
berbagai perubahan yang diperlukan sebagai adaptasi terhadap
perkembangan lingkungan.

Strategi operasi merupakan salah satu cara yang dapat
dikembangkan oleh perusahaan dengan memanfaatkan operasi
pabrik dan jasa untuk berkompetisi di pasar global. Operasi
seharusnya tidak hanya dianggap sebagai wadah kekuatan
bersaing dalam bisnis dan sebagai wadah untuk mencapai
keunggulan yang dapat berkesinambungan. Strategi operasi
harus menjadi kekuatan penggerak proses transformasi agar
selalu sehat dengan kondisi lingkungan baru, seperti era
globalisasi. Dalam era globalisasi terdapat beberapa
kecenderungan yang mungkin terjadi, yaitu:

1. Terjadi proses pengembangan produk yang lebih baik,
lebih  canggih, lebih  berkualitas, lebih murah
dibandingkan dengan produk sebelumnya sebagai akibat
perubahan yang begitu cepat dalam bidang tehnologi.

2. Operasi pabrik dalam era globalisasi dituntut untuk
menjadi unggulan baik dalam arti komparatif maupun
daya saing. Unggul dalam bidangnya (professional),
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kualitas produk, pengembangan produk dan desain,
inovatif dan kreatif.

Tipe strategi operasi menurut Zulian Yamit, (2003):
1. Strategi produksi biaya rendah, melalui penekanan biaya
produksi:
a.  Teknologi rendah, biaya tenaga kerja rendah, tingkat
persediaan rendah, mutu terjamin.
b. Bagian pemasaran dan keuangan mendukung.
2. Strategi inovasi produk dan pengenalan produk baru:
a. Harga bukan masalah dalam pemasaran.
b. Fleksibilitas dalam pengenalan produk baru.

Permasalahan yang biasa timbul dalam strategi operasi :
1. Mengidentifikasi faktor penentu keberhasilan (CSF)
2.  Membangun dan mengisi organisasi

3. Memadukan manajemen operasi dengan aktiitas lain

Perubahan strategi terjadi karena dua alasan :

1. Strategi menjadi dinamis karena perubahan dalam organisasi
2.  Strategi juga menjadi dinamis karena adanya perubahan
lingkungan

Manajemen operasional dalam sebuah perusahaan
merupakan Kkegiatan mengatur beberapa hal diantaranya
perencanaan, organisasi,  pengorganisasian,  koordinasi,
pengarahan hingga pengawasan terhadap operasi perusahaan
tersebut. Singkatnya, operasi tersebut bertujuan mengubah
masuk menjadi keluaran dimana keluaran ini berupa jasa atau
barang yang bermanfaat. Dalam perusahaan sendiri ada 3
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permasalahan yang harus diatasi agar menghasilkan sesuatu hal
yang bermanfaat.

Tiga permasalahan ini misalnya saja berkaitan dengan
penentuan posisi perusahaan, masalah desain dan ketiga ialah
masalah operasional. Berikut adalah penjelasan mengenai
sejumlah masalah dalam manajemen operasional di dalam
sebuah perusahaan. Sudahkah Anda mengetahui masalah-
masalah ini?

1. Pemilihan Srategi Dalam Produksi

Sebuah perusahaan tentunya akan menghadapi problem
seputar strategi dalam produksi. Permasalahan ini sebenarnya
lebih mengacu pada strategi-strategi yang akan dilakukan di
dalam sistem produksi. Agar barang atau jasa yang nantinya akan
diproduksi dan sesuai dengan kebutuhan konsumen maka
biasanya perusahaan akan melalukan sebuah penelitian dan
pemasaran. Penelitian ini terbagi menjadi bermacam-macam
bentuk salah satunya survei. Dari penelitian-penelitian yang
dilakukan nantinya akan ditetapkan macam-macam produk
alternatif yang akan diproduksi. Tidak berhenti di sini saja,
perusahaan juga harus mengkaji mengenai aspek-aspek lainnya
yang berhubungan dengan produk tersebut. Salah satunya yaitu
aspek keuangan.

2. Pemilihan Produk Prioritas

Permasalahan selanjutnya ialah pemilihan produk.
Perusahaan perlu menentukan produk dari beragam alternatif ide.
Bila terdapat beberapa produk pilihan maka harus ada produk
yang diprioristakan untuk diproduksi terutama dalam jangka
panjang. Salah satu tips yang perlu diperhatikan dalam memilih
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produk yang diprioritaskan ialah aspek target market dan
pemasarannya. Target market di sini harus jelas. Apakah target
marketnya menguntungkan dalam jangka panjang dan dalam
skala besar harus diperhatikan. Di sisi lain, bagaimana
pemasarannya juga perlu dirinci secara jelas. Sehingga pada saat
produk prioritas sudah dipilih tidak ada lagi kendala yang sulit
diatasi. Lebih dari itu, aspek keuangan juga tetap harus
diprioristaskan. Mengapa demikian? Hal ini untuk menghindari
besar pasak daripada tiang. Sumber dana dan jumlah pengeluaran
apabila memilih salah satu produk prioritas harus menjadi
perhatian khusus.

3. Perencanaan Produk Awal

Selanjutnya ialah perencanaan produk awal. Perencanaan
awal ini bisa berupa pembuatan atau pencarian ide desain produk.
Di dalam produksi barang, desain awal terlihat lebih jelas bila
dibandingkan dengan produk jasa. Pada saat pembuatan desain
produk awal tersebut sebaiknya perusahaan lebih
mempertimbangkan beberapa hal penting. Beberapa hal penting
ini diantaranya yaitu manfaat produk yang hendak dibuat, fungsi
pendukung produk jasa atau barang tersebut, bentuk desain,
estetika dan seni dalam desain sesuai dengan produk barang yang
akan diproduksi. Desain produk awal ini nantinya akan menjadi
acuan dan ditindak lanjuti menjadi sebuah produk yang mana
mendekati aslinya.

4. Pembuatan Prototip Untuk Diuji

Salah satu permasalahan manajemen operasional dalam
sebuah perusahaan ialah pembuatan prototip. Prototip ini
nantinya akan diuji sebelumnya diproduksi. Sebenarnya
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pembuatan prototip dilakukan khusus untuk barang yang
nantinya akan diproduksi secara masal. Prototip sendiri
merupakan produk yang sengaja dibuat untuk percobaan sebelum
produk dibuat dalam skala besar. Bila melihat dari fungsinya,
fungsi dari prototip adalah untuk menilai kemampuan produk.
Apakah produk tersebut sudah sesuai dengan standar yang
ditetapkan atau belum dapat dilihat dari prototip tersebut.
Biasanya setelah prototip jadi akan dilakukan pengujian untuk
mengetahui beberapa aspek yang kurang. Lantas bagaimana
dengan produk yang berupa jasa? Sama halnya dengan produk
barang, produk jasa pun juga perlu dibuatkan prototipnya.
Misalnya saja sistem komputer yang digunakan untuk aplikasi
general ledger. Apabila pada percobaan ini prototip belum bisa
diimplementasikan maka proses pembuatan prototip bisa diulang
hingga menghasilkan prototip yang maksimal.

5. Implementasi Produk Jadi

Setelah prototip berhasil dibuat tentu saja produk akan
mulai diproduksi dan ditawarkan ke konsumen. Produk yang
sudah muali diproduksi dan dipasarkan harus dinilai
implementasinya. Dengan cara lain, perusahaan harus menilai
apakah produk jadi yang sudah dipasarkan tersebut memiliki
masa depan yang baik. Penilaian ini dilakukan dengan
bermacam-macam cara. Salah satunya yaitu preference matrix.
Cara yang satu ini diimplementasikan dengan melakukan
penilaian berdasarkan kriteria-kriteria yang dianggap penting.
Penilaian kriteria-kriteria ini berupa pemberian skor atau bobot
kepentingannya. Apakah produk yang telah dipasarkan memiliki
bobot yang pas dalam skala minimal ordinal. Perusahaan juga
masih  harus mencari rata-rata skornya. Kemudian
membandingkan rata-rata skor dengan standar minimal yang
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sebelumnya sudah ditentukan oleh perusahaan. Apabila nilai
produk tersebut di atas standar maka produk bisa dianggap sukses
pada saat itu.

Bagaimana bila skornya di bawah minimal standar yang
ditentukan? Hal tersebut berarti produk harus diperbaiki hingga
mencapai sasaran kualitasnya. Beberapa masalah-masalah yang
umumnya ditemui dalam manajemen operasional perusahaan
kecil maupun besar. Selain permasalahan di atas, perusahaan
masih harus meneliti ulang kualitas produk dari waktu ke waktu.
Misalnya dalam periode tertentu perusahaan membuat inovasi
desain ataupun variasi agar kualitas produk tetap terjaga. Dari
permasalahan-permasalahan di atas jelas bahwa manajemen
operasional memiliki peran yang penting bagi sebuah
perusahaan. Tanpa manajemen operasional perusahaan akan
berjalan pincang. Karena itu, perusahaan membutuhkan Jasa
Agency Majemen Operasional yang terpercaya dan bisa
diandalkan dalam memajukan perusahaan. Tak hanya itu saja,
manajemen operasional yang berjalan dengan baik akan
menghasilkan produk barang maupun jasa sesuai dengan
kebutuhan masyarakat.

Kerangka Keputusan-Keputusan Operasi

Kerangka keputusan ini menyatakan bahwa operasi-
operasi mempunyai lima tanggung jawab keputusan utama, yaitu:

a. Proses. Keputusan-keputusan dalam kategori ini
dimaksudkan untuk merancang proses produksi secara
fisik mencakup seleksi tipe proses, pemilihn teknologi,
analisis aliran proses, penentuan lokasi fasilitas dan
layout fasilitas, dan penanganan bahan (materials
handling).
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Kapasitas. Keputusan-keputusan kapasitas ditujukan
pada penyediaan volume keluaran yang optimal bagi
organisasi, tidak terlalu sedikit ataupun sedikit.
Persediaan. Merupakan harta penting yang harus dikelola
secara baik. Para manajer persediaan membuat
keputusan-keputusan yang berkenaan dengan
pengelolaan system logistic dari pembelian sampai
penyimpanan persediaan bahan mentah, barang dalam
proses dan produk akhir.

Tenaga kerja. Bidang tanggung jawab keputusan ini
bersangkutan dengan perancangan dan pengelolaan
tenaga kerja dalam operasi-operasi.

Kualitas. Fungsi operasi terutama bertanggung jawab atas
kualitas barang dan jasa yang dihasilkan.

Kriteria untuk Keputusan Operasi

Proses ini dapat dilakukan dengan mudah melalui

pengenalan bahwa pada umumnya ada empat sasaran dalam
operasi, yaitu:

a.

Biaya. Sasaran biaya adalah sangat penting dalm operasi.
Biaya mesti dirancang seefisien mungkin guna
menghasilkan pengahasilan yang lebih.

Kualitas. Sasaran kualitas berkaitan dengan kualitas
produk atau jasa yang dihasilkan oleh operasi-operasi.
Sasaran ini dipengaruhi baik oleh desain produk maupun
cara produk dibuat dalam operasi-operasi.

Dependability. Sebagai suatu sasaran, hal ini menyangkut
dapat diandalkannya suplai barang dan jasa. Dalam
operasi-operasi Dependability dapat diukur dengan
persentase kekurangan bahan, persentase pemenuhan
janji pengiriman, dan criteria lainnya.
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d. Fleksibilitas. Fleksibilitas menyangkut kemampuan
operasi-operasi untuk membuat perubahan dalam desain
produk atau dalam kapasitas produksi, dan sebagainya,
untuk menyesuaikan diri terhadap perubahan yang terjadi.

Terdapat (5) lima masalah dalam Manajemen
Operasional dalam sebuah perusahaan, manajemen operasional
merupakan kegiatan yang sangat penting untuk mengatur
perencanaan, koordinasi, dan pengawasan segala kegiatan
operasional perusahaan tersebut. Secara singkat manajemen
operasional bertujuan mengubah input perusahaan menjadi
output yang optimal. Adapun lima permasalahan yang sering
dialami oleh manajemen oprasional perusahaan adalah
sebagaiberikut:

1. Pemilihan Strategi Dalam Produksi.

Problem yang pertama akan dihadapi manajemen
operasional dalam perusahaan adalah tentang strategi dalam
produksi, tentang strategi apa yang tepat untuk
diimplementasikan dalam system produksi agar produk yang
dihasilkan sesuai dengan kebutuhan konsumen dan sesuai dengan
daya cipta perusahaan. Perusahaan biasanya akan mulai
melakukan penelitian pemasaran untuk mengetahui apa saja yang
diinginkan dan dibutuhkan oleh konsumen secara detail. Dari
hasil penelitian yang didapat perusahaan nantinya akan
ditetapkan macam-macam strategi produksi yang biasanya dikti
dengan menciptakan bermacam produk juga. Tidak lupa
perusahaan harus selalu mempertimbangkan kemampuan
keuangan perusahaan dalam melakukan proses produksi.
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2. Pemilihan Produk Prioritas.

Permasalahan berikutnya adalah pemilihan produk
prioritas atau produk andalan perusahaan. Perusahaan harus
menentukan satu produk dari beragam alternative ide produk
untuk diprioritaskan dan diproduksi dalam jangka panjang. Satu
hal yang harus diperhatikan perusahaan dalam memilih produk
prioritas adalah aspek marketing. Bagaimana kondisi pasar yang
akan dituju, bagaimana analisis pesaing, dan bagaimana
perkiraan kinerja produk tersebut dalam pasar yang akan dituju.
Segmen pasar haruslah jelas dengan kriteria pasar yang berskala
besar, dan memiliki potensi jangka panjang, analisis pesaing
harus teliti sehingga perusahaan mampu melakukan strategi
pemasaran dengan tepat, positioning dengan tepat dan
memenangkan persaingan pasar. hal ini dilakukan untuk
menghindari performa produk prioritas yang buruk. Karena
produk prioritas harus memiliki kontribusi yang lebih besar
daripada produk lain bagi perusahaan.

3. Perencanaan Produk Awal.

Perencanaan produk awal adalah suatu proses
pengkonsepan suatu produk secara keseluruhan. Pada proses
pembuatan desain produk awal sebaiknya perusahaan
mempertimbangkan beberapa hal penting diantaranya adalah
manfaat produk, fungsi pendukung produk, desain, estetika dan
lain lain. pada tahap perencanaan ini permasalahan yang
dijumpai perusahaan adalah pandangan kesempurnaan dalam
membuat produk, sehingga perencanaan produk berlangsung
lama karena tuntutan kesempurnaan dari perusahaan yang
nantinya akan menimbulkan permasalahan pada saat proses
memproduksi massal karena desain produk awal ini nantinya
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akan menjadi acuan dan ditindak lanjuti menjadi sebuah produk
yang mana mendekati aslinya.

4. Pembuatan  Prototip  Untuk  Diuji  (mencapai
kesempurnaan, sama dengan produk Yyang akan
diproduksi massal).

Pembuatan prototip juga merupakan masalah serius yang
dialami oleh banyak manajemen operasional perusahaan. Semua
perusahaan memimpikan produk yang sempurna dan memiliki
Kinerja apik yang mampu memenangkan persaingan pasar.
namun banyak perusahaan terlalu terobsesi pada kesempurnaan
dalam proses menciptakan prototip perusahaan. Prototip
merupakan produk yang sengaja dibuat untuk percobaan sebelum
produk diproduksi secara massal. Fungsi dari prototip adalah
untuk menilai kemampuan produk. Apakah produk tersebut
sudah sesuai dengan standar yang ditetapkan atau belum dapat
dilihat dari prototip tersebut. Biasanya setelah prototip jadi akan
dilakukan pengujian untuk mengetahui beberapa aspek yang
kurang. Banyak perusahaan tidak memperhatikan kemampuan
dari perusahaan itu sendiri dalam memproduksi prototip dengan
skala besar, beberapa perusahaan kesulitan menjaga standar
kualitas pada saat produksi massal, akhirnya kualitas produk
yang diproduksi massal tidak sebaik kualitas prototip.

5. Implementasi Produk Jadi.

Setelah prototip telah berhasil dibuat sesuai dengan yang
direncanakan perusahaan, masalah yang timbul berikutnya
adalah penilaian implementasi dari produk tersebut atau dengan
kata lain perusahaan harus menilai apakah produk jadi yang
sudah dipasarkan tersebut memiliki masa depan yang baik.
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Biasanya perusahaan melakukan penilaian berdasarkan kriteria-
kriteria yang dianggap penting. Penilaian Kriteria-kriteria ini
berupa pemberian skor atau bobot kepentingannya. Apakah
produk yang telah dipasarkan memiliki bobot yang pas dalam
skala minimal ordinal. Perusahaan juga masih harus mencari
rata-rata skornya. Kemudian membandingkan rata-rata skor
dengan standar minimal yang sebelumnya sudah ditentukan oleh
perusahaan. Apabila nilai produk tersebut di atas standar maka
produk bisa dianggap sukses pada saat itu. Bagaimana bila
skornya di bawah minimal standar yang ditentukan? Hal tersebut
berarti produk harus diperbaiki hingga mencapai sasaran
kualitasnya.

2.4  Perencanaan Strategis, Kompetensi inti, dan
Pengalihdayaan

Dalam organisasi perencanaan strategis terjadi baik di
kantor pusat maupun di unit bisnis, jika organisasi tersebut kecil
dan tidak mempunyai inti bisnis maka hanya melibatkan
eksekutif senior dan staf perencanaan, jika organisasi lebih kecil
lagi maka hanya kepala eksekutif saja atau CEO. Manajer yang
paling kompeten menghabiskan waktu yang cukup lama untuk
memikirkan mengenai masa dapen. Hasil yang mungkin
merupakan pemahaman informal mengenai arah masa depan
yang akan diambil oleh entitas tersebut atau yang berupa
pernyataan formal yang berisi rencana sfesifik mengenai
bagaimana untuk sampai pada suatu arah. Karakteristik dari
perencanaan strategis adalah proses memutuskan program-
program yang akan dilaksanakan oleh organisasi dan perkiraan
jumlah sumber daya yang akan dialokasikan ke setiap program
selama beberapa tahun kedepan.
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A Definisi Perencanaan Strategi

1. Menurut Kerzner Perencanaan Strategis (Strategic
Planning ) adalah sebuah alat manajemen yang
digunakan untuk mengelola kondisi saat ini untuk
melakukan proyeksi kondisi pada masa depan, sehingga
rencana strategis adalah sebuah petunjuk yang dapat
digunakan organisasi dari kondisi saat ini untuk mereka
bekerja menuju 5 sampai 10 tahun ke depan.

2. Menurut Robert N. Anthony perencanaan strategis adalah
proses memutuskan program-program yang akan
dilaksanakan  oleh organisasi dan perkiraan jumlaj
sumber daya yang akan dialokasikan ke setiap program
selama beberapa tahun depan.

Dapat disimpulkan bahwa rencana strategis adalah
rencana spesifik mengenai bagaimana untuk mencapai ke arah
masa depan yang akan diambil oleh entias. Sedangkan
Perencanaa strategis adalah proses memutuskan program-
program yang akan dilaksanakan oleh organisasi dan perkiraan
jumlah sumber daya yang akan dialokasikan kesetiap program
jangka panjang selama beberapa tahun kedepan. Hasil dari proses
perencanaan strategi berupa dokumen yang dinamakan strategic
plan yang berisi informasi tentang program-program beberapa
tahun yang akan datang. Untuk mencapai sebuah strategy yang
telah ditetapkan oleh organisasi dalam rangka mempunyai
keunggulan kompetitif, maka para pimpinan perusahaan, manajer
operasi, haruslah bekerja dalam sebuah sistem yang ada pada
proses perencanaan strategis / strategic planning.

Kemampuan manufaktur, harus dipergunakan secara
tepat, sehingga dapat menjadi sebuah senjata yang unggul dalam
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sebuah perencanaan stategi. Perencanaan strategis secara
eksplisit berhubungan dengan manajemen perubahan, hal ini
telah menjadi hasil penelitian beberapa ahli (e.g., Ansoff, 1965;
Anthony,1965; Lorange, 1980; Steiner, 1979). Lorange (1980),
menuliskan, bahwa strategic planning adalah kegiatan yang
mencakup serangkaian proses dari inovasi dan merubah
perusahaan, sehingga apabila strategic planning tidak
mendukung inovasi dan perubahan, maka itu adalah kegagalan.

B. Hubungan dengan Formulasi Strategi

Ditarik perbedaan antara dua proses manajemen Yaitu
formulasi strategi dan perencanaan strategis. Perbedaan dari
kedua proses menajemen yaitu bahwa formulasi strategi
merupakan proses untuk menutuskan strategi baru, sementara
perencanaan strategi merupakan proses untuk memutuskan
bagaimana mengimplementasikan strategi tersebut.

Dalam proses formulasi strategi manajemen menentukan
cita-cita organisasi dan menciptakan strategi-strategi utama
untuk mencapai cita-cita tersebut. Proses perencanaan strategi
kemudian mengambil cita-cita dan strategi yang telah ditentukan
tersebut dan mengembangkan program-program yang akan
melaksanakan strategi dan mencapai cita-cita tersebut secara
efisien dan efektif. Keputusan oleh produsen barang-barang
industrial untuk melakukan diversifikasi ke barang-barang
konsumen merupakan formulasi strategi suatu keputusan strategi
yang mana sejumlah masalah implementasi harus diselesaikan.

Dalam proses perencanaan strategis yang formal langkah
yang paling penting adalah menulis penjelasan dari cita-cita dan
strategi  perusahaan dan perencanaan mungkin harus
menginterprestasikan atau memperoleh pemikiran manajemen
sebagai langkah yang utama.
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C. Evaluasi dari Perencanaan Strategi

Lima puluh tahun yang lalu proses perencanaan strategis
di hampir semua organisasi adalah tidak sistematis. Jika
manajemen memikirkan perencanaan jangka panjang, hal
tersebut tidak dilakukan dengan cara terkoordinasi. Banyak
organisasi menghargai keunggulan dari pembuatan rencana
untuk tiga atau lima tahun kedepan. Praktik menyatakan encana
tersebut dalam dokumen atau modal formal adalah luas, tetapi
bukan berarti diterima secara universal.

D. Manfaat dan Keterbatasan dari Perencanaan
Strategis

Proses perencanaan strategis formal dapat memberikan manfaat,
antara lain:
1. Kerangka Kerja Untuk Pengembangan Anggaran.

Suatu anggaran operasi memerlukan komitmen sumber
daya untuk tahun mendatang. Tahunan Suatu anggaran operasi
memerlukan komitmen sumber daya untuk masadepan. Oleh
karena itu, penting bahwa manajemen membuat komitmen
sumber daya semacam itu dengan ide yang jelas mengenai
kemana arahorganisasi untuk beberapa tahun kedepan. Suatu
rencana strategis menyediakan kerangka kerja yang lebih luas.
Dengan demikian manfaat penting dari pembuatan suatu rencana
strategis adalah bahwa rencana tersebut memfasilitasi formulasi
dari anggaran operasi yang efektif. Selain itumempunyai manfaat
memfasilitasi keputusan alokasi sumber daya yang optimal yang
mendukung opsi-opsi strategis kunci.

2. Alat Pengembangan Manajemen.
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Perencanaan strategi formal adalah alat pendidikan dan
pelatihan manajemen yang unggul dalam melengkapi para
manajer dengan suatu pemikiran mengenai strategi dan
mengimplementasikannya. Tidak berlebihan jika dikatakan
bahwa perencanaa strategis formal, proses itu sendiri adalah jauh
lebih penting dibandingkan dengan output dari proses tersebut,
yangmerupakan dokumen rencana.

3. Mekanisme Untuk Memaksa Manejemen Agar

Memikirkan Jangka Panjang.

Proses perencanaan strategis formal memaksa manajer
untuk meyediakan waktu guna memikirkan masalah-masalah
jangka panjang yang penting.

4. Alat Untuk Menyejajarkan Manajer Dengan Strategi
korporate.

Debat, diskusi dan negoisasi yang terjadi selama proses
perencanaanmeng Kklarifikasi strategi korporat, menyatukan dan
meyejajarkan manajer dengan strategi semacam itu, dan
mengungkapkan implikasi dari strategi korporat bagi manajer
individual. Pembuatan rencana  strategis  mungkin
mengungkapkan bahwa keputusan-keputusan individual tidak
menciptakan suatu keseluruhan yang memuaskan. Investasi yang
baru direncanakan mungkin memerlukan lebih banyak dana pada
tahun-tahun tertentu dibandingkan dengan dana yang dapat
diperoleh perusahaan pada tahun-tahun tersebut.

Keterbatasan.

Selalu ada bahaya bahwa perencanaan berakhir menjadi
pengisi formulir latihan birokrasi tanpa pemikiran strategis.
Organisasi mungkin menciptakan departemen perencanaan
strategis kepada para staf dan departemen tersebut, sehingga
demikian mengabaikan input dan manajemen lini maupun
manfaat pendidikan dari proses tersebut.Ada beberapa
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kekurangan atau Kketerbatasan potensial dari perencanaan
strategis formal.

Pertama perencanaan berakhir menjadi pengisian
formulir latihan birokrasi tanpa pemikiran strategis. Guna
meminimalkan risiko dari birokrasi, organisasi secara periodik
sebaiknya mempertannyakan apakah perusahaan memperoleh
ide-ide segar sebagai akibat dari proses perencanaan strategis.

Keduaorganisasi mungkin menciptakan departemen
perencanaan strategis yang besar dan mendelagasikan pembuatan
rencana strategis kepada para staf dari departemen tersebut,
sehingga dengan demikian mengabaikan input dari manajemen
lini maupun manfaat pendidikan dari proses tersebut.

Rencana strategi formal yang diinginkan dalam organisasi
memiliki karakteristik seperti berikut :

— Manajemen puncak yakin bahwa perencanaan strategis
adalah penting. Jika tidak perencanaan strategis
kemungkinan besar akan menjadi latihan para staf yang
hanya memiliki sedikit dampak pada pengendalian
keputusan aktual.

— Organisasi tersebut relatif lebih besar dan rumit. Dalam
organisasi kecil yang sederhana pemehaman informal
mengenai arah masa depan organisasi adalh mencukupi
untuk mengambil keputusan mengenai alokasi sumber
daya yang merupakan tujuan utama dari pembuatan suatu
rancana strategis.

— Ada ketidakpastian yang cukup besar mengenai masa
depan tetapi organisasi memiliki fleksibilitas untuk
menyesuaikan dengan situasi yang berubah.

Meskipun perencanaan strategis mempunyai banyak
manfaat, namun jugamemiliki beberapa keterbatasan, antara lain:
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— Selalu ada bahaya bahwa perencanaan berakhir menjadi
pengisian formulir,latihan birokrasi, tanpa pemikiran
strategis.

— Bahwa organisasi mungkin menciptakan departemen
perencanaan strategisyang besar dan mendelegasikan
pembuatan rencana strategis kepada parastaf dari
departemen tersebut.

— Perencanaan strategis adalah proses yang memakan
waktu dan mahal

Struktur dan Isi Program

Hampir disemua organisasi industrial program adalah
produk atau keluarga produk ditambah riset dan pengembangan
aktivitas-aktivitas umum dan administratif, akuisisi yang
direncanakan atau aktivitas-aktivitas penting lainnya yang tidak
sesuai dengan lini produk yang ada saat ini. Rencana strategis
biasanya mencakup periode lima tahun ke depan. Limatahun
adalah periode yang cukup panjang untuk megestimasikan
konsekuensidari keputusan program yang dibuat saat ini.
Konsekuensi dari keputusan untuk mengembangkan dan
memasarkan produk baru atau untuk memperoleh aktivamodal
utama yang baru mungkin tidak dapat sepenuhnya dirasakan
dalam periode yang pendek.

Jangka waktu diatas lima tahun mungkin begitu
kabur sehingga usaha-usaha untuk berguna untuk dilakukan.
Banyak organisasimembuat rencana yang sangat kasar yang
mencakup hanya tiga tahun kedepan. Jumlah dolar dari setiap
program menunjukkan besaran kira-kira dari pendapatan, beban
dan pengeluaran modal. Karena jangka waktunya relatif panjang
hanyaa estimasi kasar yang memungkinkan. Estimasi-estimasi
semacam itu adalah memuaskan sebagai dasar untuk
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mengindikasikan arah umum organisasi. Jika rencana strategis
distrukturisasi berdasarkan unit bisnis yang menspesifikasi
batasan-batasan dalam mana unit bisnis diharapkan untuk
beroperasi.

Hubungan Organisasional

Proses perencanaan strategis melibatkan manajemen

senior dan manajer dariunit bisnis atau pusat tanggung jawab
lainnya, dibantu oleh staf mereka. Tujuan utamanya adalah untuk
memperbaiki komunikasi antara eksekutif korporatdengan
eksekutif unit bisnis dengan cara menyediakan rangkaian
aktivitasterjadwal, melalui mana mereka dapat mencapai
sekelompok tujuan dan rencanayang disetujui bersama. Manajer
dari  departemen-departemen individual biasanya tidak
berpartisipasi dalam proses perencanaan strategis.
Dibeberapa organisasi, komtroler organisasi membuat rencana
strategis. Perencanaan strategis memerlukan keahlian analitis dan
pandangan ke depan yang luas yang mungkin tidak ada
diorganisasi kontroler. Kontroler mungkin hanya memiliki
keahlian terutama dalam teknik-teknik analitis terinci yang
diperlukan untuk menyesuaikan anggaran tahunan dan
menganalisis varians antara jumlah aktual dengan yang
dianggarkan.

Gaya Manajemen

Perncanaan strategis adalah suatu proses manajemen dan
cara dengan mana proses tersebut dilaksanakan di suatu
perusahaan sangat bergantung pada gaya dari CEO. Beberapa
CEO memilih untuk mengambil keputusan tanpa manfaat dari
alat perencanaan formal. Jika kontroler dari suatu perusahaan
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berusaha untuk menperkenalkan suatu sistem yang formal maka
ia mungkin akan tidak berhasil.

MENGANALISIS PROGRAM-PROGRAM BARU YANG
DIUSULKAN

Ide-ide untuk program baru dapat berasal dari manapun
dalam organisasi dari CEO dari staf perencanaan kantor pusat
atau dari berbagi bagian organisasi yang beroperasi. Organisasi
riset dan pengembangan diharapkan menghasilkan ide-ide untuk
produk atau proses baru organisasi pemasaran diharapkan
menghasilkan inovasi pemasaran dan organisasi teknik produksi
diharapkan menghasilkan peralatan dan metode produksi yang
lebih baik.

Usulan—usulan untuk program pada intinya bersifat
reaktif yaitu muncul sebagai reaksi terhadap ancaman yang
dirasakan seperti kabar burung mengenai pengenalan produk
baru oleh pesaingan atau sebagai inisiatif untuk mengkapitalisasi
suatu kesempatan. Karena keberhasilan suatu perusahaan
bergantung sebagian pada kemampuannya untuk menemukan
dan mengimplementasikan program-program baru dan karena
ide-ide ini dapat berasal dari berbagai sumber, maka atmosfir
yang dibutuhkan adalah sedemikian rupa sehiingga ide-ide
muncul dan menerima perhatian manajemen yang sepatutnya.
Perencanaan sebaiknya memandang adopsi dari suatu program
baru tidak sebagai keputusan tunggal dari ya atau tidak, tetapi
lebih sebagai suatu rangkaian keputusan dimana masing-masing
merupakan langkah-langkah yang relatif kecil dalam menguiji
dan mengembangkan program yang diusulkan tersebut.

Analisis Investasi Modal
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Teknik-teknik untuk menganalisa usulan investasi modal
berusaha untuk menemukan:

Nilai sekarang bersih dari proyek tersebut yaitu kelebihan
nilai sekarang dari estimasi arus kas masuk terhadap
jumlah investasi yang doperlukan.

Tingkat pengembangan internal yang implisit dalam
hubungan antara arus kas masuk dan keluar.

Ada empat alasan untuk tidak menggunakan teknik nilai

sekarang dalam menganalisis semua usulan yaitu sebagai berikut

Usulan tersebut mungkin menarik sehingga perhitungan
dari nilai sekarang bersihnya tidak diperlukan.

Estimasi yang terlibat dalam usulan begitu tidak pasti
sehinnga membuat perhitungan nilai sekarang bersih
dipercaya tidak sesuai dengan usahannya. Seseorang
tidak dapat mengambil kesimpulan yang dapat
diandalkan dari data yang tidak dapat diandalkan.

Selain peningkatan dalam profitabilitas, pendekatan nilai
sekarang mengansumsikan bahwa fungsi tujuan adalah
untuk meningkatkan laba tetapi banyak usulan investasi
yang memperoleh persetujuan berdasarkan alasan bahwa
usulan tersebut meningkatkan semangat karyawan dan
keselamatan kerja.

Tidak ada alternatif yang layak untuk diadopsi. Hukum
lingkungan mungkin mengharuskan investasi dalam suatu
program baru, misalnya sistem pengendalian manajemen
sebaiknya menyediakan cara yang teratur dalam
memutuskan usulan yang tidak dapat dianalisis dengan
teknik kuantitatif.

Aturan-aturan
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Perusahaan umumnya membublikasikan aturan dan
prosedur untuk persetujuan usulan pengeluaran modal dengan
berbagai besaran. Usulan pengeluaran yang kecil dapat disetujui
di tingkat manajer pabrik, bergantung pada total jumlah yang
telah ditentukan dalam satu tahun dan usulan yang lebih besar
akan diteruskan ke manajer unit bisnis lalu ke CEO.
Menghindari Manipulasi

Para pengusul yang mengetahui bahwa proyek mereka
dengan nilai sekarang bersih yang negatif kemungkinan besar
tidak akan disetujui bahwa proyek tersebut harus diambil.
Reputasi dari pengusul proyek dapat menjadi semacam
pengalaman yang dapat mengandalkan angka dari pengusul yang
memiliki catatan rekor yang unggul.

Model

Selain model pembuatan anggaran modal yang mendasar
seperti analisis risiko, analisis sensitivitas, simulasi, perencanaan
skenario, teori permainan dan lain sebagainya untuk pengambilan
keputusan. Staf perencanaan sebaiknya mengenai teknik-teknik
dalam melihat data yang diperlukan dan yang tersedia.

Pengertian Perencanaan Strategis

Perencanaan strategis adalah kegiatan manajemen
organisasi yang digunakan untuk menetapkan prioritas,
memfokuskan energi dan sumber daya, memperkuat kinerja
operasional. Perencanaan strategis juga memastikan bahwa
karyawan dan pemangku kepentingan lainnya bekerja menuju
tujuan bersama dan menetapkan kesepakatan tentang hasil yang
diinginkan, serta menyesuaikan arah organisasi saat terjadi
perubahan. Ini adalah suatu upaya kedisiplinan yang
menghasilkan keputusan dan tindakan mendasar untuk
membentuk organisasi tersebut mengetahui tentang siapa yang
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dilayani organisasi tersebut, apa yang dilakukan organisasi
tersebut, dan mengapa harus melakukan hal
tersebut.  Perencanaan strategis yang efektif tidak hanya
mengartikulasikan ke mana suatu organisasi berjalan dan
tindakan yang diperlukan untuk membuat kemajuan, tetapi juga
bagaimana ia akan tahu jika ini akan terus menerus berhasil.

Konsep Perencanaan Strategis

Perencanaan strategis terkait dengan masa depan. Suatu
proses perencanaan pasti akan melibatkan berbagai tingkat
kegagalan. Beberapa bagian dari organisasi memerlukan
perencanaan selama bertahun-tahun ke depan, namun untuk
divisi lain membutuhkan perencanaan hanya untuk waktu yang
singkat. Hal ini juga dapat didefinisikan sebagai proses
penentuan tujuan organisasi dan sumber daya yang akan
digunakan untuk menangani tujuan organisasi, mengatur akuisisi,
pemanfaatan, dan disposisi sumber daya. Contoh perencanaan
strategis dalam organisasi adalah seperti : diversifikasi bisnis
menjadi lini baru. Tingkat pertumbuhan perlu direncanakan
dalam penjualan, jenis produk baru yang akan ditawarkan, dan
sebagainya. Perencanaan strategis mencakup semua bidang
fungsional bisnis dan dipengaruhi dalam kerangka kerja jangka
panjang yang mungkin berhubungan dengan faktor ekonomi,
teknologi, sosial dan politik. Ini juga merupakan analisis berbagai
faktor lingkungan, khususnya yang berkaitan dengan bagaimana
suatu  organisasi  berhubungan dengan lingkungannya.
Umumnya, untuk sebagian besar organisasi, periode perencanaan
strategis berkisar antara tiga hingga lima tahun.

Proses Perencanaan Strategis
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Proses perencanaan ini mirip dengan Anda mencari
analisa SWOT untuk bisnis atau organisai Anda. Namun ada
beberapa poin perbedaan dalam menetapkan perencanaan
strategis. Berikut adalah 5 langkah penerapa strategis:

1. Penentuan Misi dan Tujuan

Perencanaan strategis dimulai dengan penentuan misi
untuk organisasi. Tujuan utama organisasi yang telah ditetapkan
harus didefinisikan dengan jelas. Perencanaan strategis berkaitan
dengan hubungan jangka panjang organisasi dengan lingkungan
eksternalnya. Jadi, misi bisnis harus cermat dalam
memperkirakan dampak sosial organisasi dan eksternal

2. Analisis Lingkungan

Untuk mengidentifikasi peluang dan ancaman, analisa
lingkungan eksternal organisasi perlu dilakukan. Catat faktor
penting yang mungkin memengaruhi kegiatan organisasi
kedepannya.

3. Penilaian Diri Sendiri

Pada langkah berikutnya, kekuatan dan kelemahan
organisasiperlu  dianalisa. Analisis semacam ini akan
memungkinkan perusahaan untuk memanfaatkan kekuatannya
dan untuk meminimalkan kelemahannya. Perusahaan dapat
memanfaatkan peluang eksternal dengan berkonsentrasi pada
kapasitas internalnya. Dengan menyesuaikan kekuatannya
dengan peluang yang, perusahaan dapat menghadapi persaingan
dan mencapai pertumbuhan.

4. Pengambilan Keputusan Strategis

Keputusan strategis kemudian dibuat dan dievaluasi.
Setelah itu, keputusan strategis dibuat untuk mengimprovisasi
kinerja operasional. Organisasi harus memilih pilihan yang
paling sesuai dengan kemampuannya. Misalnya, untuk
berkembang, suatu perusahaan harus masuk ke segmen pasar
baru atau menjual produk baru namun tetap di pasar yang sudah
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ada. Pilihan strategi tergantung pada lingkungan eksternal,
persepsi manajerial, sikap manajer terhadap risiko, strategi masa
lalu dan kekuatan manajerial juga efisiensi.

5. Implementasi dan Pengendalian Strategi

Setelah  strategi  ditentukan, strategi itu  harus
diterjemahkan ke dalam rencana operasional. Program dan
anggaran dikembangkan untuk setiap fungsi. Rencana
operasional jangka pendek disiapkan untuk menggunakan
sumber daya secara efisien. Kontrol harus dikembangkan untuk
mengevaluasi kinerja sebagai strategi yang mulai digunakan. Jika
terdapat hasil aktual berada di bawah ekspektasi, strategi harus
ditinjau atau dikaji ulang. hal ini dan disesuaikan dengan
perubahan di lingkungan eksternal. Sebagai salah satu
perencanaan strategis, penting juga dalam suatu organisasi
memliki sistem pencatatan keuangan atau akuntansi yang baik.
Bisa dipastikan, jika alur pencatatan keuangan dalam suatu
organisasi tidak baik maka organisasi atau bisnis tersebut tidak
akan bertahan lama. Anda bisa mencoba software akuntansi yang
andal dan terpercaya, contohnya adalah Accurate online.
Accurate online adalah software atau aplikasi akuntansi berbasis
cloud yang sudah digunakan banyak entitas bisnis mulai dari
perusahaan besar sampai UKM.

Masalah-Masalah Dalam Strategi Operasi

Strategi MO yang digunakan, baik diferensiasi, biaya,
maupun respons, MO merupakan bagian yang terpenting. Oleh
karena itu sebelum membuat atau mencoba menerapkan sebuah
strategi, beberapa sudut pandang alternative mungkin dapat
digunakan. Salah satu sudut pandang yang digunakan adalah
sebuah pandangan berdasar pada sumber daya (resources view).
Hal ini berarti berfikir dalam hal sumber daya finansial, fisik,
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manusia, dan teknologi yang tersedia serta memastikan bahwa
strategi yang potensial sesuai dengan sumber daya tersebut.
Sudut pandang lainnya adalah analisis rantai nilai Porter.
Analisis rantai nilai (value-chain analysis) digunakan
untuk mengidentifikasi aktivitas-aktivitas yang mewakili
kekuatan, atau kekuatan yang potensial dan mungkin kesempatan
untik mengembangkan keunggulan kompetitif. Hal ini
merupakan area-area dimana perusahaan menambahkan nilai
yang unik melalui riset produk, desain, sumber daya manusia,
manajemen rantai pasokan inovasi proses, atau manajemen
kualitas. Porter juga menyarankan analisis pesaing melalui apa
yang dia sebut model lima kekuatan (five forces model), ini
adalah sebuah metode menganalisis lima kekuatan dalam
lingkungan yang kompetitif. Selain lingkungan yang kompetitif,
manajer operasi perlu untuk memahami bahwa perusahaan
beroperasi dalam sebuah system dengan banyak factor eksternal
lainnya. Mulai dari factor ekonomi, hukum, hingga budaya.

Berikut Karakteristik yang memberi dampak pada keputusan
strategi MO:
1. Kualitas produk vyang tinggi (relative terhadap
persaingan)
2. Penggunaan kapasitas yang tinggi
3. Efisiensi operasi yang tinggi (rasio produktivitas
karyawan yang diharapkan terhadap produktivitas yang
sebenarnya)
4. Intensitas investasi yang rendah (jumlah modal yang
dibutuhkan untuk menghasilkan satu dolar penjualan)
5. Biaya langsung yang rendah per unit (relative terhadap
persaingan)
Kelima temuan ini mendukung ROI yang tinggi sehingga
harus dianggap sebagai organisasi yang mengembangkan
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strategi. Sebelum menetapkan dan mencoba untuk menerapkan
strategi, manajer operasi harus memahami bahwa perusahaan
beroperasi dalam suatu system terbuka. Dalam system ini
terdapat banyak factor yang dapat memepengaruhi
perkembangan strategi dan pelaksanaannya. Semakin
menyeluruh analisis dan pemahaman factor eksternal dan
internal, kemungkinan keberhasilannya semakin tinggi.
Walaupun factor yang harus dipertimbangkan banyak,
setidaknya harus mengandung pemahaman berikut.

1. Kekuatan dan kelemahan pesaing, begitu pula dengan
calon pendatang baru dipasar, barang pengganti, serta
perjanjian dengan pemasok dan distributor.

2. Permasalahan lingkungan, tekhnologi, hukum dan
ekonomi yang ada sekarang dan yang akan datang.

3. Siklus hidup produk yang mungkin menentukan batasan-
batasan strategi operasi.

4. Sumberdaya yang tersedia dalam perusahaan dan fungsi
MO.

5. Penggabungan strategi MO dalam strategi perusahaan dan
area-area fungsional lainnya.

Perubahan strategi terjadi karena dua alasan. Pertama,
strategi bersifat dinamis karena perubahan dalam organisasi.
Semua area dalam perusahaan dapat berubah. Perubahan
mungkin terjadi di berbagai area termasuk SDM, keuangan,
tekhnologi dan siklus hidup produk. Semua perubahan dapat
menimbulkan diferensiasi dalam kekuatan dan kelemahan
organisai, begitu juga terhadap strateginya. Sebagai contoh,
seiring sutau produk berpindah dari fase perkenalan menjadi fase
pertumbuhan, perancangan produk dan proses biasanya
berpindah juga dari berkembang menjadi stabil. Saat produk
berpindah ke tahap pertumbuhan, peramalan dan perencanaan
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kapasitas menjadi permasalahan. Strategi dinamis juga karena
adanya perubahan lingkungan. Dimana strateginya harus
berubah saat lingkungannya berubah. Sebagaimana strategi MO
lainnya, strateginya berubah menjadi Global.

Perencanaan Strategi, Kompetensi Inti, Dan Pengalih
Dayaan

Ketika organisasi mengembangkan misi, tujuan dan
strategi, mereka mengidentifikasi kekuatan yang mereka miliki-
apa yang dapat mereka lakukan dengan baik atau lebih baik
dibandingkan dengan pesaing mereka-sebagai kompetensi inti
mereka. Pengalih dayaan (outsourcing) merupakan pentransferan
aktivitas-aktivitas yang secara tradisional merupakan aktivitas
internal bagi pemasok eksternal. Pengalihdayaan bukan
merupakan sebuah konsep yang baru, tetapi hal tersebut
menambah kerumitan dan risiko terhadap rantai pasokan. Karena
potensinya, pengalihdayaan terus meluas. Perluasannya semakin
cepat karena tiga tren global: (1) keahlian teknologi yang
semakin tingggi, (2) transfortasi yang dapat diandalkan dan lebih
murah, (3) pengembangan dan penyebaran kecanggihan dalam
telekomunikasi dan computer yang cepat. Pengalihdayaan
menyangkut sebuah perjanjian (umumnya sebuah kontrak yang
mengikat secara hukum) dengan sebuah organisasi eksternal.

Teori Keunggulan komparatif

Motivasi dari pengalidayaan internasional berasal dari
teori keunggulan komparatif (teory of comparative advantage).
Teori ini berfokus pada konsep ekonomi dari keunggulan
relative. Teori ini merupakan sebuah teori yang menyatakan
bahwa negara-negara yang memperoleh manfaat dari spesialis
dalam (dan mengekspor) barang dan jasa dimana mereka
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memiliki keunggulan relatif, dan mereka memperoleh manfaat
dari mengimpor arang dan jasa di mana mereka memiliku
kerugian relative.

Risiko Dan Pengalihdayaan

Manajemen risiko diawali dengan sebuah analisi realistis
dari ketidakpastian dan hasil dalam sebuah strategi yang
meminimalisasi dampak dari ketidakpastian ini. Bahkan,
pengalihdayaan itu berisiko, di mana hampir setengah dari semua
perjanjian pengalihdayaan gagal karena perencanaan dan analisis
yang tidak cukup. Pengiriman tepat waktu dan standar kualitas
bisa menjadi permasalahn utama. Namun ketika pengalih dayaan
dilakukan di luar negeri, masalah tambahan harus
dipertimbangkan. Masalah-masalah diantraranya daya pikat
finansial, keampuan dan ketersediaan sumber daya manusia serta
lingkungan bisnis secara umum.

Kompetensi Inti
Pengertian Kompetensi dan Kapabilitas

Mengembangkan kapabilitas/kemampuan inti adalah
proses penentuan tindakan yang tepat bagi perusahaan/daerah
untuk merumuskan strategi dalam rangka untuk menciptakan dan
mempertahankan keunggulan kompetitif. Kemampuan inti
sebuah perusahaan meliputi konsep kompetensi inti, dan
sebagaimana pendapat Ansoff dan McDonnel, bahwa
kemampuan perusahaan untuk pindah ke daerah-daerah bisnis
baru tergantung pada kemampuan untuk tampil sukses di bidang
ini.
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Selain itu, strategi dan kemampuan memiliki hubungan
seperti "ayam dan telur" dan harus mendukung satu sama lain
(Lin dan Hsu, 2007). Metz (1998), menyatakan bahwa untuk
mendesain suatu sistem yang sukses untuk keunggulan bersaing
setidaknya ada lima kunci perubahan desain yang penting, yaitu:

a) Kapabilitas inti/ kompetensi

b) Kandidat pilihan

c) Kompetensi berfokus pembangunan (Competency-
focused development)

d) Komunikasi yang lebih terbuka

e) Tinjauan berkelanjutan.

Selanjutnya, manajemen strategis fokus menyoroti pada
pemahaman sumber daya saing yang berkelanjutan. Pembuat
kebijakan perusahaan selalu mencari faktor-faktor keunggulan
kompetitif dalam proses perencanaan strategis. Faktor kritis daya
saing yang berkelanjutan meliputi pengembangan kemampuan
relatif suatu perusahaan dan kemampuan perusahaan untuk
membedakan produknya. Dengan demikian dapat dilihat bahwa
kemampuan inti tidak hanya memandu arah strategis perusahaan,
tetapi juga sangat mempengaruhi pertumbuhan perusahaan dan
keunggulan kompetitif. Ada beberapa studi yang mengeksplorasi
pentingnya kemampuan dalam perusahaan, yaitu kemampuan
manajemen pengetahuan, kemampuan teknologi, kemampuan
inovatif, kemampuan dinamis, dan kemampuan inti (Lin dan
Hsu, 2007). Ketika suatu kemampuan berharga, langka, tidak
dapat ditiru dengan sempurna, dan tanpa strategis setara
substitusi, dikatakan memiliki potensi strategis, sehingga
menjadi kemampuan inti dengan potensi untuk menciptakan
keunggulan kompetitif. Oleh karena itu, kemampuan inti
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perusahaan melampaui kemampuan lain dan memiliki peran
penting dalam manajemen strategis.

Bagaimana sebuah perusahaan memanfaatkan sumber
daya tergantung pada kemampuan perusahaan yang
memungkinkan untuk mengeksploitasi sumber daya. Namun,
dalam kenyataannya, tidak setiap perusahaan dapat membuat
penggunaan terbaik dari sumber daya. Meskipun perusahaan
mungkin memiliki tingkat sumber daya yang sangat baik,
kelemahan dalam kemampuan perusahaan akan mengurangi
kemampuannya untuk mengeksploitasi sumber daya tersebut.

Dengan demikian, efek dari kemampuan inti memiliki
tingkat komprehensif dan faktor penentu pada Kinerja
perusahaan. Sebuah strategi diferensiasi perusahaan biasanya
terfokus pada pengembangan kemampuan inti. Kemampuan inti
adalah "kemampuan yang membedakan perusahaan strategis,
mendorong keuntungan yang lebih besar di perusahaan
kompetitif". Selain itu, merujuk pada keterampilan perusahaan
mengkoordinasikan sumber daya dan menempatkan mereka
untuk digunakan secara produktif. Ansoff dan McDonnell dalam
Lin dan Hsu (2007) lebih jauh mengemukakan teori bahwa ada
dua jenis kemampuan: fungsional (pemasaran, produksi,
penelitian dan pengembangan, dan lain-lain) dan kemampuan
manajemen umum (manajemen pertumbuhan, diversifikasi, dan
akuisisi). Tiga atribut kemampuan manajemen umum adalah
iklim, kompetensi, dan kapasitas.

Singkatnya, dibutuhkan kemampuan untuk mengelola
sebuah perusahaan dan kemampuan inti yang digunakan secara
luas oleh setiap departemen fungsional perusahaan. Dengan
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demikian, para manajer biasanya dihadapkan dengan tantangan
untuk mengidentifikasi, mengembangkan, melindungi, dan
menyebarkan sumber daya dan kemampuan dalam cara-cara
yang menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.
Kapabilitas dapat diartikan sebagai kapasitas perusahaan untuk
menggunakan sumber daya yang diintegrasikan dengan tujuan
untuk mencapai tujuan yang diinginkan. Kapabilitas
‘memampukan’  perusahaan  untuk  menciptakan  dan
mengeksploitasi peluang-peluang eksternal serta
mengembangkan keunggulan yang berdaya tahan.

Kapabilitas inti dapat didefinisikan juga sebagai faktor
penentu keberhasilan jangka panjang, atau sebagai rantai nilai,
termasuk primer dan mendukung kegiatan yang menciptakan
nilai pelanggan. Perkembangan selanjutnya dari konsep
kapabilitas ini berkembang dengan apa yang disebut sebagai
kapabilitas dinamik (Teece, et.al., 1997). Kapabilitas dinamik
adalah sekumpulan kegiatan yang teratur yang dilakukan sehari-
hari yang memungkinkan organisasi mampu merespon terhadap
perubahan lingkungan melalui value-creating strategies (strategi
penciptaan nilai) (Winter, 2003). Kapabilitas dinamik ini sangat
disadari dan diinginkan oleh semua ogranisasi, Sayangnya
mereka yang berada di dalam organisasi tidak memahami dengan
baik, mereka beranggapan bahwa kapabilitas dinamik ini semata-
mata dibangun hanya dari sisi human capital resources dan
proses penciptaannya sangat rumit. (Boxall & Steeneveld, 1999).
Hasil studi Heather dan Morgan (2008) menyimpulkan bahwa
kapabilitas terdiri dari lima inti sebagaimana dapat dilihat pada
gambar berikut ini:

Konsep Kompetensi Inti
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Konsep "kompetensi inti" dipopulerkan oleh Prahalad
dan Hamel (1990), didasarkan pada serangkaian tes yang
mengidentifikasi sumber daya organisasi yang menawarkan nilai
strategis terbesar. Kompetensi inti adalah suatu kumpulan yang
terintegrasi dari serangkaian keahlian dan teknologi yang
merupakan akumulasi pembelajaran, yang memberikan manfaat
bagi keberhasilan bersaing suatu bisnis (Prahalad dan Hamel,
1990). Markides dan Williamson (1994) mendefinisikan
kompetensi inti sebagai kolam pengalaman (pool of experience),
pengetahuan, dan sistem yang dapat bertindak bersama-sama
sebagai katalis untuk menciptakan dan mengumpulkan aset
strategis baru.

Sementara itu, Teece et al. (1997) menyimpulkan
bahwa kompetensi inti harus berasal dari memeriksa produk dan
jasa berbagai perusahaan (dan pesaingnya). Nilai kompetensi inti
dapat ditingkatkan dengan menggabungkan produk dan jasa
dengan aset komplementer yang sesuai. Hafeez et al. (2002)
mendefinisikan kompetensi inti sebagai sumber bisnis yang
terdiri dari fisik, intelektual, dan aset budaya. Selain itu,
kompetensi inti dapat digambarkan sebagai sesuatu yang “unik”,
“khusus”, "sulit untuk meniru," dan "lebih unggul dalam
kompetisi”. Sebuah kompetensi inti sangat tepat disebut sebagai
"pengerahan sumber daya" atau "keterampilan”.

Pada bagian lain, Shieh dan Wang (2007) berpendapat
bahwa kompetensi inti merupakan kegiatan yang dilakukan
perusahaan lebih berhasil dari para pesaingnya dan yang
dibutuhkan oleh pasar. Secara khusus, kompetensi dari suatu
perusahaan adalah kombinasi sumber daya yang unggul dalam
persaingan di seluruh strategi korporasi.
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Lebih jauh Prahalad dan Hamel (1990) berpendapat
bahwa untuk dianggap sebagai kompetensi inti, harus memiliki
karakteristik:

a.  Menawarkan manfaat nyata bagi pelanggan;
b.  Sulit bagi pesaing untuk meniru; dan
c.  Menyediakan akses ke berbagai pasar.

Ketiganya adalah kumpulan aset yang bernilai strategis,
atau paling relevan untuk masa depan pasar produk dan
keputusan dari perusahaan. Diskusi baru-baru ini telah bergeser
fokus dari kompetensi ke kemampuan organisasi. Kompetensi,
sebagaimana telah dibahas, memiliki teknologi atau pengetahuan
berbasis komponen. Pada khususnya, kompetensi seringkali hasil
dari perpaduan teknologi dan keterampilan produksi.

Kompetensi inti dibangun atas individu atau kelompok
aset tidak berwujud yang membentuk dan mewujudkan
kemampuan organisasi, keterampilan, pengetahuan, pengalaman,
orang-orang, sumber daya dan kekayaan intelektual.

Kompetensi inti tidak dapat dengan mudah ditiru oleh
pesaing. Hal-hal tersebut di atas adalah sumber dari kemampuan
perusahaan untuk memberikan nilai unik kepada para
pelanggannya. Mereka tidak keliru dengan " teknologi yang
paling unggul ", "proses kelas dunia”, atau definisi yang lain
"pendorong produksi”. Mereka cukup fleksibel untuk
mengungguli berbagai fungsi bisnis, atau produk teknologi dan
mereka tidak terikat dengan cara melakukan bisnis yang telah ada
tetapi merupakan platform dan rangsangan untuk pertumbuhan
(Harvey dan Lusch, 1997).

Kompetensi inti adalah kekuatan pendorong di
belakang beberapa perusahaan yang memiliki kemampuan
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menantang, mengelakkan dan bersaing dalam domain pasar.
Penulis manajemen telah memberikan beragam makna untuk
kata "kompetensi inti", yang tidak perlu selalu konsisten. Tiga
contoh definisi yang disajikan untuk kompetensi inti adalah
(Gilgeuos dan Parveen, 2001):

1. Pembelajaran Dbersama dalam organisasi, terutama
bagaimana untuk berkoordinasi dengan beragam
keterampilan produksi dan berbagai aliran teknologi.

2. Intangible atau aset tak berwujud, yang tidak dapat
dengan mudah ditiru pesaing, namun mereka juga akan
sulit untuk mengganti jika sebuah perusahaan
menemukan mereka hancur atau rusak.

3. Sebuah kombinasi unik dari teknologi, pengetahuan dan
keterampilan yang dimiliki oleh satu perusahaan di pasar.

Sebuah kompetensi inti biasanya merupakan dasar bagi
berbagai produk akhir dan jasa, baik sekarang maupun di masa
depan. Kompetensi inti memiliki berbagai atribut seperti
kompleksitas, tak dapat dilihat (invisibility), tak dapat ditiru
(inimitability), daya tahan, kelayakan (appropriability) dan
non-substitusi. Ada banyak cara untuk mengkategorikan
kompetensi inti, namun Prahalad dan Hamel (1994) telah
membagi ke dalam 3 (tiga) tipe:

1. Pasar mengakses kompetensi: keterampilan yang
membantu menempatkan suatu perusahaan di dekat para
pelanggannya. Sebagai contoh pengelolaan merek,
penjualan dan pemasaran, distribusi dan logistik,
dukungan teknis.

2. Integritas berhubungan dengan kompetensi: keterampilan
yang memungkinkan perusahaan untuk melakukan hal-
hal yang jauh lebih cepat, dengan fleksibilitas yang lebih
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besar atau dengan yang kehandalan lebih tinggi
dibandingkan pesaing. Misalnya kompetensi seperti,
kualitas, siklus manajemen waktu dan Just-In-Time.

3. Fungsi yang berhubungan dengan kompetensi:
kemampuan yang memungkinkan perusahaan untuk
berinvestasi dengan layanan atau produk dengan
keunikan fungsi, yang menginvestasikan produk dengan
manfaat pelanggan yang khas.

Pengalidayaan

Pengalihdayaan (Outsourcing) ebagai siasat Rantai Pasokan
A. Kepentingan Strategis Rantai Pasokan

Manajemen rantai pasokan adalah integrasi aktivitas
pengadaan bahan dan pelayanan, pengubahan menjadi barang
setangah jadi dan produk akhir, serta pengiriman ke pelanggan.
Seluruh aktivitas ini mencakup aktivitas pembelian dan
pengalihdayaan (outsourcing), ditambah fungsi lain yang penting
bagi hubungan antara pemasok dengan distributor.

Manajemen rantai pasokan mencakup aktivitas untuk
menentukan penyedia transportasi, transfer uang secara kredit
dan tunai, para pemasok, distributor, utang dan piutang usaha,
pergudangan dan persediaan, pemenuhan pesanan serta berbagi
informasi pelanggan, prediksi, dan produksi. Tujuannya adalah
membangun sebuah rantai pemasok yang memusatkan perhatian
untuk memaksimalkan nilai bagi pelanggan. Persaingan bukan
lagi antar perusahaan, melainkan antar rantai pasokan. Selain itu,
rantai pasokan tersebut bersifat global.

Permasalahan dalam Rantai Pasokan Global
Pengembangan sebuah perencanaan strategis yang sukses
bagi manajemen rantai pasokan memerlukan perencanaan yang
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inovatif dan penelitian yang cermat, Rantai pasokan pada
lingkungan global harus mampu:
v' Menanggapi  perubahan  mendadak dalam hal
ketersediaan komponen, saluran distribusi  atau
pengiriman, bea impor, dan nilai mata uang;
v" Menggunakan teknologi transmisi dan komputer
tercanggih  untuk menjadwalkan serta mengelola
pengiriman komponen dan produk jadi ke luar;
v Memiliki karyawan lokal yang terampil menangani tugas-
tugas, perdagangan, pengiriman, imigrasi, dan
permasalahan politis.
B. Ekonomi Rantai Pasokan

Rantai pasokan memperoleh perhatian yang cukup besar
karena rantai pasokan merupakan suatu bagian integral dari
strategi perusahaan dan merupakan aktivitas yang paling mahal
dan hampir seluruh perusahaan. Rantai pasokan memberikan
peluang besar untuk mengurangi biaya dan meningkatkan
keutungan.

Keputusan Buat atau Beli (Make or Buy Decision) Adalah
sebuah pilihan antara memproduksi sendiri sebuah komponen
atau layanan atau membelinya dari sumber luar. Memilih produk
dan jasa yang diperoleh secara eksternal dapat lebih
menguntungkan daripada yang diproduksi secara internal.

Pengalihdayaan (Outsourcing)

Pengalihdayaan memindahkan sebagian dari yang
biasanya merupakan sumber daya dan aktivitas internal ke
vendor di luar perusahaan, yang membuatnya sedikit berbeda
dibandingkan dengan keputusan buat atau beli. Pengalihdayaan
merupakan bagian dari tren yang berkembang menuju
pemanfaatan efisiensi yang akan menghasilkan spesialisasi.
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Vendor yang menyediakan jasa pengalihdayaan adalah tenaga
ahli dalam bidangnya, dan perusahaan pengalihdayaan dapat
memusatkan perhatian pada faktor penentu keberhasilan yang
merupakan kemampuan intinya.

C. Etika Dalam Rantai Pasokan

Keputusan etis penting untuk keberhasilan jangka
panjang sebuah organisasi. Meskipun demikian, rantai pasokan
rentan terhadap perubahan etis karena kemungkinan untuk
tindakan tidak etis sangat besar. Saat rantai pasokan menjadi
internasional, manajer operasi harus memperkirakan masalah etis
lain yang akan terjadi saat mereka berurusan dengan undang-
undang tenaga kerja, budaya, dan nilai-nilai yang baru.

D. Strategi Rantai Pasokan

Perusahaan harus memutuskan suatu strategi rantai
pasokan dalam rangka memperoleh barang dan jasa dari luar.
Salah satu strategi adalah pendekatan bernegosiasi dengan
banyak pemasok dan mengadu satu pemasok dengan pemasok
lain. Strategi kedua adalah mengembangkan
hubungan “kemitraan” jangka panjang dengan sedikit pemasok
untuk memuaskan pelanggan. Strategi ketiga adalah integrasi
vertikal, di mana perusahaan dapat memutuskan untuk
menggunakan integrasi balik secara vertikal dengan benar-benar
membeli pasokan tersebut. Variasi keempat adalah kombinasi
sedikit pemasok dengan integrasi vertikal yang dikenal sebagai
keiretsu (pemasok menjadi bagian dari kesatua perusahaan).
Strategi kelima atau terakhir adalah mengembangkan perusahaan
maya yang menggunakan para pemasok sesuai dengan
kebutuhan.

Banyak Pemasok
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Dengan strategi banyak pemasok, pemasok menanggapi
permintaan dan spesifikasi “permintaan penawaran” dengan
pesanan yang umumnya akan jatuh ke pihak yang memberikan
penawaran rendah. Ini merupakan sebuah strategi umum untuk
produk komoditas. Strategi menandingkan satu pemasok dengan
pemasok lain dan membebani pemasok untuk dapat memenuhi
permintaan pembeli. Para pemasok bersaing secara agresif.

Sedikit Pemasok

Sebuah strategi yang memiliki sedikit pemasok
mengimplikasikan bahwa alih-alih mencari atribut jangka
pendek, seperti biaya rendah, pembeli lebih ingin menjalin
hubungan jangka panjang dengan beberapa pemasok yang setia.
Para pemasok jangka panjang mulai lebih dapat memahami
tujuan umum dari perusahaan pembeli dan pelanggan. Sedikit
pemasok, yang masing-masing memiliki komitmen terhadap
pembeli lebih ingin berpartisipasi dalam sistem JIT serta
menyediakan inovasi desain dan keahlian teknologi. Secara
agresif, banyak perusahaan mulai menyertakan pemasok ke
dalam sistem persediaan mereka.

Integrasi Vertikal

Integrasi vertikal berarti mengembangkan kemampuan
untuk memproduksi barang atau jasa yang sebelumnya dibeli
atau membeli perusahaan pemasok atau distributor. Integrasi
mundur menyarankan perusahaan untuk membeli pemasoknya.
Pada sisi lain, integrasi maju menyarankan produsen komponen
untuk membuat produk jadi. Bagi perusahaan yang memiliki
modal, bakat manajerial, dan permintaan yang diperlukan,
integrasi vertikal mungkin dapat memberikan peluang yang
memberikan peluang yang berarti untuk mengurangi biaya,
kualitas yang terpercaya, dan pengiriman tepat waktu.
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Keuntungan lain, berupa pengurangan persediaan dan
penjadwalan, dapat diperoleh perusahaan yang secara efektif
mengelola integrasi vertikal atau hubungan yang dekat dan saling
menguntungkan dengan para pemasok.

Jaringan Keiretsu

Banyak perusahaan manufaktur besar Jepang telah
menemukan titik tengah antara pembelian dari pemasok yang
berjumlah sedikit dengan integrasi vertikal. Anggota keiretsu
dipastikan memiliki hubungan jangka panjang sehingga
diharapkan dapat berperan sebagai mitra yang memberikan
keahlian teknis dan kestabilan mutu produksi untuk manufaktur
tersebut. Anggota keiretsu dapat memiliki pemasok di bawahnya,
serta menjadikan pemasok tingkat kedua atau bahkan ketiga
sebagai bagian dari koalisi.

Perusahaan Maya

Seperti yang kita ketahui sebelumnya, keterbatasan dari
integral vertikal sangatlah banyak. Masyarakat teknologi terus
menuntut spesialisasi lebih lanjut yang nantinya dapat membuat
integrasi vertikal menjadi semakin rumit. Lebih dari itu, sebuah
perusahaan yang memiliki semua divisi atau departemen
mungkin menjadi terlalu birokratis untuk menjadi perusahaan
kelas dunia. Maka dari itu diperlukan pemasok yang fleksibel.
Perusahaan maya mengandalkan berbagai jenis hubungan
pemasok untuk menyediakan jasa atau permintaan Yyang
diinginkan. Perusahaan maya memiliki batasan organisasi yang
selalu berubah dan bergerak, seta menjadikan mereka dapat
menciptakan sebuah perusahaan unik untuk memenuhi
permintaan pasar yang berubah-ubah.

E. Mengelola Rantai Pasokan
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Seiring para manajer beralih ke arah integrasi rantai
pasokan, sangat mungkin mendapatkan inefisiensi yang besar.
Ada sejumlah permasalahan manajemen penting yang dapat
mengakibatkan pemborosan serius. Sukses itu dimulai dari:

v Kesepakatan atas tujuan bersama
v Kepercayaan
v Budaya Organisasi yang Sesuai

Permasalahan dalam Rantai Pasokan yang Terintegrasi

1. Optimasi Lokal
Para anggota rantai pasokan harus memusatkan perhatian
mereka untuk memaksimalkan keuntungan lokal atau
meminimalkan biaya langsung berdasarkan pengetahuan
mereka yang terbatas.

2. Intensif Penjualan, Potongan karena Kuantitas, Kuota, dan
Promosi
Intensif memasukkan barang dagangan ke rantai pasokan
untuk penjualan yang belum terjadi.

3. Lot Besar

Penyimpangan dalam lot berukuran besar sering terjadi
sebab hal ini cenderung mengurangi biaya per unit. Manajer
logistik ingin mengirimkan lot yang besar, terutama dengan truk
yang penuh dengan muatan, dan manajer produksi menginginkan
produksi berjalan jangka panjang. Kedua hal ini menurunkan
biaya pengiriman dan produksi per unit, tetapi gagal
menunjukkan penjualan yang nyata dan meningkatkan biaya
penimbunan.

Peluang dalam Rantai Pasokan yang Terintegrasi
1. Data “Tarikan” yang Akurat
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2. Pengurangan Ukuran Lot

3. Kontrol Pengisian ulang Satu Tahap

4. Persediaan yang Dikelola Vendor

5. Blanket Order

6. Standarisasi

7. Penangguhan

8. Drop Shipping dan Pengemasan Khusus
9. Fasilitas pass trough

10. Perakitan Saluran

F. E-Procurement

E-procurement adalah menggunakan internet sebagai
fasilitas pembelian. E-procurement mempercepat pembelian,
mengurangi biaya, dan mengintegrasikan rantai pasokan
sehingga meningkatkan keunggulan bersaing sebuah organisasi.

Pemesanan Elektronik dan Pemindahan Dana, hal ini
merupakan pendekatan tradisional untuk mempercepat transaksi
serta mengurangi pekerjaan administrasi.

Katalog Online
Katalog menyediakan informasi terkini tentang produk
dalam bentuk elektronik. Katalog online mendukung
perbandingan biaya dan efisiensi baik bagi pembeli maupun
penjual.
v Katalog yang disediakan oleh vendor
v' Katalog yang disediakan oleh perantara adalah situs
internet di mana pembeli dan penjual dapat bertemu.
v" Disediakan oleh pembeli.

Lelang
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Situs lelang online dapat diciptakan dan dijalankan oleh
pihak penjual, pembeli, ataupun perantara. Manajer operasi
mendapati bahwa lelang online merupakan suatu lahan subur
untuk “membuang” bahan mentah berlebih dan persediaan yang
sudah lama atau berlebih. Lelang online menurunkan batas
masukan yang membuat penjual berani bergabung dan
meningkatkan jumlah pembeli yang potensial secara bersamaan.

RFQ

Jika kebutuhan pembelian tidak standar, maka waktu
yang dihabiskan untuk mempersiapkan permintaan penawaran
harga (request for quotes — RFQ) dan paket lelang yang terkait
sangatlah  banyak. Akibatnya, sekarang e-procurement
mengalihkan bagian proses pembelian yang mahal ini menjadi
online.

G. Pemilihan Vendor

Vendor untuk barang dan jasa yang dibeli oleh
perusahaan tentu harus diseleksi. Pemilihan vendor
mempertimbangkan banyak faktor. Langkah-langkahnya adalah:

Evaluasi Vendor

Mencakup proses menemukan vendor yang potensial dan
menentukan kemungkinan bahwa mereka akan menjadi pemasok
yang baik.

Pengembangan Vendor

Pihak pembeli memastikan vendor tersebut menghargai
persyaratan kualitas, perubahan teknis, jadwal dan pengiriman,
sistem pembayaran pembeli, serta kebijakan pengadaannya.
Pengembangan vendor dapat mencakup segalanya, mulai dari
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pelatihan, bantuan teknis dan produksi, hingga prosedur
perpindahan infomasi.

Negosiasi
Pendekatan yang dilakukan oleh petugas rantai pasokan
untuk mengembangkan hubungan kontrak dengan pemasok.
Terdapat tiga jenis negosiasi:
v" Model Harga Berdasarkan Biaya
v Model Harga Berdasarkan Pasar (harga yang
diumumkan, lelang, atau indeks)
v" Penawaran yang Kompetitif

H. Manajemen Logistik

Tujuan manajemen logistik adalah mencapai efisiensi
operasi melalui integrasi aktivitas pengadaan, pemindahan, dan
penyimpanan bahan. Ketika masalah logistik menjadi penting
atau mahal, banyak perusahaan memilih  melakukan
pengalihdayaan atas fungsi-fungsi logistik.

Sistem Distribusi

Truk

Kereta Api

Angkutan Udara
Sarana Transportasi Air
Saluran Pipa

AN NN

Logistik Pihak Ketiga

Manajer rantai pasokan mungkin mendapati bahwa
melakukan  pengalihdayaan logistik bermanfaat dalam
menurunkan investasi dan biaya persediaan sambil juga
meningkatkan keandalan dan kecepatan pengiriman. Perusahaan
spesialisasi  pengiriman mendukung tujuan ini dengan
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mengoordinasikan  sistem  persediaan pemasok dengan
kemampuan layanan perusahaan pengiriman.

Biaya Pengiriman Alternatif

Semakin lama sebuah produk berada dalam proses
pengangkutan, semakin banyak investasi yang harus dikeluarkan
perusahaan. Namun, pengiriman yang lebih cepat umumnya
lebih mahal dibandingkan dengan pengiriman yang lambat.

I. Pengalihdayaan Sebagai Sebagai Siasat Rantai Pasokan

Pengalihdayaan adalah upaya memperoleh produk atau
jasa yang biasanya merupakan bagian suatu organisasi dari
pemasok luar. Dengan kata lain, perusahaan mengalihkan fungsi-
fungsi yang dulunya dilakukan di dalam perusahaan, agar
dilakukan oleh perusahaan lain. Apabila suatu perusahaan
memindahkan sebagian proses usahanya ke negara asing — tetapi
tetap memegang kendalinya — Kkita mendefinisikannya
sebagai offshoring, bukan pengalihdayaan.

Perusahaan yang mengalihdayakan kegiatan usaha
internalnya dinamakan perusahaan klien. Perusahaan yang
menyediakan jasa pengalihdayaan disebut penyedia alih daya.

Jenis-jenis Pengalihdayaan

Hampir semua kegiatan usaha dapat dialihkan. Berbagai
proses bisnis yang dialihkan adalah pembelian, logistik, litbang,
pengoperasian prasarana, pengelolaan jasa pelayanan, sumber
daya manusia, keuangan / pembukuan, hubungan dengan
pelanggan, penjualan / pemasaran, pelatihan, dan proses-proses
hukum.

J. Perencanaan Strategis dan Kompetensi Inti
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Proses perencanaan strategi bermula dari pernyataan
dasar misi dan penetapan sasaran. Setelah misi dan sasarannya
jelas, perencanaan strategis melakukan analisis internal dari
organisasi untuk mengenali banyak atau sedikitnya setiap
kegiatan usaha berperan dalam usaha mencapai misi organisasi.

Selama proses analisis tersebut, perusahaan mengenali
kekuatan-kekuatannya, vyaitu hal-hal yang dapat dilakukan
dengan baik atau lebih baik dari saingannya. Keterampilan,
bakat, dan kemampuan unik ini disebut kompetensi inti.
Kompetensi inti adalah kegiatan yang harus dilakukan oleh suatu
perusahaan. Sedangkan, kegiatan bukan inti adalah kegiatan yang
mungkin merupakan bagian besar dari keseluruhan usaha
organisasi mungkin dapat dialihkan.

Teori Keunggulan Komparatif

Adalah teori yang menyatakan bahwa suatu negara
memperoleh manfaat dengan mengkhususkan diri (dan
mengekspor) produk dan jasa dalam bidang di mana negara
tersebut unggul secara relatif, serta mengimpor barang yang
negara tersebut mengalami kekurangan secara relatif.

K. Risiko dari Pengalihdayaan

Pengalihdayaan tampak sangat berisiko, dan memang
demikian. Barangkali, setengah dari perjanjian pengalihdayaan
gagal akibat perencanaan dan analisis yang tidak tepat. Misalnya,
hanya sedikit pohak yang mempromosikan pengalihdayaan
internasional member tahu tentang jaringan listrik yang tak
menentu di negara asing atau adanya kesulitan dengan pegawai
pemerintah lokal, manajer yang tidak berpengalaman, dan
pegawai yang tidak punya motivasi. Di lain pihak, ketika manajer
menetapkan tujuan pengalihdayaan agar dapat menghemat biaya
sebanyak 75% - tetapi penghematan biaya yang diperoleh ganya
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30-40% — mereka menganggap pengalihdayaan sebagai suatu
kegagalan padalah hal tersebut masih dapat dikatakan berhasil.

L. Metodologi Pengalihdayaan
Mengevaluasi Kriteria Majemuk dengan Pemeringkatan Faktor
- Mengukur Peringkat Faktor Risiko Internasional
Mendekatkan alih daya adalah memilih penyedia
pengalihdayaan yang berada di negara sendiri atau negara
tetangga, boleh jadi merupakan siasat bagus dalam bisnis dan
pemerintahan yang tetap menginginkan kendali dan
penghematan biaya.
- Menilai Perusahaan Penyedia Pengalihdayaan

Analisis Titik Impas

Dalam situasi di mana produksi perusahaan diidentifikasi
sebagai kandidat yang mungkin untuk dialihdayakan, analisis
titik impas dapat diterapkan. Pertama, kita mendefinisikan biaya
total internal sebagai:

TCin=Fin+ (Vin X Xin)

Dimana:

- TCin adalah biaya total dari barang yang diproduksi secara
internal

- Fin adalah biaya tetap internal

- Vin adalah variabel biaya / satuan yang diproduksi secara
internal

- Xin adalah jumlah total unit yang diproduksi secara internal
Dengan menggunakan pendekatan yang sama, biaya total
pengalihdayaannya adalah:

TCout = Fout + (Vout X Xout)

192



Pada titik impas yang ideal, Xin = Xout dan TCin = TCout. Apabila
kita menganggap Xin = Xout, Kedua persamaan tersebut dapat
dinyatakan kembali sebagai berikut:

Fin + (Vin X X) = Fout+ (Vout X X)

Setelah mendapatkan nilai X dengan menggunakan
persamaan, kita dapat menghitung berapa unit yang harus
dialihdayakan agar dapat mencapai titik impas dalam
keseluruhan biaya dari kedua sumber yang mungkin.

X =Fin—Fou
Vom—Vh

Apabila X lebih kecil daripada permintaan yang
diharapkan, kita akan memilih sumber dengan biaya tak tetap
yang lebih rendah dan biaya tetap yang lebih tinggi. Apabila X
lebih besar daripada permintaan yang diharapkan, maka kita akan
memilih sumber dengan biaya tetap yang lebih rendah dan biaya
tak tetap yang lebih tinggi.

M. Keutungan dan Kerugian Pengalihdayaan

Keuntungan Pengalihdayaan

Penghematan Biaya

Mendapatkan Keahlian dari Luar
Meningkatkan Operasi dan Layanan
Mengonsentrasikan diri pada Kompetensi Inti
Mendapatkan Teknologi dari Luar
Keuntungan Lain

ANANENENENAN
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Kerugian Pengalihdayaan

Meningkatnya Ongkos Transportasi

Hilangnya Kendali

Menciptakan Saingan Baru di Masa Mendatang

Dampak yang Buruk terhadap Pegawai: semangat kerja
yang menurun apabila fungsinya dialihdayakan, terutama
ketika rekan kerjanya kehilangan pekerjaan. Pegawai
beranggapan bahwa mungkin selanjutnya merekalah
yang akan di PHK dan mungkin memang demikian.

v" Dampak Jangka Panjang

DN NN

Pengalihdayaan  (outsourcing)  merupakan  alat
manajemen di mana perusahaan menggunakan pihak ketiga
untuk melakukan kegiatan-kegiatan usaha non-inti. Hal tersebut
memungkinkan perusahaan untuk berfokus pada kompetensi inti.
Alih daya juga dapat mengurangi biaya dan meningkatkan
kinerja kegiatan. Pihak ketiga yang mengkhususkan diri dalam
suatu kegiatan cenderung berbiaya lebih rendah dan lebih efektif
karena fokus dan skala mereka. Melalui pengalihdayaan,
perusahaan dapat mengakses praktik terbaik di semua kegiatan
usahanya tanpa harus menguasai mereka secara internal.
Langkah-langkah:

1. Menentukan apa kegiatan yang akan dialihdayakan yang
bukan merupakan kompetensi inti. Dalam kebanyakan kasus
, tidak bijaksana untuk melakukan alih daya atas kegiatan
yang menciptakan keunggulan kompetitif yang unik.

2. Mengevaluasi biaya dan manfaat keuangan alih daya. Alih
daya mungkin menawarkan keuntungan biaya jika vendor
dapat mewujudkan skala ekonomi. Sebuah analisis
keuangan yang lengkap harus mencakup dampak dari
peningkatan  fleksibilitas dan  produktivitas  atau
pengurangan waktu ke pasar.
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3.

Menilai biaya dan manfaat non-keuangan alih daya. Hal ini
mencakup nilai kualitatif manfaat dan risiko alih daya.
Manfaat mencakup kemampuan untuk memanfaatkan
keahlian luar dan membebaskan sumber daya yang
ditujukan untuk kegiatan bisnis non-inti. Risiko utama
adalah ketergantungan pada perusahaan lain yang dapat
membatasi fleksibilitas masa depan.

Memilih mitra alih daya dan mengikat dalam suatu kontrak.
Mitra harus memenuhi syarat dan dipilih baik karena
efektivitas maupun kemampuan bekerja sama. Kontrak
tersebut harus mencakup standar dan ukuran kinerja yang
jelas.

Manfaat:

1. Mengurangi biaya operasional.

2. Menanamkan disiplin operasional.

3. Meningkatkan produktivitas dan fleksibilitas operasional.

4. Memanfaatkan keahlian dan inovasi perusahaan spesialis.

5. Mendorong penggunaan praktik terbaik untuk kegiatan-
kegiatan internal.

6. Menghindari penanaman modal yang tidak pasti.

7. Membebaskan sumber daya manusia, modal dan waktu

2.5

untuk berfokus pada kompetensi inti.

Pilihan-Pilihan Strategi Operasi Global

Persaingan global telah datang. Pertumbuhan pasar yang

cepat di Negara-negara seperti China dan Eropa Timur telah

mendorong perusahaan untuk memperluas operasinya secara

global. Muncullah suatu standar baru dalam persaingan global
yang meliputi kualitas, variasi, costumization, kemudahan, waktu
dan biaya untuk keberhasilan dan survival perusahaan. Tugas
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manajer operasipun menjadi lebih kompleks.Tidak semua
Negara dapat bergeser dari industrialisasi ke manufaktur dan jasa
atau layanan, karena banyak perekonomian Negara-negara belum
masuk ke era industrialisasi.

Salah satu regional yang memasuki masa transisi adalah
Eropa Timur, yang merupakan pangsa pasar yang potensial untuk
memasarkan produk ataupun layanan, karena kenyataannya
semua Negara dengan kultur sosialis masih dalam tahap transisi
untuk memasuki tahap industrialisasi dan globalisasi. Disisi lain,
dapat dilihat bahwa walau sama-sama Negara kapitalis yang
demokratik, seperti Canada dan united State Amerika adalah
sangat berbeda. Dari lingkungan ini dapat dilihat bahwa peran
manajemen operasional sangat ditentukan faktor
lingkunganinternal masing-masing, walaupun lingkungan
eksternal yang sama dirumuskan dengan globalisasi.

Manajer Operasional pada saat ini harus memiliki
pandangan global dalam strategi operasi, perkembangan yang
cepat dalam perdagangan dunia yang seolah dunia tanpa batasan,
mengakibatkan banyak organisasi memperluas organisasinya
tidak hanya di dalam negeri tetapi juga di luar negeri.

Pandangan Global mengenai Operasi

Enam alasan operasi bisnis domestik memutuskan untuk
berkembang menjadi internasional.

1. Mengurangi Biaya. Banyak perusahaan internasional
mencari keunggulan dari kesempatan yang nyata untuk
menurunkan biaya. Lokasi di tempat asing dengan upah
lebih rendah dapat membantu menurunkan baik biaya
langsung maupun biaya tidak langsung.

2. Memperbaiki Rantai Pasokan. Rantai pasokan (supply
chain) biasanya dapat diperbaiki dengan menempatkan
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fasilitas di negara dimana sumber daya tertentu itu
berada. Sumber daya ini boleh jadi merupakan keahlian,
pekerja, atau bahan baku.

Menghasilkan Barang dan Pelayanan yang lebih baik.
Meskipun karakteristik barang dan jasa dapat objektif dan
diukur. Kita membutuhkan pemahaman yang lebih baik
akan adanya deferensiasi budaya dan cara berbisnis di
negara yang berbeda. Dengan berada di Negara tempat
dipasarkannya barang, pemahaman lebih baik tentang
budaya setempat akan diperoleh sehingga perusahaan
dapat mengkhususkan barang dan jasanya untuk
memenuhi kebutuhan sesuai dengan budaya yang unik di
luar negri.

Memahami Pasar. Karena operasi internasional
membutuhkan interaksi dengan pelanggan asing,
pemasok, dan pesaing bisnis lain, tidak terelakkan
perusahaan internasional harus mempelajari peluang
barang dan jasa baru. Pemahaman tentang pasar tidak
hanya membantu perusahaan memahami ke mana pasar
bergerak, tetapi juga membuat perusahaan mampu
melayani pelanggan yang beragam dan mempelancar
siklus bisnis mereka.

Belajar untuk memperbaiki operasi. Pembelajaran tidak
dapat dilakukan dalam keterasingan. Perusahaan dapat
melayani usaha dan pelanggan dengan baik jika selalu
bersikap terbuka terhadap ide-ide baru.

Mendapatkan dan Mempertahankan Bakat Global.
Organisasi Global dapat menarik dan mempertahankan
karyawan yang baik dengan menawarkan peluang kerja
lebih banyak. Organisasi global membutuhkan pekerja
dalam semua fungsi dan keahlian di seluruh dunia.
Perusahaan global dapat mempekerjakan  dan
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mempertahankan karyawan yang baik karena mereka
menyediakan peluang berkembang yang lebih bagus dan
perlindungan dari pemutusan hubungan kerja saat kondisi
ekonomi memburuk.

MENCIPTAKAN KEUNGGULAN BERSAING MELALUI
OPERASI

Keunggulan bersaing menunjukkan penciptaan system

yang memiliki keunggulan khusus (unik) di atas pesaing.
Keunggulan bersaing dalam MO dapat diciptakan melalui tiga
strategi :
Bersaing dengan Diferensiasi

v' Diferensiasi adalah membedakan penawaran organisasi

dalam berbagai cara yang akan dianggap sebagai nilai
tambah oleh konsumen. Jadi diferensiasi adalah tentang
bagaimana mambuat keunikan.

Peluang menciptakan keunikan tidak berada pada
kegiatan atau fungsi pokok perusahaan, tetapi dapat
muncul dari apapun yang dilakukan perusahaan. Jadi
diferensiasi dapat diciptakan pada setiap karakteristik
fisik atau atribut pelayanan dari produk yang dihasilkan
perusahaan yang berpengaruh pada nilai konsumen. Ini
dapat berupa lini produk yang luas, fitur produk, atau
pelayanan produk (seperti lokasi distribusi produk,
deliveri produk atau jasa, reparasi).

Bersaing dengan Biaya

v

v

Low-cost leadership akan menghasilkan pencapaian nilai
maksimum konsumen.

Strategi biaya rendah ini harus dilakukan pada ke 10
keputusan MO sesuai dengan nilai yang diharapkan
konsumen. Strategi biaya rendah tidak berarti nilai rendah
atau kualitas rendah.
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Bersaing dengan Respon

v

v

Respon adalah suatu set nilai yang berhubungan dengan
kemampuan dalam kecepatan, fleksibilitas, dan
kehandalan.

Respon fleksibel dapat diartikan sebagai kemampuan
mengantisipasi perubahan di pasar dalam hal inovasi
rancangan dan fluktuasi jumlah produksi.

Respon handal dapat dilakukan dengan penjadwalan
yang handal (reliable) dan hasilnya ditunjukkan kepada
konsumen sehingga akan percaya pada kemampuan
perusahaan.

Respon kecepatan dapat berupa kecepatan dalam
pengiriman produk ke konsumen atau kecepatan
pengembangan produk.

Adapun tiga strategi yang masing-masing memberikan

peluang bagi para manajer operasional untuk meraih keunggulan
adalah :

1.

Bersaing pada perbedaan (Differentistion), keunikan
dapat melalui karakteristik fisik maupun atribut jasa yang
ditawarkan kepada konsumen sehingga konsumen
mempersepsikannya sebagai nilai.

Bersaing pada biaya (Cost Leadership), untuk mencapai
nilai maksimum yang diinginkan pelanggan tetapi dengan
kualitas yang memadai.

Bersaing pada respon cepat (rapid response), melalui
keseluruhan nilai yang terkait dengan pengembangan dan
penghantaran barang yang tepat waktu, penjadwalan yang
dapat diandalkan serta kinerja yang fleksibel.
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Dalam prakteknya, ketiga konsep strategi ini-
diferensiasi, biaya rendah dan respon—dapat diterjemahkan
kedalam enam strategi khusus, yaitu :

Fleksibilitas dalam disain dan volume,
Harga rendah,

Pengiriman yang cepat,

Kualitas (kesesuaian dan kinerja)
Pelayanan purna jual, dan

Lini produk yang luas.

ook wnE

SEPULUH KEPUTUSAN DALAM MANAJEMEN
OPERASI

Diferensiasi, biaya rendah dan respon dapat dicapai jika
manajer operasi dapat membuat keputusan-keputusan yang
efektif dalam 10 bidang manajemen operasi.

Berikut ini ke-10 keputusan manajemen operasi tersebut :

1. Kualitas. Harapan kualitas konsumen harus ditemukan
dan kebijakan serta prosedur harus ditetapkan untuk
mengidentifikasi dan mencapai kualitas tersebut.

2. Desain barang dan jasa. Perancangan barang dan jasa
akan menentukan proses transformasi. Keputusan biaya,
kualitas dan tenaga kerja berhubungan erat dengan
keputusan desain.

3. Desain proses dan kapasitas. Pilihan proses tersedia
untuk produk barang dan jasa. Keputusan proses
berkaitan dengan teknologi, kualitas, tenaga kerja yang
digunakan dan perawatan.

4. Pemilihan lokasi. Keputusan lokasi fasilitas untuk
perusahaan manufaktur maupun jasa akan menentukan
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keberhasilan perusahaan. Kesalahan dalam keputusan ini
akan berakibat pada inefisiensi.

5. Desain tata letak (layout). Kapasitas, jumlah pekerja,
keputusan pembelian dan persediaan mempengaruhi tata
letak. Demikian juga, proses dan bahan mentah harus
diletakkan dalam hubungan satu dengan dengan yang
lain.

6. Perancangan kerja dan SDM. Manusia adalah bagian
integral dan termahal dari keseluruhan system, sehingga
kualitas kerja, bakat dan keterampilan yang diperlukan
serta biayanya harus ditentukan.

7. Manajemen rantai-suplay. Keputusan ini tentang
material apa yang akan dibuat dan apa yang akan dibeli.
Juga tentang kualitas, pengiriman dan inovasi pada harga
yang memuaskan. Keadaan saling menghargai antara
pembeli dan pemasok adalah penting untuk pembelian
yang efektif.

8.  Persediaan. Keputusan persediaan dapat dioptimalkan
jika kepuasan konsumen, supplier, skedul produksi, dan
perencanaan tenaga kerjanya dipertimbangkan.

9. Penjadwalan. Skedul produksi yang fisibel dan efisien
harus disusun, dan kebutuhan tenaga kerja serta fasilitas
harus ditentukan dan juga dikontrol.

10. Perawatan. Keputusan-keputusan harus dibuat pada
tingkat reliabilitas dan stabilitas yang diinginkan dan
sistem harus ditetapkan untuk pemeliharaan reliabilitas
dan stabilitas.

Pengembangan dan Implementasi strategi

Saat perusahaan memahami permasalahan yang ada
dalam mengembangkan strategi yang efektif , mereka
mengevaluasi kekuatan dan kelemahan internal meraka, juga
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peluang dan ancaman yang ada di lingkungan mereka. Strategi
tersebut dikenal sebagai analisis SWOT. Permasalahan yang
biasa timbul dalam strategi operasi antara lain:

v" Mengidentifikasi faktor penentu keberhasilan (CSF)

v" Membangun dan mengisi organisasi

v" Memadukan menejemen operasi dengan aktifitas lain

Pilihan-Pilihan Strategi Operasi

Manajer  Operasi perusahaan internasional dan
multinasional menghadapi peluang global dengan salah satu dari
empat strategi operasi. Strategi operasi ini adalah: Internasional,
Multidomestik, Global, dan Transnasional. Tingkat respon local
menunjukan respons yang cepat dan atau diferensiasi yang
diperlukan untuk pasar lokal. Manajer operasi harus mengetahui
bagaimana menempatkan perusahaannya dalam matriks ini.
Berikut penjelasan singkat dari keempat strategi ini.
1. Strategi Internasional Strategi

Internasional (international strategy) menggunakan
ekspor dan lisens iuntuk memasuki pasar global. Strategi
internasional adalah strategi yang paling tidak menguntungkan
karena tingkat respon localnya rendah dan pengangguran
biayanya sedikit.
Respon local hanya sedikit karena kita mengekspor atau
melisensikan barang dari negara asal. Keuntungan dari
segibiayanya mungkin sangat sedikit karena kita memanfaatkan
proses produksi yang ada dan jaraknya cukup jauh dari pasar
yang baru. Walaupun demikian, strategi internasional merupakan
strategi termudah karena proses ekspor hanya membutuhkan
sedikit perubahan pada operasi yang ada, dan perjanjian lisensi
lebih banyak membebankan risik pada pihak pemegang lisensi.
2. Strategi Multi Domestik
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Strategi multi  domestik (multidomestic strategy)
membagikan  kewenangannya  (desentralisasi)  dengan
memberikan otonomi yang cukup berarti pada setiap bisnis.
Secaraorganisasi, hal in iadalah anak perusahaan, waralaba, atau
usaha patungan yang mandiri.Keuntungan strategi ini adalah
memaksimalkan respons pasar lokal. Walaupundemikian,strategi
ini hanya mempunyai sedikit keuntungan dari segi biaya atau
bahkan tidak ada. Banyak produsen makanan seperti Heinz
menggunakan strategi multidomestik ini untuk memenuhi selera
lokal, sementara proses produksinya sama. Konsepnya adalah
“Kita telah berhasil di negara sendiri, mari kita ekspor potensi
dan proses manajemennya.

3. Strategi Global

Strategi global (global strategy) memiliki tingkat
sentralisasi yang tinggi, dimana kantor pusat mengoordinasikan
organisasi untuk mengupayakan standarisasi dan pembelajaran
antar pabrik sehingga dapat menghasilkan skala ekonomis.
Strategi ini tepat saat perusahaan ingin berfokus pada
pengurangan biaya, tetapi tidak disarankan. Strategi global in
imembuat Texas Instruments dapat membangun pabrik dengan
ukuran optimal, dengan prose-proses yang serupa, dan kemudian
memaksimalkan proses pembelajaran dengan komunikasi yang
terus-menerus di antara pabrik-pabriknya. Hasilnya adalah
penghematan biaya yang efektif bagi Texas Instruments.

4. StrategiTransnasional

Strategi transnasional (transnational strategy)
memanfaatkan skala ekonomi dan pengetahuan,juga penekanan
pada respons dengan menyadari kemampuan dasar tidak hanya
terdapat di negara “asal”, tetapi juga mungkin berada dimana
saja. Transnasional menjelaskan suatu kondisi dimana bahan
baku, orang,dan pemikiran melampaui atau keluar dari batas-bata
snegara. Perusahaan-perusahaan ini mempunyai kemampuan
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untuk melaksanakan ketiga strategi operasi (diferensiasi, biaya-
rendah, dan respons yang cepat).

Beberapa perusahaan dianggap sebagai’perusahaan
global”, dimana identitas negara asal tidaklah sepenting jaringan
yang saling terkait dalam operasi global mereka. Aktivitas utama
perusahaan-perusahaan transnasional tidak terpusat pada
perusahaan induknya sehingga setiap cabang dapat
melaksanakan tugasnya sendiri-sendiri.

Salah satu kunci keberhasilan perusahaan agar berhasil
dalam persaingan adalah berusaha untuk bisa bersaing dengan
perusahaan lainnya dengan strategi yang baik. Disini akan coba
kita bahas, apa saja sih yang harus diperhatikan oleh perusahaan
untuk dapat bersaing?

Pandangan global mengenai operasi :

Ada banyak alasan mengapa sebuah operasi bisnis
domestik memutuskan untuk berkembang menjadi internasional,
diantaranya :

1. Mengurangi biaya

2. Memperbaiki rantai pasokan

3. Menyediakan barang dan jasa yang lebih baik

4. Menarik pangsa pasar baru

5. Belajar untuk memperbaiki operasi

6. Mendapatkan dan mempertahankan bakat global
Membangun misi dan strategi :

Sebuah usaha manajemen operasi yang efektif harus
mempunyai sebuah misi, sehingga ia tahu ke mana arah
tujuannya dan sebuah strategi, sehingga ia tahu bagaimana cara
untuk bisa mencapai misi tersebut.

Membangun misi dan strategi :
1. Misi organisasi sebagaimana tujuannya — apa yang akan
disumbangkan ke masyarakat/ pelanggan
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2. Pernyataan misi menghasilkan batasan dan fokus
organisasi, juga konsep dalam menjalankan perusahaan
3. Misi menyatakan alasan adanya suatu organisasi
Saat misi ditetapkan, strategi dan penerapannya dapat
dimulai. Strategi adalah rencana tindak organisasi untuk
mencapai misinya. Setiap wilayah fungsional mempunyai
strategi untuk mencapai misinya dan membantu organisasi
mencapai misi keseluruhan. Strategi ini memanfaatkan peluang
dan kekuatan, menetralkan ancaman, dan menghindari
kelemahan. Perusahaan mencapai misinya dalam tiga jalan :
1. Perbedaan/ pembedaan
2. Kepemimpinan biaya
3. Respons yang cepat
Tiga strategi yang ada masing-masing memberikan
peluang bagi para manajer operasi untuk meraih keunggulan
bersaing. Keunggulan bersaing (competitive advantage) berarti
menciptakan sistem yang mempunyai keunggulan yang unik atas
pesaing lainnya. ldenya adalah menciptakan nilai pelanggan
dengan cara yang efisien dan langgeng .
Mencapai keunggulan bersaing melalui operasi :
1. Bersaing pada pembedaan
2. Bersaing pada biaya
3. Bersaing pada respons
Sepuluh keputusan strategis manajemen operasi :
1. Perancangan barang dan jasa
Mutu
Perancangan proses dan kapasitas
Pemilihan lokasi
Perancangan tata letak
Sumber daya manusia dan rancangan pekerjaan
Manajemen rantai pasokan (supply chain)
Persediaan

N WN

205



9. Penjadwalan
10. Pemeliharaan
Permasalahan dalam strategi operasi :

Perubahan strategi terjadi karena dua alasan :

1. Strategi menjadi dinamis karena peubahan dalam
organisasi

2. Strategi juga menjadi dinamis karena adanya perubahan
lingkungan

Pengembangan dan penerapan strategi :

Saat perusahaan memahami permasalahan yang ada
dalam mengembangkan strategi yang efektif , mereka
mengevaluasi kekuatan dan kelemahan internal mereka, juga
peluang dan ancaman yang ada di lingkungan mereka dikenal
sebagai analisis SWOT
Permasalahan yang biasa timbul dalam strategi operasi :

1. Mengidentifikasi faktor penentu keberhasilan (CSF)

2.  Membangun dan mengisi organisasi

3. Memadukan manajemen operasi dengan aktiitas lain

Pilihan strategi operasi global :

1. Strategi internasional, menggunakan ekspor dan lisensi
untuk memasuki pasar global. Menguntungkan, dimana
tingkat tanggapan lokal rendah dan pengurangan biaya
sedikit

2. Strategi multidomestik, membagi kewenangan dengan
memberikan otonomi yang cukup berarti pada setiap
bisnis. Strategi : mendirikan perusahaan cabang,
menyediakan waralaba

3. Strategi global, mempunyai tingkat sentralisasi yang
tinggi, dimana kantor pusat mengkoordinasikan
organisasi untuk mencari standar dan pembelajaran

206



diantara pabrik, sehingga dapat menghasilkan skala
ekonomis

RANGKUMAN

Setelah mempelajari dan mendalami bab 2 di atas,
beberapa hal penting yang dapat dijadikan rangkuman adalah
sebagai berikut:

1. Pengembangan Misi & Penerapan Strategi

Di dalam suatu organisasi sangat penting adanya perubahan
dalam mencapai tujuan organisasi. Dapat kita ketahui bahwa
untuk mewujudkan pencapaian suatu tujuan pada organisasi
pastinya sangat penting untuk membuat perencanaan dan
tindakan nyata, secara umum bisa di katakan bahwa visi, misi dan
strategi yang tepat adalah suatu konsep perencanaan yang disertai
dengan tindakan sesuai dengan apa yang di rencanakan untuk
mencapai suatu tujuan.
Tahapan Dalam Menyusun Strategi Bisnis Yang Baik adalah
sebagai berikut:

a. Membentuk Visi Strategis mengenai kemana organisasi
akan bergerak.

b. Menetapkan tujuan — mengubah pandangan strategis
menjadi hasil kinerja spesifik yang harus dicapai
organisasi tersebut.

c. Merumuskan pilihan strategi untuk mencapai hasil yang
diinginkan.

d. Mengeksekusi strategi yang dipilih secara efisien dan
efektif.

e. Mengevaluasi efektivitas strategi dan dampaknya
terhadap kinerja bisnis

Mengembangkan Visi Strategis
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Visi strategis merupakan aspirasi manajemen mengenai
arah masa depan dan juga memberikan gambaran secara rinci
mengenai kemana organisasi tersebut akan bergerak. Visi ini
sendiri menerangkan tujuan perusahaan dalam waktu jangka
panjang dan membentuk identitas organisasi tersebut.

2. Keunggulan Kompetitif dalam Operasional

Dapat disimpulkan bahwa keunggulan kompetitif adalah
keunggulan yang dimiliki oleh organisasi atau perusahaan,
dimana keunggulannya dipergunakan untuk berkompetisi dan
bersaing dengan organisasi atau perusahaan lainnya, untuk
mendapatkan sesuatu. Contoh: (1) perusahaan memasarkan
produk dengan memanfaatkan pelayanan yang berfokus pada
pelanggan sesuai dengan nilai unggul perusahaan dalam
berkompetisi dengan perusahaan pesaing, (2) sekolah menarik
calon 18 peserta didik yang berkualitas dan dalam jumlah yang
besar untuk menjadi peserta didik, dengan memanfaatkan nilai
unggul sekolah dalam berkompetisi dengan sekolah pesaing.
Keunggulan perusahaan dapat ditimbulkan dari kemampuan
perusahaan untuk memanfaatkan berbagai sumber daya dan
kapabilitasnya sebagai aset strategik.

Terdapat empat kebutuhan pokok untuk sumber daya
yang harus dipenuhi dalam mencapai keunggulan bersaing yang
berkesinambungan yaitu:

(1) Nilai.
(2) Keunikan diantara perusahaan sejenis dan pesaing
potensial.
(3) Tidak dapat ditiru dengan sempurna.
(4) Harus tidak ada strategi yang sama yang dapat
menggantikan sumber daya.
Lima strategi kompetensi dasar dalam bersaing dalam
strategi keunggulan kompetitif untuk bisnis yang sukses sebagai
berikut:
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5.

Strategi Kepemimpinan Biaya (Cost Leadership
Strategy)

Strategi Diferensiasi (differentiation strategy)

Strategi Inovasi (innovation strategy)

Strategi Pertumbuhan (growth strategy)

Strategi Aliansi (alliance strategy)

Konsep keunggulan kompetitif dalam operasional perusahaan.

Keunggulan kompetitif perusahaan dapat dibangun di atas

salah satu dari tiga disiplin nilai sebagaiberikut:
Pertama, operasional prima (operational excellence).
Kedua, keakraban dengan pelanggan (customer intimacy).
Ketiga, produk atau layanan yang senantiasa inovatif dan
terdepan (product leadership).
3. Masalah-masalah dalam strategi Operasional
Dalam era globalisasi terdapat beberapa kecenderungan yang
mungkin terjadi, yaitu:
1. Terjadi proses pengembangan produk yang lebih baik,

lebih  canggih, lebih berkualitas, lebih murah
dibandingkan dengan produk sebelumnya sebagai akibat
perubahan yang begitu cepat dalam bidang tehnologi.
Operasi pabrik dalam era globalisasi dituntut untuk
menjadi unggulan baik dalam arti komparatif maupun
daya saing. Unggul dalam bidangnya (professional),
kualitas produk, pengembangan produk dan desain,
inovatif dan kreatif.

Permasalahan yang biasa timbul dalam strategi operasi :
1. Mengidentifikasi faktor penentu keberhasilan (CSF)
2. Membangun dan mengisi organisasi
3. Memadukan manajemen operasi dengan aktiitas lain
Perubahan strategi terjadi karena dua alasan :
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1.

2.

Strategi menjadi dinamis karena perubahan dalam
organisasi
Strategi juga menjadi dinamis karena adanya perubahan
lingkungan

Adapun lima permasalahan yang sering dialami oleh
manajemen oprasional perusahaan adalah sebagaiberikut:

1.
2.
3.
4
5

4, Pe
Pe

Pemilihan Strategi Dalam Produksi.

Pemilihan Produk Prioritas.

Perencanaan Produk Awal.

Pembuatan  Prototip  Untuk  Diuji  (mencapai
kesempurnaan, sama dengan produk yang akan
diproduksi massal).

Implementasi Produk Jadi.

rencanaan  Strategis, Kompetensi inti, dan
ngalihdayaan

Definisi Perencanaan Strategi

1.

Menurut Kerzner Perencanaan Strategis (Strategic
Planning ) adalah sebuah alat manajemen yang
digunakan untuk mengelola kondisi saat ini untuk
melakukan proyeksi kondisi pada masa depan, sehingga
rencana strategis adalah sebuah petunjuk yang dapat
digunakan organisasi dari kondisi saat ini untuk mereka
bekerja menuju 5 sampai 10 tahun ke depan.

Menurut Robert N. Anthony perencanaan strategis adalah
proses memutuskan program-program yang akan
dilaksanakan oleh organisasi dan perkiraan jumlaj
sumber daya yang akan dialokasikan ke setiap program
selama beberapa tahun depan.

Rencana strategis adalah rencana spesifik mengenai
bagaimana untuk mencapai ke arah masa depan yang akan

diambi
proses

| oleh entias. Sedangkan Perencanaa strategis adalah
memutuskan program-program yang akan dilaksanakan
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oleh organisasi dan perkiraan jumlah sumber daya yang akan
dialokasikan kesetiap program jangka panjang selama beberapa
tahun kedepan.
Pengalihdayaan (Outsourcing) sebagai siasat Rantai Pasokan
v' Kepentingan Strategis Rantai Pasokan
Manajemen rantai pasokan adalah integrasi aktivitas
pengadaan bahan dan pelayanan, pengubahan menjadi
barang setangah jadi dan produk akhir, serta pengiriman
ke pelanggan. Seluruh aktivitas ini mencakup aktivitas
pembelian dan pengalihdayaan (outsourcing), ditambah
fungsi lain yang penting bagi hubungan antara pemasok
dengan distributor.
v Ekonomi Rantai Pasokan
Rantai pasokan memberikan peluang besar untuk
mengurangi biaya dan meningkatkan keutungan. Memilih
produk dan jasa yang diperoleh secara eksternal dapat
lebih menguntungkan daripada yang diproduksi secara
internal. Pengalihdayaan merupakan bagian dari tren
yang berkembang menuju pemanfaatan efisiensi yang
akan  menghasilkan  spesialisasi. Vendor yang
menyediakan jasa pengalihdayaan adalah tenaga ahli
dalam bidangnya, dan perusahaan pengalihdayaan dapat
memusatkan perhatian pada faktor penentu keberhasilan
yang merupakan kemampuan intinya.
v' Etika Dalam Rantai Pasokan
Saat rantai pasokan menjadi internasional, manajer
operasi harus memperkirakan masalah etis lain yang akan
terjadi saat mereka berurusan dengan undang-undang
tenaga kerja, budaya, dan nilai-nilai yang baru.
v’ Strategi Rantai Pasokan
Perusahaan harus memutuskan suatu strategi rantai
pasokan dalam rangka memperoleh barang dan jasa dari
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luar. Salah satu strategi adalah pendekatan bernegosiasi
dengan banyak pemasok dan mengadu satu pemasok
dengan pemasok lain.  Strategi kedua adalah
mengembangkan  hubungan  “kemitraan”  jangka
panjang dengan sedikit pemasok untuk memuaskan
pelanggan. Strategi ketiga adalah integrasi vertikal, di
mana perusahaan dapat memutuskan untuk menggunakan
integrasi balik secara vertikal dengan benar-benar
membeli pasokan tersebut. Variasi keempat adalah
kombinasi sedikit pemasok dengan integrasi vertikal yang
dikenal sebagai keiretsu (pemasok menjadi bagian dari
kesatua perusahaan). Strategi kelima atau terakhir adalah
mengembangkan perusahaan maya yang menggunakan
para pemasok sesuai dengan kebutuhan.
5. Pilihan-Pilihan Strategi Operasi Global
Manajer Operasi perusahaan internasional dan multinasional
menghadapi peluang global dengan salah satu dari empat strategi
operasi. Strategi operasi ini adalah: Internasional, Multidomestik,
Global, dan Transnasional.
a. Strategi Internasional Strategi
Internasional (international strategy) menggunakan
ekspor dan lisensi untuk memasuki pasar global. Strategi
internasional adalah strategi yang paling tidak
menguntungkan karena tingkat respon localnya rendah
dan pengangguran biayanya sedikit.
b. Strategi Multi Domestik
Strategi  multi domestik (multidomestic strategy)
membagikan kewenangannya (desentralisasi) dengan
memberikan otonomi yang cukup berarti pada setiap
bisnis.
c. Strategi Global
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Soal :

Strategi global (global strategy) memiliki tingkat
sentralisasi yang tinggi, dimana kantor pusat
mengoordinasikan organisasi untuk mengupayakan
standarisasi dan pembelajaran antar pabrik sehingga
dapat menghasilkan skala ekonomis.

. StrategiTransnasional

Strategi  transnasional (transnational  strategy)
memanfaatkan skala ekonomi dan pengetahuan,juga
penekanan pada respons dengan menyadari kemampuan
dasar tidak hanya terdapat di negara “asal”, tetapi juga
mungkin berada dimana saja.

Bagaimana menurut saudara tentang visi dan misi bagi
perusahaan jelasakan?

Peranan strategis perusahaan yang harus diterapakan oleh
manajemen dalam mengahadapi new normal jelaskan?
Jelaskan tentang pentingnya pengalihdayaan sebagai
siasat rantai pasokan?

Manajer Operasi  perusahaan internasional dan
multinasional menghadapi peluang global bagaimana
cara menerapkan strategi operasi jelaskan?

Jelaskan sebuah usaha manajemen operasi yang efektif
harus mempunyai sebuah misi?
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DESAIN BARANG DAN JASA

Gambar 3.11
Sumber: hhtp://www.paper.id/blog

Setiap barang dan jasa yang masuk dalam tahap
perkenalan, dapat didefinisikan, yaitu berdasarkan fungsinya,
untuk apa produk atau jasa itu digunakan. Perusahaan mendesain
suatu produk dengan tujuan bagaimana meningkatkan fungsi-
fungsinya. Selanjutnya definisi suatu produk dilihat dari aspek
desain seperti warna, bentuk dan ukurannya yang dapat diterima
oleh pasar. Gambaran teknis (engineering drawing ) merupakan
dimensi dan toleransi atas bahan baku yang dibeli, atau bahan
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baku yang diproduksi yang dapat dipergunakan sebagai
komponen didalam proses produksi.

Gambaran ini merupakan standar kualitas atau mutu
bahan baku yang menjadi komponen yang akan dipakai dalam
proses produksi. Strategi produk disusun dengan melakukan
seleksi atas keinginan pelanggan, baik pelanggan tingkat lokal,
regional maupun tingkat dunia yang sesuai dengan acuan patokan
(benchmarking) yang ditetapkan perusahaan. Selanjutnya
mendefinisikan produk yang akan dihasilkan ke dalam sistem
manajemen operasional dan implikasinya, dilanjutkan dengan
membuat desain produk yang akan diproduksi melalui
manajemen operasional. Terdapat banyak pilihan dalam
pemilihan, penetapan, dan perancangan produk. Pemilihan
produk adalah proses pemilihan produk atau jasa untuk dapat
disajikan kepada pelanggan atau klien. Seperti contohnya rumah
sakit melakukan spesialisasi pada berbagai jenis pasien dan
prosedur kesehatan.

3.1  Pemilihan Barang dan Jasa

Pengadaan barang/jasa pemerintah adalah kegiatan
untuk memperoleh barang/jasa yang prosesnya dimulai dari
perencanaan kebutuhan sampai diselesaikannya seluruh kegiatan
untuk memperoleh barang/jasa. Kalimat ini merupakan
penggalan Pasal 1 Ayat 1 Peraturan Presiden (Perpres) Nomor 54
Tahun 2010 dan Perubahannya dan merupakan defenisi
mendasar mengenai pengertian pengadaan barang/jasa. Dari
kalimat tersebut amat jelas terlihat bahwa tujuan utama dari
pengadaan barang/jasa adalah diperolehnya barang/jasa yang
sesuai dengan kebutuhan Kementerian/Lembaga/Satuan Kerja
Perangkat Daerah (SKPD)/Institusi (K/L/D/l), yang telah
direncanakan sebelumnya. Namun, sesuai dengan konsep dasar
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pengadaan, barang/jasa yang baik harus pula disediakan oleh
penyedia barang/jasa yang baik sehingga dikenal istilah
Kualifikasi yang merupakan penilaian terhadap kompetensi atau
kemampuan penyedia barang/jasa dalam menyediakan
barang/jasa yang dibutuhkan.

Berdasarkan konsep tersebut, maka dalam pengadaan
barang/jasa pemerintah, ada 2 hal yang dipilih, yaitu barang/jasa
itu sendiri serta penyedia barang/jasa yang berbentuk badan
usaha atau perseorangan. Untuk membuktikan penyedia
barang/jasa tersebut memenuhi kualifikasi, maka dilakukan
penilaian kualifikasi terhadap badan usaha/perseorangan sesuai
ketentuan Pasal 19 Perpres Nomor 54 Tahun 2010 dan
perubahannya, sedangkan untuk membuktikan bahwa penyedia
barang/jasa mampu menyediakan barang/jasa yang dibutuhkan
maka dilakukan penilaian terhadap dokumen penawaran
penyedia yang terdiri atas penilaian administrasi, teknis, dan
harga. Pada saat penilaian inilah mulai terjadi pergeseran tujuan
evaluasi pengadaan barang/jasa, yaitu dari yang sebelumnya
untuk menilai penyedia barang/jasa dan barang/jasa yang
ditawarkan menjadi sekedar menilai dokumen kualifikasi dan
penawaran yang diajukan.

Filosofi dasar mulai terlupakan dan hanya fokus
terhadap hal-hal yang tertuang dalam dokumen semata. Alangkah
baiknya regulasi ke depan, lebih mengutamakan hasil dari pada
proses, selama bukan kesalahan yang substantif dan tidak
mempengaruhi lingkup, kualitas, dan hasil/kinerja pekerjaan.
Lebih baik lagi apabila otomatisasi pengadaan barang/jasa lebih
dipercepat, sehingga penyedia yang tidak kompeten secara sistem
tidak akan bisa mengikuti lelang secara elektronik, juga pada saat
pemasukan dan evaluasi penawaran lebih fokus kepada teknis
dan harga saja.
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Jenis-jenis Pengadaan Barang/Jasa

Pengadaan Barang/Jasa Pemerintah meliputi pengadaan
barang,pekerjaan konstruksi, jasa konsultansi, dan jasa lainnya.
Pengadaan barang adalah pengadaan setiap benda baik berwujud
maupun tidak berwujud, bergerak maupun tidak bergerak, yang
dapat diperdagangkan, dipakai, dipergunakan atau dimanfaatkan
oleh pengguna barang. Pengadaan pekerjaan konostruksi adalah
seluruh pekerjaan yang berhubungan dengan pelaksanaan
konstruksi bangunan atau pembuatan wujud fisik lainnya.
Adapun pengadaan jasa konsultansi adalah jasa pelayanan
profesional yang membutuhkan keahlian tertentu diberbagai
bidang keilmuan yang mengutamakan adanya olah pikir.

Pengadaan jasa lainnya adalah jasa yang membutuhkan
kemampuan tertentu yang mengutamakan keterampilan dalam
suatu sistem tata kelola yang telah dikenal luas di dunia usaha
untuk menyelesaikan suatu pekerjaan atau segala pekerjaan
dan/atau penyediaan jasa selain jasa konsultansi, pelaksanaan
pekerjaan konstruksi dan pengadaan barang.

Metode Pemilihan Penyedia dalam Pengadaan Barang/Jasa
Pemerintah

Metode pemilihan penyedia dalam pengadaan barang
dan jasa pemerintah mempunyai 3 cara, Yyaitu pengadaan
langsung, penunjukan langsung dan pemilihan langsung. Metode
pemilihan penyedia termasuk dalam proses pelaksanaan
pengadaan yang ditetapkan pada tahapan perencanaan pemilihan
penyedia di mana menjadi tanggung jawab dari Pokja ULP atau
pejabat pengadaan dalam memutuskan metode apa yang akan
dipakai guna mendapatkan barang/jasa yang diperlukan oleh
institusi tersebut.
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Pengadaan Langsung adalah salah satu metode pemilihan
pengadaan barang atau jasa langsung kepada penyedia barang
atau jasa tanpa melalui proses pelelangan atau seleksi
menggunakan penunjukan langsung yang dilakukan oleh Pejabat
Pengadaan.

Penunjukan Langsung adalah metode pemilihan penyedia
barang atau jasa dengan cara menunjuk langsung satu penyedia
barang jasa yang berlaku sebagai salah satu metode pengadaan
barang jasa oleh Pemerintah Indonesia. Penunjukan langsung ini
bukan metode yang umum, dan dapat dilakukan dalam keadaan
tertentu dan atau apabila pengadaan barang/ konstruksi/jasanya
bersifat khusus.

Penunjukan Langsung dilakukan dengan mengundang
1 (satu) Penyedia Barang/Pekerjaan Konstruksi/Jasa Lainnya
yang dinilai mampu melaksanakan pekerjaan dan/atau memenuhi
kualifikasi. Penunjukan Langsung dilakukan dengan negosiasi
baik teknis maupun harga sehingga diperoleh harga yang sesuai
dengan harga pasar yang berlaku dan secara teknis dapat
dipertanggungjawabkan.

Kriteria keadaan tertentu yang memungkinkan
dilakukan  Penunjukan  Langsung terhadap  Penyedia
Barang/Pekerjaan Konstruksi/Jasa Lainnya meliputi penanganan
darurat yang tidak bisa direncanakan sebelumnya dan waktu
penyelesaian pekerjaannya harus segera/tidak dapat ditunda
untuk pertahanan negara, keamanan dan ketertiban masyarakat,
keselamatan/perlindungan  masyarakat yang pelaksanaan
pekerjaannya tidak dapat ditunda/ harus dilakukan segera,
termasuk akibat bencana alam dan/atau bencana non alam
dan/atau bencana sosial dalam rangka pencegahan bencana
dan/atau akibat kerusakan sarana/prasarana yang dapat
menghentikan kegiatan pelayanan publik.
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Kemudian Pekerjaan penyelenggaraan penyiapan
konferensi yang mendadak untuk menindaklanjuti komitmen
internasional dan dihadiri oleh Presiden/Wakil Presiden.
Kemudian Kkegiatan menyangkut pertahanan negara Yyang
ditetapkan oleh Menteri Pertahanan serta kegiatan yang
menyangkut keamanan dan Kketertiban masyarakat Yyang
ditetapkan oleh Kepala Kepolisian Negara Republik Indonesia.
Kemudian kegiatan bersifat rahasia untuk kepentingan intelijen
dan/atau perlindungan saksi sesuai dengan tugas yang ditetapkan
dalam peraturan perundang-undangan; atau Barang/Pekerjaan
Konstruksi/Jasa Lainnya yang spesifik dan hanya dapat
dilaksanakan oleh 1 (satu) Penyedia Barang/Jasa Lainnya karena
1 (satu) pabrikan, 1 (satu) pemegang hak paten, atau pihak yang
telah mendapat izin dari pemegang hak paten, atau pihak yang
menjadi pemenang pelelangan untuk mendapatkan izin dari
pemerintah.

Kriteria Barang khusus/Pekerjaan Konstruksi khusus/
Jasa Lainnya yang bersifat khusus yang memungkinkan
dilakukan Penunjukan Langsung, meliputi Barang/Jasa Lainnya
berdasarkan tarif resmi yang ditetapkan pemerintah, Pekerjaan
Konstruksi bangunan yang merupakan satu kesatuan sistem
konstruksi dan satu kesatuan tanggung jawab atas risiko
kegagalan bangunan yang secara keseluruhan tidak dapat
direncanakan/  diperhitungkan  sebelumnya  (unforeseen
condition, Barang/Pekerjaan Konstruksi/Jasa Lainnya yang
bersifat kompleks yang hanya dapat dilaksanakan dengan
penggunaan teknologi khusus dan hanya ada 1 (satu) Penyedia
yang mampu, Pekerjaan Pengadaan dan distribusi bahan obat,
obat dan alat kesehatan habis pakai dalam rangka menjamin
ketersediaan obat untuk pelaksanaan peningkatan pelayanan
kesehatan masyarakat yang jenis dan harganya telah ditetapkan
oleh Menteri yang bertanggung jawab di bidang kesehatan,
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Pengadaan kendaraan bermotor dengan harga khusus untuk
pemerintah yang telah dipublikasikan secara luas kepada
masyarakat, sewa penginapan/hotel/ruang rapat yang tarifnya
terbuka dan dapat diakses oleh masyarakat, lanjutan sewa
gedung/kantor dan lanjutan sewa ruang terbuka atau tertutup
lainnya dengan ketentuan dan tata cara pembayaran serta
penyesuaian harga yang dapat dipertanggung-jawabkan; atau
Pekerjaan pengadaan Prasarana, Sarana, dan Utilitas Umum di
lingkungan perumahan bagi Masyarakat Berpenghasilan Rendah
yang dilaksanakan oleh  pengembang/developer  yang
bersangkutan.

Jenis-jenis Pengadaan Barang/Jasa

Pengadaan Barang/Jasa Pemerintah meliputi pengadaan
barang,pekerjaan konstruksi, jasa konsultansi, dan jasa lainnya.
Pengadaan barang adalah pengadaan setiap benda baik berwujud
maupun tidak berwujud, bergerak maupun tidak bergerak, yang
dapat diperdagangkan, dipakai, dipergunakan atau dimanfaatkan
oleh pengguna barang. Pengadaan pekerjaan konostruksi adalah
seluruh pekerjaan yang berhubungan dengan pelaksanaan
konstruksi bangunan atau pembuatan wujud fisik lainnya.
Adapun pengadaan jasa Konsultansi adalah jasa pelayanan
profesional yang membutuhkan keahlian tertentu diberbagai
bidang keilmuan yang mengutamakan adanya olah pikir.

Pengadaan jasa lainnya adalah jasa yang membutuhkan
kemampuan tertentu yang mengutamakan keterampilan dalam
suatu sistem tata kelola yang telah dikenal luas di dunia usaha
untuk menyelesaikan suatu pekerjaan atau segala pekerjaan
dan/atau penyediaan jasa selain jasa konsultansi, pelaksanaan
pekerjaan konstruksi dan pengadaan barang.
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Metode/Cara Pemilihan Pengadaan Barang/Jasa Pemerintah

Pemilihan penyedia barang/pekerjaan konstruksi/jasa lainnya
dilakukan dengan cara:

1. Pemilihan Penyedia Barang/Jasa Lainnya dilakukan
dengan

Pelelangan Umum dan Pelelangan Sederhana
Penunjukan Langsung

Pengadaan Langsung

Kontes/Sayembara.

agblrwn

Pemilihan Penyedia Pekerjaan Konstruksi dilakukan dengan:

Pelelangan Umum
Pelelangan Terbatas
Pemilihan Langsung
Penunjukan Langsung
Pengadaan Langsung.

agbrwbE

Sedangkan pengadaan untuk jasa konsultansi dilakukan
melalui cara Seleksi Sederhana, Penunjukan Langsung,
Pengadaan Langsung, Sayembara. Adapun pengertian metode
pemilihan penyedia barang/jasa di atas adalah sebagai berikut :

a. Pelelangan Umum. Yaitu metode pemilihan Penyedia
Barang/Pekerjaan Konstruksi/Jasa Lainnya untuk semua
pekerjaan yang dapat diikuti oleh semua Penyedia
Barang/Pekerjaan  Konstruksi/Jasa  Lainnya yang
memenuhi syarat.
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b. Pelelangan Sederhana. Yaitu metode pemilihan Penyedia
Barang/Jasa Lainnya untuk pengadaan yang tidak
kompleks dan bernilai paling tinggi Rp200.000.000,-
(dalam draft perubahan Perpres 54 Tahun 2010 tanggal
28 Maret 2012 nilainya paling tinggi Rp5.000.000.000).

c. Pelelangan Terbatas. Yaitu metode pemilia Pekerjaan
Konstruksi untuk Pekerjaan Konstruksi dengan jumlah
Penyedia yang mampu melaksanakan diyakini terbatas
dan untuk pekerjaan yang kompleks. Pekerjaan yang
Kompleks adalah pekerjaan yang memerlukan teknologi
tinggi, mempunyai risiko tinggi, menggunakan peralatan
yang didesain khusus dan/atau pekerjaan yang bernilai
diatas Rp100.000.000.000,00 (seratus miliar rupiah).

Pemilihan Langsung. Dalam hal metode pelelangan umum atau
pelelangan terbatas dinilai tidak efisien dari segi biaya
pelelangan, maka pemilihan penyedia barang/jasa dapat
dilakukan dengan metode pemilihan langsung, yaitu dilakukan
dengan membandingkan sebanyak-banyaknya penawaran,
sekurang-kurangnya 3 penawaran dari penyedia barang/jasa yang
telah lulus prakualifikasi serta dilakukan negosiasi baik teknis
maupun biaya serta harus diumumkan minimal melalui papan
pengumunan resmi untuk penerangan umum dan bila
memungkinkan melalui internet (pemilihan Penyedia Pekerjaan
Konstruksi untuk pekerjaan yang bernilai paling tinggi
Rp200.000.000,00 (dalam draft perubahan Perpres 54 Tahun
2010 tanggal 28 Maret 2012 nilainya paling tinggi
Rp5.000.000.000).

Penunjukan Langsung. Yaitu metode pemilihan Penyedia
Barang/Jasa dengan cara menunjuk langsung 1 (satu) Penyedia
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Barang/Jasa. Dalam keadaan tertentu dan keadaan Kkhusus
pemilihan penyedia barang/jasa dapat dilakukan dengan cara
penunjukan langsung terhadap 1 (satu) penyedia barang/jasa
dengan cara melakukan negosiasi baik teknis maupun biaya
sehingga diperoleh harga yang wajar dan secara teknis dapat
dipertanggungjawabkan.

Pengadaan Langsung. Yaitu pengadaan Barang/Jasa langsung
kepada Penyedia barang/Jasa, tanpa melalui
Pelelangan/Seleksi/Penunjukan Langsung dan dapat dilakukan
terhadap Pengadaan Barang/Pekerjaan Konstruksi/Jasa Lainnya
yang bernilai paling tinggi Rp100.000.000,-(dalam draft
perubahan Perpres 54 Tahun 2010 tanggal 28 Maret 2012
nilainya paling tinggi Rp200.000.000)

Kontes/Sayembara. Kontes/Sayembara dilakukan khusus untuk
pemilihan Penyedia Barang/Jasa Lainnya yang merupakan hasil
Industri kreatif, inovatif dan budaya dalam negeri.

Sedangkan khusus untuk pemilihan penyedia jasa konsultansi
melalui negosiasi teknis dan biaya sehingga diperoleh harga yang
sesuai dengan harga pasar dan secara teknis dapat
dipertanggungjawabkan. Pemilihan Penyedia Jasa Konsultansi
pada prinsipnya dilakukan melalui Seleksi Umum. Dalam
keadaan tertentu pemilihan Penyedia Jasa Konsultansi dapat
dilakukan melalui Seleksi Sederhana, Penunjukan Langsung,
Pengadaan Langsung, Sayembara.

Seleksi Umum; merupakan metode pemilihan penyedia jasa
konsultansi yang dmumkan secara luas sekurang-kurangnya di
website K/D/L/I, dan papan pengumuman resmi masyarakat serta
Portal Pengadaan Nasional melalui LPSE, sehingga masyarakat
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luas dan dunia usaha yang berminat serta memenuhi kualifikasi
dapat mengikutinya;

Seleksi Sederhana; merupakan metode yang dilakukan terhadap
Pengadaan Jasa Konsultansi dalam hal Seleksi Umum dinilai
tidak efisien dari segi biaya seleksi, dilakukan untuk pengadaan
Jasa Konsultansi yang bersifat sederhana dan bernilai paling
tinggi Rp200.000.000,-dengan diumumkan paling kurang di
website K/L/D/l dan papan pengumuman resmi untuk
masyarakat serta Portal Pengadaan Nasional melalui LPSE,
sehingga masyarakat luas dan dunia usaha yang berminat dan
memenuhi kualifikasi dapat mengikutinya.

Penunjukan Langsung; dilaksanakan dikarenakan keadaan
tertentu dan keadaan khusus, pemilihan penyedia jasa konsultansi
dapat dilakukan dengan menunjuk satu penyedia jasa konsultansi
yang memenuhi kualifikasi dan dilakukan negosiasi baik dari
segi teaftar pendek pesertanya dipilih melalui proses
prakualifikasi secara terbuka vyaitu diuknis maupun biaya
sehingga diperoleh biaya yang wajar dan secara teknis dapat
dipertanggungjawabkan.

Pengadaan Langsung; dilakukan terhadap Pengadaan Jasa
Konsultansi yang memiliki karakteristik merupakan kebutuhan
operasional K/L/D/I, dan atau bernilai paling tinggi
Rp50.000.000,-. Pengadaan dilaksanakan oleh 1 Pejabat
Pengadaan. Pengadaan Langsung tidak digunakan sebagai alasan
untuk memecah paket pengadaan menjadi beberapa paket dengan
maksud untuk menghindari Seleksi.

Sayembara; dilakukan terhadap Pengadaan Jasa Konsultansi
yang memiliki karakteristik merupakan proses dan hasil dari
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gagasan, kreatifitas, inovasi dan metode pelaksanaan tertentu,
tidak dapat ditetapkan berdasarkan Harga Satuan. Persyaratan
administratif bagi Penyedia Jasa Konsultansi yang akan
mengikuti Sayembara ditetapkan oleh ULP/Pejabat Pengadaan
yang dapat lebih mudah dari pada Persyaratan Penyedia
Barang/Jasa secara umum. Persyaratan dan metode evaluasi
teknis ditetapkan oleh ULP/Pejabat Pengadaan setelah mendapat
masukan dari tim yang ahli dibidangnya, sedangkan pelaksanaan
evaluasi dilakukan oleh tim yang ahli di bidangnya.

Yang dimaksud keadaan tertentu dalam pelaksanaan penunjukan

langsung adalah:

1. Penanganan darurat yang tidak bisa direncanakan
sebelumnya dan waktu penyelesaian pekerjaannya harus
segera/tidak dapat ditunda untuk:

a. Pertahanan negara;

b. Keamanan dan ketertiban masyarakat;

c. keselamatan/perlindungan masyarakat yang
pelaksanaan pekerjaannya tidak dapat ditunda/harus
dilakukan segera, termasuk akibat bencana alam
dan/atau bencana non alam dan/atau bencana sosial,
dalam rangka pencegahan bencana, dan/atau akibat
kerusakan sarana/prasarana yang dapat menghentikan
kegiatan pelayanan publik.

d. Pekerjaan penyelenggaraan penyiapan konferensi yang
mendadak  untuk  menindaklanjuti komitmen
internasional dan dihadiri oleh Presiden/Wakil
Presiden;

e. Kegiatan menyangkut pertahanan negara yang
ditetapkan oleh Menteri Pertahanan serta kegiatan yang
menyangkut keamanan dan ketertiban masyarakat yang

225



ditetapkan oleh Kepala Kepolisian Negara Republik
Indonesia;

Barang/Pekerjaan  Konstruksi/Jasa Lainnya Yyang
spesifik dan hanya dapat dilaksanakan oleh 1 (satu)
Penyedia Barang/Jasa Lainnya karena 1 (satu) pabrikan,
1 (satu) pemegang hak paten, atau pihak yang telah
mendapat izin dari pemegang hak paten, atau pihak
yang menjadi pemenang pelelangan  untuk
mendapatkan izin dari pemerintah.

Dalam draft perubahan Perpres 54 Tahun 2010 tanggal

28 Maret 2012 ketentuan mengenai keadaan tertentu

ditambahkan satu kriteria lagi yaitu untuk kegiatan bersifat

rahasia untuk kepentingan intelijen dan/atau perlindungan saksi

sesuai dengan tugas yang ditetapkan dalam peraturan perundang-

undangan.

2. Kriteria Barang khusus/Pekerjaan Konstruksi khusus/Jasa
Lainnya yang bersifat khusus yang memungkinkan
dilakukan Penunjukan Langsung meliputi:

a.

b.

Barang/Jasa Lainnya berdasarkan tarif resmi yang
ditetapkan pemerintah;

Pekerjaan Konstruksi bangunan yang merupakan satu
kesatuan sistem konstruksi dan satu kesatuan tanggung
jawab atas risiko kegagalan bangunan yang secara
keseluruhan tidak dapat direncanakan/diperhitungkan
sebelumnya (unforeseen condition);

Barang/Pekerjaan  Konstruksi/Jasa Lainnya Yyang
bersifat kompleks yang hanya dapat dilaksanakan
dengan penggunaan teknologi khusus dan hanya ada 1
(satu) Penyedia yang mampu;

Pekerjaan Pengadaan dan distribusi bahan obat, obat
dan alat kesehatan habis pakai dalam rangka menjamin
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ketersediaan obat untuk pelaksanaan peningkatan
pelayanan kesehatan masyarakat yang jenis dan
harganya telah ditetapkan oleh Menteri yang
bertanggung jawab dibidang kesehatan;

e. Pengadaan kendaraan bermotor dengan harga khusus
untuk pemerintah yang telah dipublikasikan secara luas
kepada masyarakat;

f. Sewa penginapan/hotel/ruang rapat yang tarifnya
terbuka dan dapat diakses oleh masyarakat;

Lanjutan sewa gedung/kantor dan lanjutan sewa ruang
terbuka atau tertutup lainnya dengan ketentuan dan tata cara
pembayaran  serta  penyesuaian  harga yang  dapat
dipertanggungjawabkan. Dalam draft perubahan Perpres 54
Tahun 2010 tanggal 28 Maret 2012 ketentuan mengenai Barang
khusus/Pekerjaan Konstruksi khusus/Jasa Lainnya yang bersifat
khusus yang memungkinkan dilakukan Penunjukan Langsung
ditambahkan satu kriteria lagi yaitu Pekerjaan pengadaan
Prasarana, Sarana, dan Utilitas Umum (PSU) di lingkungan
perumahan bagi Masyarakat Berpenghasilan Rendah (MBR)
yang dilaksanakan oleh  pengembang/developer yang
bersangkutan.

Pengumunan pengadaan barang/jasa pada prinsipnya
harus dilakukan melalui website K/L/D/l dan papan
pengumuman resmi untuk masyarakat serta Portal Pengadaan
Nasional melalui LPSE, sehingga masyarakat luas dan dunia
usaha yang berminat serta memenuhi kualifikasi dapat
mengikutinya. Metode atau tata cara pemilihan/pengadaan Jasa
Konsultansi Pembangunan Gedung ditetapkan berbeda dengan
pengadaan Barang/Jasa pada umumnya, sebelum melakukan
pengadaan jasa konsultansi.
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Pengguna Anggaran/Kuasa

Pengguna Anggaran terlebih dahulu perlu menyusun
Kerangka Acuan Kerja (KAK). KAK berisi antara lain pokok-
pokok keinginan atau kebutuhan dari Pengguna Anggaran/Kuasa
Pengguna Anggaran terkait dengan Rencana Pembangunan yang
akan dilaksanakan, misal kebutuhan ruang untuk pegawai dengan
jumlah tertentu, fasilitas yang diinginkan, biaya yang dibutuhkan,
jadual penyelesaian pekerjaan dsb. Untuk Jasa Konsultansi
metode pemasukan dokumen penawaran dapat dilakukan dengan
memilih 3 (tiga) alternatif yakni:

Metode satu sampul adalah penyampaian dokumen
penawaran yang terdiri dari persyaratan administrasi, teknis dan
penawaran harga yang dimasukan ke dalam 1 (satu) sampul
tertutup kepada ULP/ Pejabat Pengadaan. Metode satu sampul
digunakan untuk pekerjaan yang bersifat sederhana, dengan
standar harga yang telah ditetapkan Pemerintah, atau pekerjaan
yang spesifikasi teknis atau volumenya dapat dinyatakan secara
jelas dalam Dokumen Pengadaan, dimana evaluasi teknis tidak
dipengaruhi oleh penawaran harga.

Metode dua sampul adalah penyampaian dokumen
penawaran yang persyaratan administrasi dan teknis dimasukkan
dalam sampul tertutup I, sedangkan harga penawaran
dimasukkan dalam sampul tertutup Il, selanjutnya sampul | dan
sampul 1l dimasukkan ke dalam 1 (satu) sampul (sampul
penutup) dan disampaikan kepada ULP. Metode dua sampul
digunakan untuk Pengadaan Jasa konsultansi dimana evaluasi
teknis dipengaruhi oleh penawaran harga.

Metode dua tahap adalah penyampaian dokumen
penawaran yang persyaratan administrasi dan teknis dimasukkan
dalam sampul tertutup 1, sedangkan harga penawaran
dimasukkan dalam sampul tertutup Il, yang penyampaiannya

228



dilakukan dalam 2 (dua) tahap secara terpisah dan dalam waktu
yang berbeda.

Sedangkan untuk metode evaluasi penawaran dapat
dipilin 1 dari 5, yakni Metode Evaluasi Kualitas, Metode
Evaluasi Kualitas dan Biaya, Metode Evaluasi Pagu Anggaran,
Metode Evaluasi Biaya Terendah dan Metode Evaluasi
Penunjukan Langsung.

Metode Evaluasi Kualitas, adalah evaluasi penawaran
jasa konsultansi yang digunakan untuk pekerjaan yang
mengutamakan kualitas penawaran teknis sebagai faktor yang
menentukan terhadap hasil/manfaat secara keseluruhan, lingkup
pekerjaan yang sulit ditetapkan dalam KAK. Evaluasi penawaran
dilakukan berdasarkan kualitas penawaran teknis terbaik,
dilanjutkan dengan klarifikasi dan negosiasi teknis dan biaya.

Metode Evaluasi Kualitas dan Biaya, adalah evaluasi
pengadaan jasa yang digunakan untuk pekerjaan yang lingkup,
keluaran (output), waktu penugasan dan hal-hal lain dapat
diperkirakan dengan baik dalam KAK, dan/atau besarnya biaya
dapat ditentukan dengan mudah, jelas dan tepat. Evaluasi
penawaran dilakukan berdasarkan nilai kombinasi terbaik
penawaran teknis dan biaya terkoreksi dilanjutkan dengan
klarifikasi dan negosiasi teknis serta biaya.

Metode Evaluasi Pagu Anggaran, adalah evaluasi
pengadaan jasa konsultansi yang digunakan untuk pekerjaan
yang sudah ada aturan yang mengatur, dapat dirinci dengan tepat,
anggarannya tidak melampaui pagu tertentu. Evaluasi penawaran
dilakukan berdasarkan kualitas teknis terbaik dari peserta yang
penawaran biaya terkoreksi lebih kecil atau sama dengan pagu
anggaran, dilanjutkan dengan klarifikasi dan negosiasi teknis
serta biaya.

Metode Evaluasi Biaya Terendah, adalah evaluasi
pengadaan jasa yang digunakan untuk pekerjaan yang bersifat
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sederhana dan standart. Evaluasi penawaran dilakukan
berdasarkan penawaran biaya terkoreksi terendah dari konsultan
yang nilai penawaran teknisnya diambang batas persyaratan
teknis yang telah ditentukan, dilanjutkan dengan klarifikasi dan
negosiasi teknis serta biaya.

Hal-hal lain yang perlu diperhatikan dalam pelaksanaan
pengadaan barang/jasa pada umumnya antara lain ULP/Pejabat
pengadaan wajib melakukan pascakualifikasi (proses penilaian
kompetensi dan kemampuan usaha serta pemenuhan persyaratan
tertentu lainnya dari penyedia barang/jasa setelah memasukkan
penawaran) untuk Pelelangan Umum, Pelelangan Sederhana/
Pemilihan Langsung, Pemilihan Penyedia Jasa Konsultansi
Perorangan, tidak termasuk untuk Pelelangan Umum untuk
Pekerjaan Kompleks secara adil, dan transparan serta mendorong
terjadinya persaingan yang sehat dan mengikutsertakan
sebanyak—-banyaknya penyedia barang/jasa.

Prakualifikasi (proses penilaian kompetensi dan
kemampuan usaha serta pemenuhan persyaratan tertentu lainya
dari penyedia barang/jasa sebelum memasukkan penawaran)
wajib dilaksanakan untuk pengadaan jasa konsultasi, pemilihan
Penyedia Barang/Pekerjaan Konstruksi/Jasa Lainnya yang
bersifat kompleks melalui Pelelangan Umum, dan pemilihan
Penyedia Barang/Pekerjaan Konstruksi/Jasa Lainnya yang
menggunakan Metode Penunjukan Langsung, kecuali untuk
penanganan darurat, dan Pemilihan Penyedia melalui Pengadaan
Langsung.

ULP/pejabat pengadaan dapat melakukan
prakualifikasi ~ untuk  pelelangan ~ umum  pengadaan
barang/pekerjaan  konstruksi/jasa lainnya yang bersifat
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kompleks. Pekerjaan yang bersifat kompleks untuk
pembangunan tahap ke Il dan seterusnya atas bangunan gedung
atau lainnya, dapat dilakukan melalui penunjukan langsung tanpa
pelelangan kembali, namun terlebih dahulu mendapatkan
rekomendasi dari Instansi teknis terkait yaitu Kementerian PU
(Direktorat Jenderal Cipta Karya ) atau Dinas PU setempat.

Dalam proses prakualifikasi/pascakualifikasi,
ULP/pejabat pengadaan dilarang menambah persyaratan
prakualifikasi/pascakualifikasi yang bertujuan diskriminatif serta
diluar yang telah ditetapkan dalam Perpres ini. Penyedia
barang/jasa wajib menandatangani surat pernyataan di atas
materai bahwa semua informasi yang disampaikan dalam
formulir isian kualifikasi adalah benar dan apabila diketemukan
penipuan/pemalsuan atas informasi yang disampaikan terhadap
yang bersangkutan dapat dikenakan sanksi pembatalan sebagai
calon pemenang, dimasukkan dalam daftar hitam serta diancam
dituntut secara perdata dan pidana.

Pengguna barang/jasa wajib menyediakan sebanyak-
banyaknya paket usaha untuk usaha mikro dan usaha kecil serta
koperasi tanpa mengabaikan prinsip efisiensi, persaingan sehat,
kesatuan sistem, kualitas dan kemampuan teknis; dan selanjutnya
dilarang:

e.  Menyatukan atau memusatkan beberapa kegiatan yang
tersebar di beberapa daerah yang menurut sifat
pekerjaan dan tingkat efisiensinya seharusnya
dilakukan di daerah masing-masing;

f.  Menyatukan beberapa paket pengadaan yang menurut
sifat dan jenis pekerjaannya bisa dipisahkan dan atau
besaran nilainya seharusnya dilakukan oleh usaha
mikro dan usaha kecil serta koperasi;
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g. Memecah pengadaan barang/jasa menjadi beberapa
paket dengan maksud menghindari pelelangan;

h.  Menentukan kriteria, persyaratan atau prosedur
pengadaan yang diskriminatif dan /atau dengan
pertimbangan yang tidak obyektif.

Evaluasi terhadap penawaran yang akan dilakukan
harus dicantumkan dalam dokumen lelang. Adapun evaluasi
penawaran, terdiri atas :

a. Sistem Gugur : Evaluasi penilaian penawaran dengan
cara memeriksa dan membandingkan dokumen
penawaran terhadap pemenuhan persyaratan yang telah
ditetapkan dalam dokumen pemilihan penyedia
barang/jasa yang telah ditetapkan dalam dokumen
pemilihan barang/jasa dengan urutan proses evaluasi
dimulai dari penilaian kewajaran harga, terhadap
penyedia barang/jasa yang tidak lulus penilaian pada
setiap tahapan dinyatakan gugur;

b. Sistem Nilai : Evaluasi penilaian penawaran dengan cara
memberi nilai angka tertentu pada setiap unsur yang
dinilai berdasarkan kriteria dan nilai yang telah
ditetapkan dalam dokumen pemilihan barang/jasa,
kemudian membandingkan jumlah nilai dari setiap
penawaran peserta dengan penawaran peserta lainnya.

Sistem Penilaian Biaya Selama Umur Ekonomis :
adalah evaluasi penilaian penawaran dengan cara memberi nilai
angka pada unsur-unsur tertentu teknis dan harga yang dinilai
menurut umur ekonomis barang yang ditawarkan berdasarkan
kriteria dan nilai yang telah ditetapkan dalam dokumen pemilihan
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barang/jasa, kemudian nilai unsur unsur tersebut dikonversikan
ke dalam satuan mata uang tertentu dan dibandingkan dengan
jumlah nilai dari setiap penawaran membandingkan jumlah nilai
dari setiap penawaran peserta dengan penawaran peserta lainnya.

Selanjutnya dalam pelaksanaan pengadaan barang/jasa
Kuasa Pengguna Anggaran atau ULP/Pejabat Pengadaan Barang
dan Jasa perlu memperhatikan waktu atau jangka waktu
pelaksanaan terkait dengan prosedur/metode yang akan
diterapkan, sehingga dapat memperhitungkan waktu pelaksanaan
jangan sampai penyerahan barang/pekerjaan melewati tahun
anggaran. Secara detail hal tersebut diatur dalam Perpres No.54
Tahun 2010 Tentang Pengadaan Barang/Jasa Pemerintah.

Swakelola

Selain  melalui pemilihan penyedia barang/jasa,
pelaksanaan pengadaan barang/jasa dapat dilakukan dengan
swakelola. Swakelola adalah kegiatan Pengadaan Barang/Jasa di
mana pekerjaannya direncanakan, dikerjakan dan/atau diawasi
sendiri oleh K/L/D/l sebagai penanggung jawab anggaran,
instansi pemerintah lain dan/atau kelompok masyarakat.

Pekerjaan yang dapat dilakukan dengan Swakelola meliputi:

a. Pekerjaan yang Dbertujuan untuk meningkatkan
kemampuan dan/atau memanfaatkan kemampuan
teknis sumber daya manusia serta sesuai dengan tugas
pokok K/L/D/I,

b. pekerjaan yang operasi dan pemeliharaannya
memerlukan partisipasi langsung masyarakat setempat;
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pekerjaan yang dilihat dari segi besaran, sifat, lokasi
atau pembiayaannya tidak diminati oleh Penyedia
Barang/Jasa;

pekerjaan yang secara rinci/detil tidak dapat
dihitung/ditentukan terlebih dahulu, sehingga apabila
dilaksanakan oleh Penyedia Barang/Jasa akan
menimbulkan ketidakpastian dan risiko yang besar;
penyelenggaraan diklat, kursus, penataran, seminar,
lokakarya atau penyuluhan;

pekerjaan untuk proyek percontohan (pilot project) dan
survei yang bersifat khusus untuk pengembangan
teknologi/metode kerja yang belum dapat dilaksanakan
oleh Penyedia Barang/Jasa;

pekerjaan survei, pemrosesan data, perumusan
kebijakan pemerintah, pengujian di laboratorium dan
pengembangan sistem tertentu;

pekerjaan yang bersifat rahasia bagi K/L/D/l yang
bersangkutan;

pekerjaan Industri Kreatif, inovatif dan budaya dalam
negeri;

penelitian dan pengembangan dalam negeri; dan/atau
pekerjaan pengembangan industri pertahanan, industri
alutsista dan industri almatsus dalam negeri.

Prosedur Swakelola meliputi kegiatan perencanaan,

pelaksanaan, pengawasan, penyerahan, pelaporan dan
pertanggungjawaban pekerjaan. Penetapan jenis pekerjaan serta
pihak yang akan melaksanaan Pengadaaan Barang/Jasa secara
Swakelola ditetapkan oleh PA/KPA. Swakelola dibagi menjadi
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1. Swakelola oleh K/L/D/I Penanggung Jawab Anggaran
adalah pekerjaan yang direncanakan, dikerjakan dan
diawasi sendiri oleh K/L/D/I Penanggung Jawab
Anggaran, dengan mempergunakan tenaga sendiri,
pegawai K/L/D/I lain dan atau dapat menggunakan
tenaga ahli, dengan jumlah tenaga ahli tidak melebihi
50% dari jumlah keseluruhan pegawai K/L/D/I yang
terlibat dalam kegiatan Swakelola bersangkutan;

2. Swakelola oleh instansi pemerintah lain Pelaksana
Swakelola adalah pekerjaan yang perencanaan dan
pengawasannya dilakukan oleh K/L/D/lI Penanggung
Jawab Anggaran, sedangkan pelaksanan pekerjaan
dilakukan oleh instansi pemerintah yang bukan
penanggung jawab anggaran;

3. Swakelola oleh Kelompok Masyarakat Pelaksana
Swakelola, adalah pekerjaan yang perencanan,
pelaksanaan, dan pengawasannya dilakukan oleh
Kelompok Masyarakat Pelaksana Swakelola dengan
sasaran ditentukan oleh K/L/D/I Penanggung Jawab
Anggaran serta PA/KPA bertanggung jawab terhadap
penetapan Kelompok Masyarakat Pelaksana Swakelola
termasuk sasaran, tujuan dan besaran anggaran
Swakelola.

Pelaksanaan pekerjaan pengadaan barang/jasa dengan
swakelola harus direncanakan dengan baik. Perencanaan
dituangkan dalam Kerangka Acuan Kerja (KAK). KAK dibuat
oleh Pejabat Pembuat Komitmen, yang selanjutnya dijadikan
pedoman dalam pelaksanaan pekerjaan. Dalam KAK paling
sedikit hal-hal yang harus ditetapkan adalah sebagai berikut:
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a.  Uraian kegiatan yang akan dilaksanakan yang meliputi
latar belakang, maksud dan tujuan, sumber pendanaan,
metode pelaksanaan serta jumlah tenaga, bahan dan
peralatan yang diperlukan;

b.  Jadual pelaksanaan, yang meliputi waktu mulai hingga
berakhirnya pekerjaan, rencana kerja bulanan, rencana
kerja mingguan serta rencana kerja harian;

c.  Produk berupa barang/jasa yang ingin dihasilkan;

d.  Rincian biaya pekerjaan/kegiatan termasuk kebutuhan
dana untuk sewa atau nilai kontrak pekerjaan dengan
penyedia barang/jasa bila diperlukan.

Hal-hal Lain Dalam Pengadaan Barang/Jasa
Pekerjaan Tambah/Kurang

Pekerjaan tambah/kurang atau perubahan kegiatan
pekerjaan sebagaimana diatur pada Perpres No. 54 Tahun 2010
tentang Pengadaan Barang/jasa Pemerintah, yang menetapkan
bahwa apabila terjadi perbedaan yang signifikan antara kondisi
lapangan pada saat pelaksanaan dengan gambar dan spesifikasi
yang ditentukan dalam dokumen kontrak dan pekerjaan tersebut
merupakan pekerjaan yang menggunakan Kontrak Harga Satuan
atau bagian pekerjaan yang menggunakan harga satuan dari
Kontrak Gabungan Lump Sum dan Harga Satuan, maka
Pengguna Barang/Jasa atau KPA/PPK bersama Penyedia
Barang/Jasa dapat melakukan perubahan kontrak maksimal 10%
(sepuluh persen) dari harga yang tercantum dalam Kontrak/Surat
Perjanjian) dan tersedia anggaran untuk pekerjaan tambahan,
yang meliputi antara lain:
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a. Menambah atau mengurangi volume pekerjaan yang
tercantum dalam kontrak;

b.  Mengurangi atau menambabh jenis pekerjaan;

c. Mengubah spesifikasi pekerjaan sesuai dengan
kebutuhan lapangan;

d.  Melaksanakan pekerjaan tambah yang belum tercantum
dalam kontrak yang diperlukan untuk menyelesaikan
seluruh pekerjaan.

Inisiatif pekerjaan tambah/kurang dapat bersumber dari
KPA, Konsultan Pengawas atau pengelola teknis PU dalam
rangka memenuhi kebutuhan pengguna barang yang belum
terakomodasi dalam dokumen perencanaan atau lebih
meningkatkan fungsi dari konstruksi bangunan. Perintah
perubahan pekerjaan atau pekerjaan tambah kurang tersebut
dibuat oleh Pengguna Barang/Jasa atau KPA/PPK secara tertulis
kepada Penyedia Barang/Jasa ditindaklanjuti dengan negosiasi
teknis dan harga dengan tetap mengacu ketentuan-ketentuan
yang tercantum dalam Kontrak/Surat Perjanjian.

Mempertimbangkan secara teknis pekerjaan yang
bersifat fisik (Pembangunan/Rehabilitasi/Renovasi Gedung)
dikuasai oleh Konsultan Pengawas atau Pengelola Teknis
Pekerjaan Umum, maka sebelum Pengguna Barang/Jasa atau
KPA/PPK memerintahkan secara tertulis kepada Penyedia
Barang/Jasa, perlu memperhatikan hal-hal sebagai berikut:

a.  Pekerjaan tambah pada dasarnya tidak diperkenankan
jika prestasi/kurve penyelesaian pekerjaan minus. Oleh
karena itu KPA/PPK terlebih dahulu harus melihat
kondisi terakhir prestasi penyelesaian pekerjaan, jika
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prestasinya minus kepada Penyedia Barang/Jasa tidak
dapat dipertimbangkan mendapatkan pekerjaan tambah
kurang, namun jika plus dapat diberikan pekerjaan
tambah kurang;

Berdasarkan laporan bulanan Konsultan Pengawas dan
Notulen Rapat Koordinasi (Konsultan Perencana,
Konsultan Pengawas/Pengelola Teknis PU, Pengguna
Barang/Jasa, Penyedia Barang/Jasa dan KPA/PPK),
yang telah menyepakati perlu adanya pekerjaan
tambah/kurang, KPA/PPK bersurat kepada Penyedia
Barang/ Jasa untuk menyampaikan Surat Penawaran
Harga dilampiri gambar perubahan dan perhitungan
teknis lainnya. Satuan harga atau perhitungan yang
dipergunakan harus didasarkan harga satuan yang
tercantum dalam kontrak sebelumnya, jika terdapat
material baru harus didukung dengan referensi harga.
PPK dibantu Konsultan Perencana, Konsultan
Pengawas/ Pengelola Teknis PU melakukan penilaian,
klarifikasi, negosiasi (segi teknis termasuk gambar
perubahan, spesifikasi, harga dan lain-lain) terhadap
Surat Penawaran yang telah disampaikan oleh Penyedia
Barang/Jasa;

Jika proses penilaian dari segi teknis dan biaya telah
selesai dilaksanakan dan harga yang ditawarkan sesuai
satuan harga kontrak lama atau menguntungkan negara
serta nilainya tidak melebihi 10% dari harga kontrak
semula, maka dibuatkan Berita Acara Penilaian Teknis
dan Biaya yang ditandatangani bersama oleh PPK,
Konsultan Perencana, Konsultan Pengawas/ Pengelola
Teknis PU.
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e. Berdasarkan berita acara penilaian teknis dan biaya
tersebut PPK membuat addendum kontrak pekerjaan
tambah/kurang.

f.  Konsultan Perencana berkewajiban membuat/gambar
perubahan (advice drawing) dan menyampaikan kepada
KPA/PPK sebagai dokumen yang tidak terpisahkan dari
Kontrak dan Gambar awal.

Adapun yang perlu untuk diperhatikan perihal kontrak
terkait dengan pekerjaan tambah/kurang adalah sebagai berikut:

a. Kontrak lum sump tidak diperkenankan adanya pekerjaan
tambah/kurang.

b. Kontrak Harga Satuan dimungkinkan adanya pekerjaan
tambah/kurang berdasarkan hasil pengukuran bersama
atas pekerjaan yang diperlukan.

c. Pengadaan Jasa Manajemen (Konstruksi/Konsultansi
Konstruksi)

Dalam  kegiatan  pembangunan gedung atau
rehabilitasi/renovasi gedung (kecuali renovasi ringan), terdapat
beberapa kegiatan pemilihan penyedia barang/jasa seperti
pengadaan Jasa Konsultan Perencanaan, Jasa Konsultan
Manajemen Konstruksi/Pengawas, Jasa Konsultan Pengawas,
Pelaksana Konstruksi.

Perbedaan dari Jasa Manajemen Konstruksi dengan
Jasa Konsultan Pengawas adalah dari jenis pekerjaan konstruksi
yang akan dilaksanakan. Untuk Manajamen Konstruksi adalah
pekerjaan yang cukup kompleks minimal berlantai 1V, atau
bangunan dengan luas total diatas 5000 M2, bangunan khusus
atau yang melibatkan lebih dari satu konsultan perencana
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maupun lebih dari satu pekerjaan pemborongan atau pekerjaan
konstruksi yang dilaksanakan lebih dari satu tahun, sedangkan
Jasa Konsultan Pengawas adalah untuk pekerjaan pembangunan
gedung yang sederhana.

Dari sisi pelaksanaan tugas manajeman konstruksi
sudah mulai bekerja/membantu  KPA/PPK diawal kegiatan
seperti menyusun kerangka acuan kerja dan membantu dalam
proses pelelangan sampai dengan pengawasan konstruksi
fisik/serah terima pekerjaan kedua, sedangkan untuk jasa
konsultan pengawas hanya membantu dalam pelaksanaan
pekerjaan konstruksi fisik sampai dengan serah terima pekerjaan
kedua dan tidak turut membantu proses pelelangan. Dengan
perbedaan tersebut maka untuk pekerjaan konstruksi yang
bersifat kompleks proses penunjukan jasa konsultansi
Manajemen Konstruksi dilakukan lebih awal, sedangkan untuk
pekerjaan sederhana penunjukan pengawas bersamaan dengan
proses pelelangan konstruksi.

Perbedaan lainnya dalam proses pengadaan barang/jasa
konstruksi dibanding pengadaan barang/jasa lainya adalah
penunjukan Panitia Lelang diharapkan dapat mengikutsertakan
unsur teknis (Kementerian PU) sebagai panitia lelang. Disamping
itu perlu menunjuk Pengelola Teknis Kementerian PU untuk
membantu dari segi teknis bangunan dan administrasi
pelaporannya.

Sesuai dengan Keputusan Menkimpraswil
N0.332/KPTS/M2002 Pedoman Teknis Pembangunan Bangunan
Gedung Negara fungsi pengelola teknis adalah membantu
Pejabat Pembuat Komitmen/Pimpro dalam mengelola kegiatan
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teknis proyek selama pembangunan bangunan gedung negara
pada setiap tahap baik di tingkat program maupun tingkat
operasional. Penunjukan tenaga pengelola tenis dilakukan
dengan mengajukan permintaan ke Direktorat Jenderal Cipta
Karya, Dinas PU Prov/Kab/Kota terkait. Sebelum melaksanakan
proses penunjukan kepada Perencana, Pengawas atau pelaksana
konstruksi pengelola teknis Kementerian PU membantu Pejabat
Pembuat Komitmen untuk melakukan perhitungan alokasi dana
untuk masing-masing Perencana, Pengawas, Pelaksana
Konstruksi dan Pengelola Kegiatan (pemegang mata anggaran
dan pengelola teknis) dengan memperhatikan pagu dana yang
tersedia dalam DIPA. Sebagai contoh untuk pembangunan
Gedung.

Sebagai acuan biaya alokasi dana untuk konsultansi
perencana, pengawas, dan pengelola proyek/kegiatan adalah
Keputusan Menteri Pekerjaan Umum No0.45/PRT/M/2007
tanggal 27 Desember 2007 tentang Pedoman Teknis
Pembangunan Bangunan Gedung Negara. Untuk Pembangunan
Gedung dengan luas bangunan + 700 M2 termasuk klasifikasi
Bangunan Tidak Sederhana dengan pertimbangan : Gedung yang
akan dibangun luasnya diatas 500 M2. Berdasarkan klasifikasi
tersebut, dengan jumlah alokasi dana DIPA sebesar
Rp2.000.000.000,- maka sesuai Keputusan Menteri Pekerjaan
Umum No0.45/PRT/M/2007 terdapat 2 alternatif perhitungan :

Alternatif I, dengan menggunakan perhitungan komponen biaya,
maka jumlah alokasi dana untuk masing-masing maksimal sbb :
Perencanaan = 6.35 % x Rp2.000.000.000,-= Rp127.000.000,~
Pengawasan = 4,45 % x Rp2.000.000.000,-= Rp89.000.000,~
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Pengelola kegiatan = 7,75 % x Rp2.000.000,000,-=
Rp155.000.000,~dibagi menjadi 2:

Pemegang Mata Anggaran = 65% x Rp155.000.000,-=
Rp100.750.000,~

Pengelola Teknis = 35% x Rp155.000.000,-Kementerian PU
Rp 54.250.000,—

Konstruksi Fisik = Rp2.000.000.000, -Rp371.000.000,~
Rp1.629.000.000,-

Catatan: Dengan menggunakan metode perhitungan komponen
biaya, maka biaya Perencana, Pengawasan dan Pelaksana
Konstruksi serta Pengelola Proyek menjadi maksimal atau
alokasi dana akan terbagi habis, namun kelemahannya tidak ada
lagi cadangan dana jika terdapat pekerjaan tambah kurang.

Alternatif Il, dengan menggunakan perhitungan Table Halaman
124  lampiran  Keputusan Menteri  Pekerjaan ~ Umum
No0.45/PRT/M/2007 :

Perencanaan = Rp99.858.000,~

Pengawasan = Rp70.255.000,~

Pengelola Proyek = Rp108.743.000,~dibagi menjadi 2:
Pemegang Mata Anggaran = 65% x Rpl108.743.000,-
=Rp70.682.950,~

Pengelola Teknis Kementerian PU = 35% x Rp108.743.000,-=
Rp30.060.050,~

Konstruksi Fisik = Rp1.700.000.000,-Jumlah Total 1) s.d 4) =
(Rp99.858.000,-+ Rp70.255.000,-+ Rp108.743.000,-+
Rp1.700.000.000,-) = Rp 1.978.856.000,-.

Catatan : Dengan menggunakan metode perhitungan ini, maka
biaya Perencana, Pengawasan dan Pelaksana Konstruksi serta
Pengelola Proyek tidak maksimal, namun mempunyai sisa dana
sebesar (Rp2.000.000.000,--Rp Rp1.978.856.000,-) = Rp
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21.144.000.-yang dapat digunakan untuk cadangan biaya
pekerjaan tambah/kurang.
Jasa Konsultansi Perencana
Organisasi dari Perencana terdiri atas :

g. Penanggung jawab proyek;

Tenaga Ahli Arsitektur;

I. Tenaga Ahli Struktur;

j.  Tenaga Ahli Utilitas (Mekanikal/Elektrikal);

k. Tenaga Ahli Estimasi Biaya;

I. Tenaga Ahli lainnya.

Konsultan Perencanaan berfungsi melaksanakan
pengadaan dokumen perencanaan, dokumen lelang, dokumen
pelaksanaan konstruksi, memberikan penjelasan pekerjaan pada
waktu pelelangan dan memberikan penjelasan serta saran
penyelesaian terhadap persoalan perencanaan yang timbul
selama tahap Instruksi dan Konsultan Perencana mulai bertugas
sejak tahap perencanaan sampai dengan serah terima pekerjaan |
(pertama) oleh pemborong.

Konsultan Perencanaan tidak dapat merangkap sebagai
pengawas untuk pekerjaan yang bersangkutan, kecuali untuk
pekerjaan dengan klasifikasi konsultan kelas kecil. Kegiatan
konsultan perencanaan meliputi perencanaan lingkungan,
site/tapak bangunan atau perencanaan fisik bangunan gedung
negara, kegiatan konsultan perencana meliputi:

a.  Persiapan atau konsepsi perencanaan;

b. Penyusunan pra rencana, membuat rencana tapak,
prarencana bangunan, perkiraan biaya, laporan
perencanaan dan mengurus  perijinan  sampai
mendapatkan advis planning, keterangan persyaratan
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bangunan dan lingkungan dan IMB pendahuluan dari
Pemda setempat;

Penyusunan pengembangan rencana seperti rencana
arsitektur, rencana struktur, rencana utilitas beserta
uraian konsep perhitungannya, garis besar spesifikasi
teknis dan perkiraan biaya;

Penyusunan rencana detail seperti membuat gambar-
gambar detail, rencana kerja dan syarat, rincian volume
pelaksanaan pekerjaan, rencana anggaran biaya
pekerjaan konstruksi dan menyusun laporan akhir
pekerjaan;

Membantu PPK/ULP dalam menyusun program dan
pelaksanaan pelelangan (penjelasan pekerjaan termasuk
menyusun  Berita Acara penjelasan pekerjaan,
membantu  melaksanakan  evaluasi  penawaran,
menyusun  kembali  dokumen pelelangan dan
melaksanakan tugas-tugas yang sama jika terjadi
pelelangan ulang);

Melakukan pengawasan berkala, seperti memeriksa
pelaksanaan pekerjaan dan kesesuaiannya dengan
rencana secara berkala, melakukan penyesuaian gambar
dan spesifikasi teknis pelaksanaan bila ada perubahan,
memberikan penjelasan terhadap persoalan-persoalan
yang timbul selama masa konstruksi, memberikan
rekomendasi tentang penggunaan bahan dan membuat
laporan akhir pengawasan berkala;

Menyusun petunjuk penggunaan, pemeliharaan dan
perawatan  gedung, termasuk petunjuk  yang
menyangkut peralatan dan perlengkapan mekanikal dan
elektrikal bangunan.
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Proses Pengadaan Jasa Konsultansi Perencanaan

Sesuai dengan Perpres No.54 Tahun 2010 tentang
Pengadaan Barang/Jasa Pemerintah dilakukan melalui Seleksi
Umum/Seleksi sederhana yaitu metode pemilihan penyedia jasa
yang daftar pendek pesertanya dipilih melalui proses
prakualifikasi secara terbuka, diumumkan secara luas melalui
media massa dan papan pengumuman resmi untuk penerangan
umum sehingga masyarakat luas mengetahui dan penyedia jasa
konsultansi yang berminat dan memenuhi kualifikasi dapat
mengikutinya.

Pelaksanaan  Seleksi ~ Umum/Seleksi  Sederhana
dilaksanakan lebih awal dari Pelaksanaan pelelangan konstruksi
fisik karena untuk proses pelelangan terlebih dahulu perlu adanya
gambar perencanaan dan pihak perencana membantu dalam
Pelaksanaan pelelangan dibantu pengelola teknis Kementerian
PU. Jika metode seleksi umum/seleksi sederhana dinilai tidak
effisien dari segi biaya, seleksi dapat dilakukan melalui
pengadaan langsung atau penunjukan langsung yaitu pemilihan
penyedia jasa yang daftar pendek pesertanya ditentukan melalui
proses prakualifikasi terhadap penyedia barang/jasa konsultansi
yang dipilih langsung dan diumumkan sekurang-kurangnya di
papan pengumuman resmi untuk penerangan umum atau media
elektronik (Website Pengadaan Nasional).

E-commerce dan E-business

E-commerce merupakan proses pembelian, penjualan,
transfer, atau pertukaran produk, layanan atau informasi melalui
jaringan komputer, termasuk internet (Turban et al., 2012).
Dengan kata lain e-commerce hanya mencakup transaksi bisnis
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secara digital antar organisasi dan antara organisasi dengan
individu (Laudon & Laudon, 2010). Selain itu e-commerce
merupakan bagian di dalam e-business yang memiliki pengertian
lebih luas. Menurut O’Brien & Marakas (2006) e-business adalah
penggunaan internet dan jaringan lainnya serta teknologi
informasi  yang  mendukung  e-commerce, enterprise
communication & collaboration, dan proses bisnis berbasis web
yang menghubungkan perusahaan dengan pelanggan dan partner
bisnisnya. Menururt Chaffey (2009), terdapat beberapa model
transaksi e-commerce:

1. Business to Business (B2B) adalah transaksi penjualan
online antara organisasi dan organisasi lain (marketing
interorganisasional).

2. Business to Consumer (B2C) adalah transaksi penjualan
antara organisasi dan konsumen.

3. Consumer to Consumer (C2C) adalah transaksi penjualan
online antara konsumen, tetapi biasanya dimediasi
melalui situs bisnis.

4. Consumer to Business (C2B) adalah transaksi penjualan
online terjadi ketika individu menjual produk atau jasa
kepada perusahaan.

Transaksi Business to Business (B2B) Salah satu model
e-commerce ini dilakukan antara sesama organisasi. Biasanya
hubungan transaksi perusahaan dengan supplier. Terdapat 3 tipe
transaksi B2B, yaitu (Turban et al., 2012):

1.  One to many (sell-side marketplace)
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Tempat jual beli berbasis web dimana satu perusahaan
menjual ke banyak pembeli melalui e-catalog, forward
auction, biasanya dengan jaringan extranet.

2. Many to one (buy-side marketplace)
Pada tipe ini, pembeli (perusahaan) membuka
marketplace-nya sendiri, dengan mengundang penjual
(supplier) untuk mencari dan memenuhi pesanan
perusahaan.

3. Many to Many (neutral exchange)
Pada tipe ini dimana perdagangan secara elektronik
dilakukan oleh banyak pembeli dan banyak penjual.

Pengadaan

Manjemen Pengadaan Terdapat beberapa definisi Manajemen
Pengadaan dari para ahli:

1. Menurut buku Strategic Proactive Procurement (Burt &
Pinkerton, 2006), Manajemen Pengadaan adalah proses
sistematik apa yang diputuskan, kapan dan berapa banyak
yang dibeli, tindakan pembelian dan proses memastikan
apa yang dibutuhkan dapat diterima tepat waktu sesuai
dengan spesifikasi kuantiti dan kualitas.

2. Menurut buku Business Dictionary yang dicetukan oleh
kalangan pebisnis, Manajemen Pengadaan adalah
tindakan pengadaan sumber dari sesuatu yang dibeli dari
satu titik (sumber) ke tujuan. Pembelian adalah tindakan
membeli (dari administrasi/ perspektif keuangan) layanan
atau baik yang akan dibeli meliputi kegiatan pencarian
pemasok, negosiasi, penghitungan penyelesaian harga
dan kesepakatan pengiriman.
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3. Berdasarkan buku Manajemen Pengadaan (Siahaya,
2013), Manajemen Pengadaan adalah bagian dari Supply
Chain Management yang secara sistematik dan strategis
memproses pengadaan barang dan jasa mulai dari sumber
barang sampai dengan tempat tujuan berdasarkan tepat
mutu, jumlah, harga, waktu, sumber dan tempat, untuk
memenuhi kebutuhan pelanggan.

Objek Pengadaan

Dalam kegiatan pengadaan, objek pengadaan terdiri
dari barang dan jasa. Dibawah ini akan dijelaskan perbedaan
kedua objek tersebut.

a) Barang

Barang adalah benda dalam berbagai bentuk yang
meliputi bahan baku, barang setengah jadi dan peralatan.
Secara garis besar, barang dibagi menjadi tiga jenis

b) Jasa

Barang konsumsi adalah barang hasil akhir
produksi yang langsung digunakan, seperti
makanan, minuman, obat-obatan dan suku-
cadang.

Barang produksi adalah barang yang diperlukan
untuk proses produksi, seperti bahan baku, barang
setengah jadi dan barang jadi.

Barang modal adalah barang yang dapat dipakai
beberapa kali dan mengalami penyusutan, seperti
peralatan, kendaraan dan rumah.

Jasa  konstruksi yaitu layanan pekerjaan
pelaksanaan konstruksi dan wujud fisik lainnya,
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seperti membangun jembatan, gedung, instalasi,
jalan dan rekayasa (engineering).

e Jasa Konsultasi yaitu layanan jasa keahlian
profesional dalam berbagai bidang yang meliputi
jasa perencanaan konstruksi, jasa pengawasan
konstruksi, dan jasa konsultan proyek dan teknis.

e Jasa Lainnya yaitu segala pekerjaan dan atau
penyediaan jasa selain jasa konstruksi, konsultasi
dan pemasokan barang, seperti penyewaan,
pemeliharaan dan inspeksi.

Metode Pengadaan

Menurut buku yang ditulis oleh Siahaya (2013)

disebutkan beberapa metode pengadaan dalam pemilihan
pemasok, diantaranya adalah:

Pelelangan umum Metode pemilihan penyedia barang
dan jasa yang dilakukan secara terbuka dengan
pengumuman secara luas melalui media massa (cetak,
elektronik, internet) dan papan pengumuman resmi
sehingga masyarakat luas dan dunia usaha yang
berminat dan  memenuhi  kualifikasi  dapat
berpartisipasi.
Pelelangan Terbatas Metode Pelelangan terbatas,
mengikut-sertakan penyedia barang dan jasa yang telah
diyakini mampu dan jumlahnya terbatas.
o Dilaksanakan untuk pekerjaan yang kompleks
serta terdaftar dalam daftar pemasok (short list).
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o Diumumkan secara luas untuk memberi
kesempatan kepada peserta lain yang memenuhi
kualifikasi.

Pemilihan Langsung Metode Pemilihan langsung

dilaksanakan dengan cara mengundang calon peserta

pengadaan barang dan jasa Yyang telah lulus
prakualifikasi.

o Diketahui secara luas bahwa penyedia barang dan
jasa yang mampu menyediakan barang atau
melaksanakan pekerjaan hanya ada 2 (dua).

e  Merupakan kelanjutan dari proses pelelangan
umum atau pelelangan terbatas

. Merupakan kelanjutan dari proses pelelangan
gagal karena peserta mendaftar atau yang
memasuki penawaran hanya ada 2 (dua) dan
diketahui secara luas bahwa hanya terdapat 2
(dua) penyedia barang dan jasa yang mampu
melaksanakan pekerjaan tersebut.

. Merupakan kelanjutan proses dari pelelangan
ulang yang gagal karena peserta yang mendaftar
atau yang memasukkan penawaran hanya ada dua
2 (dua).

o Pekerjaan yang tidak dapat ditunda-tunda lagi
sehubungan dengan telah terjadinya keadaan
darurat (emergency).

e  Sebagai proses lanjut atas pemilihan langsung
gagal karena hanya ada 1 (satu) peserta yang
memasukkan penawaran.

Penunjukan Langsung Metode Penunjukkan Langsung

hanya dapat dilaksanakan bila memenuhi kriteria:

250



Dilaksanakan terhadap 1 (satu) penyedia barang
dan jasa dengan cara melakukan negosiasi baik
teknis maupun biaya sehingga diperoleh harga
yang wajar dan memenuhi persyaratan teknis.
Dilaksanakan pada saat keadaan darurat (bencana
alam, pertahanan dan keamanan negara,
keselamatan masayarakat) yang pekerjaannya
tidak dapat ditunda.

Pekerjaan berdasarkan tarif resmi yang ditetapkan
pemerintah.

Pekerjaan spesifik (produsen/pabrikan, hak paten,
teknologi khusus)

Swakelola Merupakan pekerjaan yang pelaksanannya
direncanakan, dikerjakan dengan menggunakan tenaga
dan peralatan sendiri dan diawasi sendiri atau
pelaksanaannya dikuasakan kepada pihak lain.

Pelaksanaan swakelola yang dilakukan sendiri
secara langsung yaitu penyelenggaran pendidikan
dan latihan, kursus, penataran, seminar, dan
lokakarya.

Pelaksanan swakelola dapat dikuasakan kepada
instansi terkait yang melaksanakan pekerjaan
dimaksud, yaitu pemetaan lokasi, pengawalan
bahan peledak, pengelolaan menara kontrol
bandara, pengamanan wilayah kerja, sertifikasi
dan verifikasi.

Pelaksanaan swakelola dapat dikuasakan kepada
Lembaga Pemerintah, Lembaga IImiah dan
perguuruan tinggi, yaitu seleksi penerimaan

251



pekerja, penelitian, studi, pengembangan dan
sertifikasi.

o Pelaksanaan swakelola dapat dikuasakan kepada
kelompok masyarakat, vyaitu pelaksanaan
pekerjaan tertentu dalam rangka pemberdayaan
masyarakat setempat.

o Pelaksanaan swakelola dapat dikuasakan kepada
Lembaga Swadaya Masyarakat (LSM) nasional
yaitu pelaksanaan jasa peningkatan partisipasi
masyarakat dalam kegiatan pembangunan di
bidang pendidikan, penyuluhan, penerapan dan
penyebarluasan teknologi sederhana yang tepat
guna untuk kepentingan masyarakat.

Prinsip Pengadaan

v

Efisien

Pengadaan barang/jasa harus diusahakan dengan
menggunakan dana dan daya yang terbatas untuk
mencapai sasaran yang ditetapkan dalam waktu
sesingkat-singkatnya dan dapat dipertanggungjawabkan.
Efektif

Pengadaan barang/jasa harus sesuai dengan kebutuhan
yang telah ditetapkan dan dapat memberikan manfaat
yang sebesar-besarnya sesuai dengan sasaran yang
ditetapkan.

Terbuka dan Bersaing

Pengadaan barang/jasa harus terbuka bagi penyedia
barang/jasa yang memenuhi persyaratan dan dilakukan
melalui persaingan yang sehat di antara penyedia
barang/jasa yang setara dan memenuhi syarat/kriteria
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v

v

tertentu berdasarkan ketentuan dan prosedur yang jelas
dan transparan.

Transparan

Semua ketentuan dan informasi mengenai pengadaan
barang/jasa, termasuk syarat teknis administrasi
pengadaan, tata cara evaluasi, hasil evaluasi, penetapan
calon penyedia barang/jasa, sifatnya terbuka bagi peserta
penyedia barang/jasa yang berminat serta bagi
masyarakat luas pada umumnya.

Adil dan tidak diskriminatif

Memberikan perlakuan yang sama bagi semua calon
penyedia barang/jasa dan tidak mengarah untuk memberi
keuntungan kepada pihak tertentu, dengan cara dan atau
alasan apapun.

Akuntabel

Harus mencapai sasaran baik fisik, keuangan maupun
manfaat bagi kelancaran pelaksanaan tugas umum
pemerintahan dan pelayanan masyarakat sesuai dengan
prinsip-prinsip serta ketentuan yang berlaku dalam
pengadaan barang/jasa.

Pengadaan Secara Elektronik / E-procurement

Definisi E-procuremet

Menurut Infonet dalam makalahnya tentang e-

procurement menyebutkan bahwa e-procurement adalah nama
lain untuk pembelian barang dan jasa B2B melalui pertukaran
dagang extranet, antar ERP langsung, dan koneksi internet
dengan pemasok-pemasok. (DeMin, 2002).
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Definisi menurut jurnal Moving Procurement Systems
to The Internet (Davila et al., 2003) menyebutkan e-procurement:

v' Teknologi yang dirancang untuk memfasilitasi
pengadaan barang melalui internet,

v' Manajemen seluruh aktivitas pengadaan secara
elektronik.

v’ Aspek-aspek fungsi pengadaan yang didukung oleh
bermacam-macam bentuk komunikasi secara elektronik.

Menurut  buku E-Business and E-Commerce
Management, definisi eprocurement adalah integrasi elektronik
dan pengelolaan semua kegiatan pengadaan termasuk
permohonan pembelian, otorisasi, pemesanan, pengiriman dan
pembayaran antara pembeli dan pemasok (Chaffey, 2009).

Tipe E-procurement

Menurut buku yang berjudul Electronic Commerce: A
Managerial Perspective (Turban et al., 2012) terdapat 6 tipe e-
procurement, diantaranya:

v E-sourcing: mengidentifikasi pemasok baru untuk
kategori specific pada kebutuhan pembelian dengan
menggunakan teknologi internet

v’ E-tendering: Mengirimkan permintaan untuk informasi
dan harga ke pemasok dan menerima jawaban dari
pemasok dengan teknologi internet

v’ E-reverse auction: Menggunakan teknologi internet untuk
membeli barang dan jasa melalui sejumlah pemasok yang
sudah dikenal maupun belum.
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v

E-informing: mengumpulkan dan mendistribusikan
informasi pembelian baik dari pihak internal maupun
eksternal dengan menggunakan teknologi internet
Web-based ERP (electronic resource planning):
Membuat dan menyetujui permintaan kebutuhan
pembelian, menetapkan pesanan pembelian, dan
menerima barang dan jasa dengan menggunakan sistem
aplikasi berbasis teknologi internet.

E-MRO (maintenance, repair dan operationg): sama
seperti Web-based ERP kecuali barang dan jasa yang
diorder adalah produk yang tidak berhubungan dengan
pemasok MRO.

Proses E-procurement

Proses pengadaan seperti yang dijelaskan oleh Chaffey

(2009) pada dasarnya dimulai dari:

v
v

Fungsi perencana menentukan barang yang dibutuhkan
Fungsi perencana mengisi formulir permintaan lalu
diserahkan kepada buyer pada departemen pembelian.
Manajer di departemen pembelian mengesahkan
formulir pembelian.

Buyer mengisi formulir pemesanan lalu dikirim ke
pemasok

Pemasok menerima pesanan lalu pesanan tersebut
dikirim

Barang pesanan diperiksa apakah sudah sesuai dengan
formulir pemesanan dan tagihan pekerjaan yang dibuat
oleh supplier

Tagihan dibayarkan kepada supplier
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Untuk menerapkan e-procurement manajer beserta tim

pengadaan harus bekerja sama untuk menemukan solusi yang
menghubungkan orang-orang dan tugas pengadaan Yyang
berbeda. Proses e-procurement diterapkan dengan dukungan
sistem informasi. Berikut ini akan dijelaskan jenis sistem
informasi yang mendukung proses pengadaan.

v

Stock control system: berhubungan dengan proses
produksi perusahaan/pengadaan. Sistem akan memberi
tanda jika pesanan perlu dilakukan jika stok item untuk
kebutuhan produksi sudah mulai habis

CD / web-based catalogue: form katalog yang masih
dimuat paper-based telah digantikan dengan bentuk
katalog secara eletronik untuk mendapatkan pencarian
pemasok yang lebih cepat

E-mail / database-based workflow  systems:
mengintegrasikan masuknya pesanan oleh fungsi
perencana, persetujuan oleh manajer dan pemasukan
pesanan oleh buyer. Semua alur kerja tersebut disimpan
didalam sistem database dan diberikan pemberitahuan
melalui e-mail agar semua orang yang terkait dapat
melihat sampai mana proses pengadaan berlangsung.
Order entry on website: buyer memiliki kesempatan
untuk memesan secara langsung di situs web pemasok,
tetapi akan mengakibatkan tidak ada integrasi dengan
sistem untuk requisitioning atau akuntansi.

Accounting system: sistem akuntansi memungkinkan
staff di departemen pembelian untuk memasukkan
perintah yang kemudian dapat digunakan oleh staff
akuntansi untuk melakukan pembayaran ketika
faktur/tagihan tiba.

256



v" Integrated e-procurement / ERP system: bertujuan
untuk mengintegrasikan semua fasilitas sistem yang
dijelaskan di atas dan mencakup integrasi dengan
sistem pemasok. Misalnya untuk mengatur dokumen
pesanan di dalam sistem e-procurement. Untuk
membandingkan faktur/tagihan dari pemasok dengan
form pemesanan, apakah tagihannya sesuai dengan
pesanan yang dikirimkan.

3.2 Penciptaan Produk Baru

A. PENGERTIAN PRODUK

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke dalam
pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi
sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.
Tambahan dari pengertian diatas yaitu :

Pengertian produk (product) menurut Kotler (2009)
adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk
mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang
dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Secara konseptual
produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu
yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan
organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan kegiatan
konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi
serta daya beli pasar. Menurut Kotler dan Keller (2008), produk
adalah elemen kunci dalam keseluruhan penawaran pasar. Selain
itu produk dapat pula didefinisikan sebagai persepsi konsumen
yang dijabarkan oleh produsen melalui hasil produksinya
(Tjiptono, 2008).
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B.

TAHAPAN PRODUKSI

Tahap Produksi ini memiliki 3 tingkatan :

1)

2)

3)

1)

2)

1)

Produk inti

Produk inti merupakan tingkatan pertama paling
mendasar dan menjawab kebutuhan masyarakat.
Produk inti hanya sekedar memenuhi permintaan
pelanggan saja.

Produk aktual

Produk aktual ialah produk inti yang sudah mulai
dibangun dengan kualitas, desain, fitur, merk, dan
kemasan.

Produk tambahan

Produk tambahan adalah manfaat tambahan yang
didapat konsumen setelah menggunakan produk Kita
jika dibandingkan dengan produk lainnya.

KLASIFIKASI PRODUK

Produk konsumen

Produk Konsumen ialah produk yang langsung
digunakan oleh  konsumen untuk  memenubhi
kebutuhannya.

Produk industri

Produk industri adalah produk yang digunakan untuk
memproduksi barang lain atau dijadikan sebagai alat
usaha.

SIFAT DALAM PEMBENTUKAN SUATU
PRODUK
Produk inovatif
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E.

Produk ini adalah produk yang benar-benar baru
diciptakan/dibuat jadi produk ini belum pernah
dipasarkan sebelumnya

Produk imitasi

Produk ini adalah produk baru bagi perusahaannya akan
tetapi produk tersebut sudah ada sebelumnya
dipasarkan

Produk pengganti

Produk ini adalah produk yang berasal dari produk yang
sudah dipasarkan sebelumnya tetapi diperbarui

KRITERIA PENCIPTAAN PRODUK

Ada beberapa kriteria dalam penciptaan produk yaitu sebagai

berikut:
1.

w

Harus seimbang antara permintaan pasar dengan
produk yang sesuai dengan lingkungan dan standar
sosial serta memenuhi standar yang telah dibuat oleh
pemerintah.

Produk harus cocok dengan keuangan pasar atau daya
beli

Produk tidak boleh memiliki persoalan hukum
Pencitraan produk harus dilakukan dengan Dbaik.
Karena, ada produk baru yang kemudian gagal
dipasarkan karena tidak melakukan manajemen produk
dengan baik, seperti riset pemasaran yang buruk,
masalah dengan desain produk yang tidak menarik atau
tidak sesuai dengan kondisi pasar, meluncurkan produk
pada waktu yang tidak tepat, dan kegagalan dalam
manajemen produk.

Penciptaan Produk Baru
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Produk yang dihasilkan perusahaan, dalam
perjalanannya tentunya mengalami tahapan seperti yang sesuai
siklus hidupnya, sehingga pemilihan produk, pendefinisian
produk maupun desain produk perlu secara terus menerus
diperbaharui. Oleh karena mengetahui bagaimana menciptakan
dan mengembangkan produk baru dengan berhasil sudah
merupakan suatu kewajiban perusahaan yang ingin terus hidup.

1. Peluang Penciptaan Produk Baru
Keadaan yang memberikan peluang munculnya
produk baru diantaranya adalah:
Pemahaman Konsumen
Perubahan Ekonomi
Perubahan Sosiologis dan demografis
Perubahan Teknologi
Perubahan Politik/Peraturan
Perubahan yang lain seperti:
v' Praktek di pasar
v’ Standar profesi
v" Supplier
v" Distributor
2. Pentingnya Produk Baru
Perusahana perliu terus menerus melakukan upaya
penciptaan produk baru atau pembaharuan produk
karena untuk dapat mengimbangi persaingan yang
dihadapi diantaranya produk substitusi maupun
perubahan kebutuhan dan keinginan konsumen.
Walaupun pada kenyataannya seringkali produk baru
banyak yang gagal untuk dapat dipasarkan akan tetapi
usaha yang terus-menerus untuk memperkenalkan
produk baru harus tetap dilakukan. Oleh karenanya

o o0 o
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seleksi produk, pendefinisian produk maupun desain
produk sangat penting dilakukan terus menerus
sehingga manajer operasi dan organisasinya harus
memahami resiko kegagalan yang mungkin terjadi.
Dan harus menampung banyak produk baru
sementara aktifitas yang dijalankan tetap dilakukan

G. PENGEMBANGAN PRODUK

Pengembangan produk disebut
juga merchandising adalah kegiatan-kegiatan pembuat barang
dan perantara yang bermaksud melakukan penyesuaian barang-
barang yang dibuat atau ditawarkan untuk dijual atas permintaan
pembeli. Kegiatan yang termasuk ke dalam pengembangan
produk adalah penentuan kualitas, ukuran, bentuk, daya tarik
lahiriah, labeling, cap tanda (branding), pembungkus
(packaging) dan sebagainya untuk menyesuaikan selera yang
sedang tumbuh.

H. LANGKAH-LANGKAH UNTUK
MENCIPTAKAN DAN MENGEMBANGKAN
SUATU PRODUK

1) Penciptaan lIde: produk yang akan kita pasarkan
menggunakan produk yang sudah ada atau membuat
produk baru yang belum ada dipasaran.

Tahap pertama dalam pengembangan produk baru
adalah dengan menciptakan atau men-generate ide atas
sebuah produk baru. Dalam men-generate ide atas
produk baru, perusahaan harus mengikuti sistematika
proses penciptaan ide produk baru. Secara umum dalam
tahap awal proses penciptaan ide ini akan mampu
menghasilkan banyak sekali ide produk baru. Tentu
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tidak semua ide tersebut bisa dilanjutkan ke proses
tahap selanjutnya, akan ada banyak ide produk yang
berguguran setelah melewati berbagai persyaratan akan
kelayakan sebuah ide produk baru. Sumber dari ide
produk biasanya bisa dari berbagai hal, seperti:

Dari departemen riset dan pengembangan (RnD)
perusahaan tersebut.

Dari karyawan internal, biasanya dari program
khusus yang dicanangkan perusahaan seperti CIP
(Crazy Idea Program), sebuah program untuk
merangsang semua elemen perusahaan untuk
mengeluarkan ide-ide gila mereka.

Dari kompetitor, ya, kompetitor bisa menjadi
sumber kita untuk mengembangkan ide akan sebuah
produk baru, misal dengan konsep ATM, amati, tiru
dan modifikasi (yang lebih baik atau memiliki
benefit lebih).

Dari mitra kerja, seperti distributor, channel
distribusi  (trader), yang seringkali menerima
masukan, keluhan atau kritikan dari para pembeli
atau pemakai.

Dari para pelanggan atau konsumen, biasanya
memang dari program perusahaan berupa survey
untuk meningkatkan pelayanan dan mutu produk,
baik yang dilaksanakan departemen RnD maupun
departemen Pemasaran.

Intinya ada banyak sumber untuk mendapatkan ide akan
produk baru, dan tentu saja dari sekian sumber tersebut akan
bermuara pada dua departemen sebagai penanggung jawabnya,
yaitu RnD dan Marketing.
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2) Penyaringan lde: penyeleksian ide-ide yang sesuai

3)

dengan tujuan perusahaan, strategi, dan sumber daya

yang tersedia.

Tahap selanjutnya setelah mendapatkan sekian ide

produk adalah melakukan penyaringan atau screening

atas semua ide produk tersebut. Screening atas ide

produk dimaksudkan untuk mendapatkan ide produk

yang benar-benar layak untuk diproses ke tahap

selanjutnya, untuk mengurangi biaya proses, untuk

meminimalkan resiko gagal produk, dan untuk memilih

hanya ide produk yang benar-benar bagus dan bisa

dikerjakan oleh perusahaan saja yang akan diproses

lebih lanjut. Dalam proses screening ini, perusahaan

tentu saja harus menggunakan atau memiliki

mekanisme khusus untuk setiap tujuan produk, dimana

mekanisme ini didasarkan pada beberapa hal, seperti:

= Tujuan penciptaan produk

= Proses yang dibutuhkan versus sumber daya
perusahaan

= Proses produksi

= Proses pemasaran  (distribusi,  komunikasi,
penjualan dan lain-lain)

= Bagaimana dengan regulasi yang ada (pemerintah,
lingkungan, dll.)

= Tingkat keuntungan (estimasi) yang bisa
didapatkan, berapa tingkat return-nya (ROI)

= Ketersediaan bahan baku beserta legalitasnya.

= Dan lain sebagainya

Pengembangan dan Pengujian Konsep: perusahaan
mengkonsep suatu produk yang baik dan berkualitas
sehingga dapat menarik konsumen untuk membelinya.
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Setelah  ditemukan ide produk yang paling
memungkinkan untuk diproses lebih lanjut, maka tahap
berikutnya dilanjutkan dengan tahap pengembangan
konsep dan pengujian konsep atas produk baru tersebut.
Konsep ini adalah hasil dari proses pengembangan atas
ide-ide yang terpilih dalam proses screening, dimana
dalam konsep produk ini harus dinyatakan dalam
bahasa sehari-hari yang bisa dipahami oleh target
market dalam segmen yang dituju.

Pengembangan Konsep

Pengembangan konsep adalah tahapan untuk
mengembangkan lebih lanjut dari ide yang terpilih menjadi suatu
konsep produk untuk diproses lebih lanjut di tahap berikutnya.
Itulah sebabnya dalam tahap pengembangan konsep produk (dari
ide produk), haruslah dibuat dalam beberapa alternatif yang
disesuaikan dengan kebutuhan (segmen) pasar yang paling
menarik.

Contoh pengembangan produk baru untuk pabrik
mobil, pabrikan mobil memiliki ide untuk membuat mobil listrik
sebagai daya penggerak utamanya, ide ini diterima setelah
melewati tahap screening.

Tugas berikutnya adalah mencoba melihat tingkat
ketertarikan pasar sasaran atas produk tersebut (mobil listrik),
yang kemudian dikembangkan menjadi beberapa jenis, tipe atau
model kendaraan, dengan tujuan mendapatkan produk dengan
daya tarik pasar yang paling tinggi.

Misal dengan menciptakan beberapa konsep mobil listrik, yaitu :
= Konsep 1: sebuah mobil dengan ukuran standar,

dengan fungsi untuk mengelilingi kota (belanja,

jalan-jalan, bisnis) atau city car, yang lincah, mudah

untuk bermanuver, ramah lingkungan, praktis
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(tanpa bbm), diperuntukkan ke eksekutif muda atau
keluarga kecil.
= Konsep 2: sebuah mobil dengan model sporty,
untuk kalangan eksekutif muda atau mereka yang
berjiwa muda, dengan fungsi untuk keperluan kerja
dan untuk meningkatkan prestige penggunanya.
= Konsep 3: sebuah mobil yang luas, yang memiliki
banyak fungsi, yang mampu menampung banyak
penumpang (multipurpose vehicle, MPV), yang
menyasar baik keluarga sampai keluarga besar, dan
perusahaan, yang ekonomis, dan ramah
lingkungan.
Konsep-konsep produk di atas harus bisa mewakili
bentuk, fungsi dan tujuan dari produk tersebut yang disajikan
dalam bahasa konsumen, atau sudut pandang konsumen.

Pengujian Konsep

Konsep produk baru yang sudah dirumuskan seperti di
atas harus diuji lagi dengan target konsumen yang disasar dalam
skala kecil. Konsep-konsep tersebut bisa disajikan dalam
berbagai bentuk, tetapi untuk beberapa jenis produk seperti
konsep mobil listrik seperti diatas akan baik kalau disajikan juga
dalam bentuk prototype atau setidaknya simbolis (gambar atau
video animasi). Tetapi untuk beberapa jenis produk, sudah cukup
dengan gambar dan deskripsi kata, intinya adalah apa yang
hendak disampaikan oleh perusahaan harus bisa diterima dengan
baik oleh konsumen sasaran. Setelah memaparkan konsep
tersebut kepada kelompok konsumen sasaran, berikutnya mereka
akan diminta untuk menjawab serangkaian pertanyaan untuk
mengetahui daya tarik konsumen dan nilai pelanggan dari
masing-masing konsep.
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Pengembang Strategi Pemasaran: cara perusahaan
membuat strategi yang efektif dalam memperkenalkan
produknya kepada konsumen. Setelah konsep produk
baru sudah ditemukan atau sudah dipilih, maka langkah
selanjutnya dalam proses pengembangan produk baru
adalah menyusun dan mengembangkan strategi
pemasaran yang tepat. Strategi pemasaran yang
dikembangkan dimulai dari strategi awal yaitu
peluncuran produk ke pasar, hingga produk bisa
diterima pasar dan mulai menunjukan pertumbuhannya.
Secara garis besar, ada tiga bagian utama dari konsep
strategi pemasaran yang harus dirumuskan dengan
tepat, yaitu :
= Pasar sasaran, proposisi nilai yang direncanakan,
penjualan, pangsa pasar, dan sasaran laba untuk
beberapa tahun pertama harus di deskripsikan
dengan jelas.
= Garis besar dari struktur dan metode penetapan
harga yang direncanakan, model distribusi, serta
anggaran pemasaran untuk tahun pertama.
= Rencana penjualan jangka panjang, sasaran laba,
dan strategi bauran pemasaran.

Analisis usaha: melihat apakah produk yang
dipasarkan dapat memperoleh keuntungan bagi
perusahaan. Setelah memutuskan konsep produk dan
strategi pemasaran, tahap berikutnya adalah proses evaluasi
seberapa tinggi daya tarik bisnis atas produk baru yang telah
ditetapkan tersebut. Dalam tahap analisa bisnis proses
pengembangan produk baru ini, akan dilakukan peninjauan
atas proyeksi penjualan, biaya dan laba untuk produk baru
tersebut, untuk mengetahui apakah semua faktor ini bisa
memenuhi tujuan perusahaan.
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Jika hasil analisa bisnis menunjukan hasil positif atau
sudah sesuai dengan tujuan perusahaan, maka produk
dapat dipindahkan ke tahap selanjutnya, yaitu tahap
pengembangan produk. Proyeksi penjualan bisa
didapatkan dengan melihat historical produk yang lain
di perusahaan tersebut, akan baik jika masih dalam satu
kategori. Selain itu bisa juga dengan melihat produk
serupa Yyang sudah ada di pasar, bagaimana
pertumbuhannya, apa yang dilakukan untuk mencapai
itu semua.

Kemudian dikombinasikan dengan serangkaian strategi
pemasaran, distribusi penjualan serta promosi dan
komunikasi yang hendak dijalankan. dalam proyeksi
penjualan, harus juga dibuatkan penjualan minimum
dan maksimum yang bisa terjadi, tujuannya adalah
untuk melihat rentang resiko yang mungkin terjadi.
Selain itu juga untuk melihat perkiraan biaya (cost
estimate) dan tingkat keuntungan (profit margin) yang
bisa dicapai dari produk tersebut. Dari hasil analisa ini,
maka perusahaan bisa melihat dari perspektif financial,
seberapa menarik bisnis untuk produk baru tersebut.

Pengembangan produk: pembuatan suatu produk
yang telah dikonsep dan dianalisis sebelumnya. Sampai
dengan tahap ini produk yang dikembangkan biasanya masih
belum produk yang sebenarnya, melainkan masih berupa
konsep produk dalam deskripsi kata, gambar, video animasi
atau prototype produk. Jika telah melewati tahap analisa
bisnis maka akan dilanjutkan dengan pengembangan produk
riil atau produk yang sesungguhnya.
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Proses untuk pengembangan produk ini membutuhkan
investasi biaya yang tidak kecil, itulah sebabnya dalam
tahap ini biasanya produksi hanya dalam skala terbatas.
Departemen R&D akan mengembangkan dan menguji
satu atau bisa lebih produk baru versi fisik (real
product) tersebut. Proses mengembangkan prototype
atau konsep produk ini dapat memakan waktu yang
cukup lama, bisa sekian hari, sekian minggu bahkan
sekian bulan atau tahun, tergantung jenis produk yang
sedang dikembangkan.

Selain itu, produk tersebut harus menjalani sekian tes
untuk memastikan produk tersebut bekerja dan
berfungsi sebagaimana mestinya, aman dan efektif.
Proses uji produk riil ini dapat dilakukan oleh internal
perusahaan itu sendiri atau melalui pihak luar
(outsourcing). Kadang untuk beberapa jenis produk,
perusahaan melalui departemen RnD dan marketing
akan melibatkan pelanggan aktual dalam pengujian
produk tersebut. Konsumen tersebut akan melakukan
evaluasi atas produk prototipe atau produk pra-rilis,
pengalaman konsumen sasaran tersebut sangat berguna
dalam tahap pengembangan produk.

Market testing: mempelajari apakah produk tersebut
sudah memenuhi target apa belum, dan juga tahap ini
cara melihat pendapat konsumen tentang produk yang
dipasarkan.

Sebelum produk benar-benar diluncurkan ke pasar
bersamaan dengan strateginya, maka harus dilakukan
uji pemasaran di pasar yang riil, pasar sesungguhnya,
namun dalam skala kecil. Dengan uji pemasaran ini,

268



8)

maka perusahaan dan pemasar akan mendapatkan
gambaran dan pengalaman dengan pemasaran produk
tersebut, sebelum produk benar-benar diluncurkan ke
pasar dalam skala yang besar, yang mana akan menelan
biaya yang tidak sedikit.

Uji pemasaran ini memungkinkan perusahaan untuk
menguji produk dan seluruh program pemasaran awal,
termasuk ketepatan target market dalam segmen yang
dipilih, penetapan positioning, iklan dan promosi,
distribusi, dan lainnya, sebelum perusahaan melakukan
investasi secara maksimal atas produk baru tersebut.

Komersialisasi: untuk menilai apakah penjualan
produk sudah memenuhi target atau belum.

Hasil dari tes pemasaran ini seharusnya sudah bisa
memberikan gambaran bagaimana prospek produk baru
tersebut. Atas hasil tes pemasaran tersebut, manajemen
perusahaan  akan  memutuskan  apakan  akan
meluncurkan produk baru tersebut, menunda atau
bahkan membatalkannya. Selanjutnya jika perusahaan
memilih opsi  meluncurkan produk baru, maka
perusahaan harus menyiapkan serangkaian aktivitas
lanjutan yaitu aktivitas komersialisasi, dimulai dari
persiapan produksi dalam kapasitas yang lebih besar,
persiapan untuk aktivitas peluncuran produk baru
seperti iklan, promosi penjualan, distribusi dalam skala
yang lebih besar dan berbagai aktivitas pemasaran
lainnya.

Beberapa faktor harus dipertimbangkan sebelum
produk diluncurkan ke pasar, yaitu:
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= Waktu peluncuran produk. apakah ini saat yang tepat
untuk meluncurkan produk tersebut. Misalnya, jika
kondisi ekonomi sedang lesu, dan daya beli konsumen
sedang turun, mungkin akan bijaksana untuk
menunggu sampai kondisi lebih, untuk meluncurkan
produk.

= Area peluncuran produk, di area mana saja produk
baru tersebut akan diluncurkan?, apakah cukup
diluncurkan di satu lokasi, satu wilayah, pasar
regional, atau pasar nasional?

= Bagaimana dengan sumber daya perusahaan, jika
perusahaan tidak memiliki sumber daya yang cukup,
modal, dan kapasitas untuk meluncurkan produk baru
dengan distribusi tingkat nasional atau internasional
secara penuh, akan bijak jika peluncuran dibuat
bertahap, area by area dari waktu ke waktu.

Dalam seluruh tahap dari proses pengembangan produk

baru ini, fokus terpenting kita adalah bagaimana

menciptakan nilai pelanggan yang unggul, karena

hanya dengan cara itu, sebuah produk bisa menjadi

sukses di pasar. Seperti kita ketahui, hanya sedikit

produk yang bisa berhasil masuk dan sukses di pasar,

dan untuk meminimalkan resiko ini, sebaiknya

perusahaan menjalankan semua tahapan tersebut di

atas.

I KONSEP DAUR HIDUP PRODUK
Konsep daur hidup produk dapat dibagi menjadi
beberapa tahap menurut karakteristik waktu yaitu sebagai berikut

a. Waktu Pengenalan Produk (Introduction). Produsen
memperkenalkan produknya kepada masyarakat
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luas dengan bermacam cara, seperti promosi, iklan,
pameran, personal selling, spanduk sponsor,
televisi, radio, media massa atau bauran promosi.

. Waktu pertumbuhan produk (Growth).
Meningkatnya volume penjualan dengan cepat
karena produk sudah menempatkan pada segmen
pasar yang sesuai

. Waktu kematang/kejenuhan Produk (Maturity).

Titik puncak kejayaan perusahaan yang ditunjukan
dengan peningkatan volume penjualan yang sangat
tinggi. Pada tahap ini produk perusahaan sudah
dikenal dengan baik oleh konsumen, sehingga usaha
promosi amat sedikit peranannya dalam
meningkatkan atau menambah volume penjualan

. Waktu penurunan produk (decline). Periode saat
penjualan menunjukkan arah yang menurun dan
laba menipis. Akibat buruk perilaku konsumen
tersebut menurunkan volume penjualan perusahaan
sehingga perusahaan harus cepat-cepat mengambil
kebijaksanaan agar perusahaan tidak bangkrut

BUKTI FISIK JASA

Bukti fisik berperan penting bagi penyedia jasa dalam
membantu sosialiasi, berperan memfasilitasi unjuk kerja atau
tindakan-tindakan individual maupun interdependen dari orang-
orang yang berada di lingkungan servicescape, yaitu konsumen
dan karyawan, sebagai paket dari jasa yang ditawarkan dalam
suatu cara yang berbeda dengan cara menawarkan barang, dapat
membedakan perusahaan jasa dari pesaing serta menjadi tanda
dari segmen pasar mana yang dituju.
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Menurut Booz, Allen & Hamilton (dalam Crawford,
2012), kategori-kategori dari produk baru adalah sebagai berikut:
produk yang benar-benar baru (baru bagi dunia), dalam hal ini,
produk baru sebagai hasil dari inovasi yang menciptakan pasar
baru; lini produk baru, produk baru yang memungkinkan
perusahaan untuk memasuki pasar yang sebelumnya telah ada
untuk pertama kali; tambahan pada lini produk yang sudah ada,
produk baru yang melengkapi lini produk yang sudah ada
(misalnya ukuran kemasan baru, rasa yang berbeda, dan lain-
lain); penyempurnaan sebagai revisi terhadap produk yang sudah
ada, penyempurnaan produk merupakan pengenalan versi baru
atau model produk vyang telah disempurnakan untuk
menggantikan produk lama.

Penyempurnaan produk dapat dilakukan dengan cara
menambah  cirri-ciri  atau  model  baru, mengubah
persyaratan/kebutuhan pemrosesan, dan mengubah kandungan
atau unsur-unsur produk; repositioning, produk yang sudah ada
dijual pada pasar atau segmen pasar yang baru; pengurangan
biaya, produk baru yang menghasilkan unjuk kerja yang sama
pada tingkat biaya yang lebih rendah.

Menurut Tzokas, Hultink, and Hart (2003), proses
pegembangan produk baru meliputi idea generation, concept
development, build business case, product development, market
testing, market launch. Suatu proses pengembangan produk
adalah serangkaian kegiatan yang dilakukan perusahaan dalam
menyusun konsep, mendesain, dan mengomersialisasikan suatu
produk.

Suatu Kinerja pengembangan produk yang cukup
berhasil perlu memenuhi lima kriteria sebagai berikut (Ulrich,
2012). Pertama, kualitas produk, yaitu seberapa baik produk
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yang dihasilkan dari usaha pengembangan: jika produk tersebut
memuaskan kebutuhan pelanggan, jika cukup kuat dan dapat
diandalkan. Kualitas produk akhirnya dicerminkan oleh bagian
pasar dan harga yang ingin dibayar oleh pelanggan. Kedua, biaya
produk, yaitu menyangkut besar biaya pembuatan produk. Biaya
ini mencakup pengeluaran dalam modal peralatan, perlengkapan,
dan juga biaya inkremental dalam menghasilkan setiap produk.
Biaya produk menetapkan jumlah keuntungan yang dapat
dikembalikan kepada perusahaan untuk suatu volume penjualan
tertentu dan harga penjualan tertentu. Ketiga, waktu
pengembangan, yaitu seberapa cepat tim menyelesaikan usaha
pengembangan produk. Waktu pengembangan menetapkan
seberapa responsif perusahaan dapat menjadi kekuatan
persaingan dan pengembangan teknologi, juga seberapa cepat
perusahaan menerima tingkat pengembalian dari usaha tim.
Keempat, biaya pengembangan, yaitu seberapa besar perusahaan
harus mengeluarkan dana untuk pengembangan produk. Biaya
pengembangan biasanya suatu bagian yang signifikan dari
investasi yang diperlukan untuk mencapai keuntungan. Kelima,
kemampuan pengembangan, yaitu kemampuan tim dan
perusahaan yang lebih baik dan sanggup mengembangkan
produk pada masa mendatang sebagai hasil dari pengalaman
mereka dalam berbagai proyek pengembangan produk.
Kemampuan pengembangan adalah suatu aset perusahaan yang
dapat digunakan dalam pengembangan produk secara lebih
efektif dan ekonomis pada masa mendatang.

3.3 Pengembangan Produk
Pengembangan produk merupakan sekumpulan
aktivitas yang dimulai dengan mengidentifikasi peluang pasar
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dan diakhiri dengan kegiatan produksi, penjualan, dan
pengiriman produk (Ulrich & Eppinger, 2001). Untuk tetap
mampu bersaing dalam dunia industri, perusahaan tidak hanya
memerlukan pengembangan produk saja melainkan perlu
meningkatkan produktivitas kerja. Perancangan alat bantu dalam
proses produksi menghasilkan manfaat yang cukup signifikan
dalam proses produksi. Perancangan produk yang telah dilakukan
bermanfaat dalam peningkatan kapasitas produksi dan
peningkatan dalam kualitas produk (Ulrich & Eppinger, 2001).

Boone & Kurtz (2.2006:57) membedakan empat strategi

pengembangan produk yaitu:

1. Strategi Pengembangan Pasar, berkosentrasi pada pencarian
pasar-pasar baru bagi produk-produk yang sudah ada.

2. Strategi Pengembangan Produk, mencoba memperkenalkan
produk-produk baru ke pasar-pasar yang sudah tetap atau
sudah dikenal.

3. Strategi Penetrasi Pasar, berusaha meningkatkan penjualan
produk-produk yang sudah ada pada pasar yang sudah
dikenal.

4. Strategi  Diversifikasi  Produk, memfokuskan pada
pengembangan produk-produk yang sama sekali baru untuk
pasar yang baru.

1. Market development atau pengembangan pasar adalah
strategi pertumbuhan dengan menarik lebih banyak
pelanggan baru untuk produk yang sudah ada. Dalam
hal ini, perusahaan harus mencari segmen pasar baru
untuk produknya. Pengembangan pasar biasanya
dilakukan ketika segmen pasar saat ini sudah mulai
matang. Dengan mencari pasar baru, perusahaan
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berusaha untuk memperbesar wilayah pemasaran.
Dengan begitu, volume penjualan dapat ditingkatkan.

Pengembangan pasar mungkin tidak melibatkan inovasi
produk karena perusahaan hanya menjual produk saat ini ke
segmen yang baru. Namun, dalam praktiknya, strategi ini
seringkali melibatkan beberapa modifikasi produk.

Contoh pengembangan pasar

Strategi pengembangan pasar menargetkan pelanggan di luar

segmen saat ini. Dalam hal ini, perusahaan memanfaatkan nama

merek yang telah untuk menciptakan penjualan di segmen baru.
Pasar baru mungkin masih dalam satu wilayah nasional,

misalnya di provinsi lain. Atau, itu mungkin adalah pasar luar

negeri.

Contohnya adalah perusahaan sepatu terkemuka seperti Adidas
dan Nike, yang telah memasuki pasar internasional untuk
ekspansi. Demikian juga, ekspansi GoJek ke Vietnam dan
Indofood ke Filipina adalah adalah contoh sempurna dari
pengembangan pasar.

Kelebihan

Keuntungan strategi pengembangan pasar adalah
mendapatkan pelanggan baru, meningkatkan penjualan, dan
pertumbuhan perusahaan. Jika diimplementasikan dengan
sukses, strategi ini dapat mengarah pada keunggulan kompetitif
bagi beberapa perusahaan.

2. MENGENAL 3 STRATEGI PENGEMBANGAN
PRODUK YANG EFEKTIF DI INDONESIA

275



Produk merupakan senjata utama seorang pengusaha.
Sikap konsumen modern yang sangat kritis dan peka terhadap
perkembangan produk-produk yang beredar di pasaran menuntut
perusahaan untuk senantiasa mengembangkan jenis dan mutu
produk. Apabila Anda hendak ingin mengembangkan usaha yang
tengah Anda rintis, ada baiknya untuk mempelajari tentang
strategi pengembangan produk secara mendalam karena strategi
pengembangan produk nyatanya sangat memengaruhi kemajuan
usaha Anda di masa depan.

Jika Anda masih kesulitan dalam menemukan strategi
pengembangan produk yang efektif, 3 strategi ini bisa Anda coba
praktikkan:

1. MENGUTAMAKAN KEBUTUHAN PASAR

Kebutuhan pasar harus menjadi pertimbangan utama
Anda saat hendak mengembangkan produk. Hal ini tentu akan
sulit dilakukan jika Anda termasuk pengusaha yang terlalu kaku
dalam berbisnis. Di dunia bisnis modern perubahan permintaan
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pasar kerap kali berubah secara ekstrem dan cepat. Oleh sebab
itu, Anda harus siap beradaptasi dan berkompetisi setiap hari.

2. MEMBUAT KEPUTUSAN BERDASARKAN DATA
YANG VALID

Jangan melakukan pengembangan produk dengan dasar
asumsi atau spekulasi yang tidak jelas. Pakailah data yang valid
untuk melakukan perhitungan yang matang terkait hal-hal apa
saja yang bisa dikembangkan dari produk Anda. Untuk dapat
melakukan strategi ini, Anda harus bisa membuat rekapitulasi
data yang valid dan detail sehingga data akan lebih mudah diolah.

3. TIDAK MENGUBAH PRODUK SECARA
EKSTREM
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Jika Anda saat ini tengah mengembangkan bisnis di
bidang makanan, akan sangat aneh jika tiba-tiba Anda beralih ke
bisnis konveksi. Meskipun pengembangan produk harus selalu
mengikuti permintaan pasar, bukan berarti Anda harus mengubah
produk dengan cara yang terlalu ekstrem. Konsistensi Anda
dalam menjalankan sebuah bisnis juga memiliki pengaruh yang
besar pada kualitas produk yang Anda kembangkan. Tiga strategi
pengembangan produk yang bisa Anda terapkan dalam bisnis
Anda. Pada akhirnya, kualitas produk yang Anda tawarkan akan
berbanding lurus dengan jumlah penjualan yang berhasil Anda
lakukan. Oleh karena itu, teruslah berusaha melakukan perbaikan
dan pengembangan pada produk yang Anda jual agar usaha Anda
dapat terus berkembang.
3. Strategi Penetrasi Pasar

Pengertian Penetrasi Pasar / Market Penetration
Penetrasi pasar adalah nama yang diberikan kepada
suatu strategi pertumbuhan di mana perusahaan berfokus pada
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penjualan produk-produk yang ada di pasar-pasar yang telah ada
sebelumnya.

Penetrasi pasar berusaha untuk mencapai empat tujuan utama:

1.

N

Mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar
produk ini, hal ini dapat dicapai oleh kombinasi dari
strategi harga yang kompetitif, iklan, promosi penjualan
dan mungkin lebih banyak sumber daya pribadi yang
didedikasikan untuk menjual.

Aman dari dominasi pertumbuhan pasar.

Restrukturisasi pasar yang matang oleh maneuver dari
competitor, ini akan memerlukan agresifitas kampanye
promosi yang gencar, didukung oleh sebuah strategi
harga yang dirancang untuk membuat pasar “kurang
menarik® bagi kompetitor.

Meningkatkan penggunaan oleh pelanggan yang ada,
contohnya:  memperkenalkan  program  loyalitas
konsumen Implementasi penetrasi pasar sebagai strategi
pemasaran di kondisikan sebagai "bisnis seperti biasa".
Penetrasi pasar haruslah di eksekusi pada bisnis yang
berfokus hanya pada pasar dan produk yang sangat di
pahami oleh marketer tersebut. diperlukan juga intelegent
pemasaran untuk mendapatkan informasi tentang
kompetitor dan kebutuhan pelanggan. Karena itu, strategi
ini akan memerlukan banyak investasi baru dalam
penerapannya sebab harus didahului oleh riset pasar.

Metode penetrasi pasar
Ada tiga metode pemasaran untuk mencapai penetrasi pasar yang
lebih besar:

1.

Merebut pelanggan dari pesaing.
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N

Menjual lebih banyak kepada pelanggan yang sudah ada.
3. Menarik pelanggan baru untuk produk dan layanan yang
ada.

Agar strategi penetrasi menjadi efektif, pasar harus
cukup besar untuk dapat mempertahankan margin laba yang
rendah. Penetrasi pasar biasanya dicapai dengan penggunaan
bauran pemasaran yang agresif. Termasuk di dalamnya adalah
melalui strategi penetapan harga rendah, promosi penjualan dan
periklanan, dan perluasan saluran distribusi.

Keuntungan dan kerugian strategi penetrasi pasar

Keuntungan dari strategi penetrasi pasar termasuk
difusi cepat dan adopsi produk perusahaan di pasar. Selain itu,
strategi menjadi insentif bagi perusahaan untuk mempertahankan
efisiensi. Keuntungan lainnya adalah mengecilnya persaingan
dan mendorong penciptaan goodwill. Meskipun menawarkan
sejumlah keuntungan, strategi penetrasi juga memiliki sejumlah
kelemahan. Diantara kerugian dari strategi ini adalah margin laba
yang lebih rendah, kemungkinan kerugian bagi citra perusahaan,
dan risiko perang harga.

STRATEGI PENETRASI PASAR

Adalah suatu strategi untuk meningkatkan penjualan
atas produknya, dan pasar yang telah tersedia melalui usaha-
usaha pemasaran Yyang lebih agresif atau usaha untuk
meningkatkan penguasaan pasar oleh perusahaan dan sekaligus
meningkatkan volume penjualan serta segmen pasar
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gambar 3.13
Sumber: pixabay.com

Sebagaimana yang pernah diungkapkan oleh Igor
Ansoff, strategi penetrasi pasar adalah strategi untuk
mendapatkan revenue growth dengan cara memfokuskan diri
pada penjualan produk-produk yang sudah ada (exiting product)
pada pasar yang sudah atau sedang digarap (exiting market).
Sedangkan menurut Sofjan Assauri, strategi penetrasi pasar
adalah suatu strategi pasar yang dilakukan oleh perusahaan untuk
meningkatkan penjualan atas produk dan pasar yang telah
tersedia melalui pemasaran yang lebih agresif.

Pertimbangannya ada pada faktor produk dan faktor
pasar. Bisa dikatakan bahwa, pemilihan strategi tersebut
tergantung pada fokus produk yang akan dijual dan pasar yang
akan dituju. Apakah merupakan produk baru atau produk yang
saat ini sudah ada. Begitu juga dengan pasar, apakah merupakan
pasar baru atau pasar yang saat ini sudah ada.

Kapan Harus Melakukan Penetrasi Pasar?
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Kalau ditanya kapan harus melakukan penetrasi pasar,
sepertinya jawabannya akan mengerucut pada penjualan produk
atau jasa layanan. lya, ketika kita hendak ingin meningkatkan
penjualan produk yang Kita jual atau ingin meningkatkan pangsa
pasar.

Dalam berbisnis, kita memang akan selalu berharap penjualan
produk kita selalu meningkat. Jadi apakah ini maksudnya harus
selalu melakukan strategi penetrasi pasar?

Ada kalanya penjualan produk kita mengalami masa
stagnan. Meskipun mungkin secara pemasaran bisa dibilang
enggak jauh beda dengan upaya-upaya sebelumnya. Logikanya
kan trend penjualan harusnya stabil ketika tingkat promosi yang
dilakukan juga sama effortnya. Kalaupun ada naik turun ya
enggak jauh-jauh amat.

Namun, jangan abaikan perusahaan pesaing. Ketika kita
jalankan bisnis begitu-gitu aja, bisa jadi perusahaan pesaing telah
melakukan berbagai inovasi untuk meningkatkan penjualan
produk mereka. ketika kita merasa baik-baik saja dengan
penjualan yang stabil, bisa jadi perusahaan pesaing sedang
berkemas melancarkan strategi utuk meluaskan pangsa pasar.

gambar 3.14
Sumber gambar: pixabay.com
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Penjualan produk kita akan kalah dengan kompetitor
jika kita enggak mengimbangin strategi yang dilakukan
kompetitor. Nah, sebagai pebisnis kita harus jeli melihat hal ini.
Ketika di awal-awal memulai bisnis, terapkan strategi penetrasi
pasar. Atau ketika mulai teridentifikasi penjualan menurun,
mulailah merespon untuk menyusun strategi penetrasi pasar.
Atau bisa juga ketika kita hendak memperluas ukuran populasi
pelanggan di pasar saat ini.

Bagaimana Cara Penetrasi Pasar yang Benar

Ada beberapa cara yang bisa kita lakukan untuk
penetrasi pasar. Tentu saja efektifnya cara-cara ini ditempuh
setelah kita lakukan riset mendalam terhadap produk yang kita
miliki dan pasar yang ada saat ini. Jangan pernah menjalankan
strategi penetrasi pasar tanpa melakukan riset terlebih dulu.
Karena tanpa data yang jelas mengenai produk dan pasar, Kita
akan kesulitan menentukan bentuk strategi mana yang paling
tepat untuk dijalankan. Penetrasi pasar juga disebut oleh Igor
Ansoff (1960) dalam growth matrix-nya. Lihat gambar di bawah
ini:

THE ANSOFF MATRIX

PRODUCT S

EXISTING NEw
= 2 Product
.3 = Development
—— % \ Strategy
— ——— — ———

Market
Development

\ Strategy X

NEW

bixbux.com

283



Ada 4 (empat) strategi yang bisa dipakai oleh
perusahaan dalam rangka untuk mencapai pertumbuhan (growth)
yang diinginkan. Keempat strategi ini berdasarkan kepada
metrix product — market fit.

Jadi, strategi yang disarankan oleh Igor Ansoff, antara lain:
Penetrasi Pasar

Sebagaimana yang sempat saya jabarkan di atas,
penetrasi pasar dapat dilakukan dengan menjual lebih banyak
produk kepada pelanggan lama dengan lebih agresif dalam
melakukan promosi dan distribusi. Atau bisa juga dengan
mencari pelanggan baru pada area pasar yang sudah ada. Dalam
hal ini kita bisa memaksimalkan promosi dengan memberikan
potongan harga, mengemas display produk agar tampak lebih
menarik, atau menambah intensitas iklan. Upaya tersebut
dilakukan tanpa menambah produk baru dan tanpa memperluas
pasar yang sudah ada.

Pengembangan Produk

Strategi yang kedua yang bisa kita lakukan adalah
dengan melakukan pengembangan produk dan dikenalkan pada
pasar yang sudah ada. Ada upaya untuk memberikan pilihan
produk kepada konsumen. Memang hal ini memiliki risiko.
Karena konsumen yang sudah familiar dengan produk lama,
kemudian disuguhi produk baru yang mereka belum kenal. Butuh
upaya untuk mengenalkan produk baru kepada konsumen. Focus
yang harus dilakukan pada strategi ini adalah membuat produk
baru, atau memodifikasi produk lama dan menjadikannya
memiliki nilai lebih dibanding yang sudah ada.

Pengembangan Pasar

Strategi ketiga yang bisa kita lakukan adalah dengan
mencoba memasarkan produk lama ke pasar baru. Bisa dikatakan
sebagai bentuk upaya pengembangan pasar atau memperluar
pasar. Dalam hal ini kita enggak membuat produk baru, hanya
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memasarkan produk lama di luar pasar yang saat ini ada.
Tujuannya untuk mendapatkan pelanggan baru di luar pasar yang
sudah ada. Untuk melakukan strategi ini kita harus melakukan
analisis peluang dan ancaman terlebih dulu. Minimal untuk
mengidentifikasi seberapa potensial pasar baru yang hendak
dituju. Setelah itu kita bisa menentukan target pasar lokal
maupun luar negeri. Bisa dilakukan dengan melalui saluran
promosi yang berbeda dari yang sudah dilakukan sebelumnya.
Diversifikasi

Strategi selanjutnya adalah diversifikasi, atau menjual
produk baru di pasar baru. Jadi produknya memang berbeda dari
produk yang sudah ada. Hal ini bisa membuka peluang untuk
mengembangkan bisnis kita. Risikonya memang lumayan besar
ketika pasar yang baru ternyata kurang berminat dengan produk
yang kita pasarkan. Namun, hal ini enggak akan mempengaruhi
keuntungan kita dari produk yang lain. Nah, itulah beberapa cara
penetrasi pasar yang bisa kita coba. Sebenarnya masih banyak
strategi lain terkait bagaimana melakukan penetrasi pasar.
Namun, di sini hanya beberapa saja yang saya ulas.

Pada prinsipnya, Kita bisa melakukan penetrasi
pasar dengan menggunakan strategi yang kita tentukan berdasar
data riset sebelumnya. Enggak harus memilih strategi yang sudah
pernah dilakukan orang lain. Bisa jadi kita nantinya punya
formula sendiri untuk melakukan treatmen terhadap pasar.
Selama tujuan meningkatkan penjualan produk bisa kita capai, ya
sah-sah saja. Saya pun mungkin akan menggunakan strategi yang
sudah ada untuk pemasaran di perusahaan saya. Namun, juga
enggak menutup kemungkinan nantinya akan mencoba formula
baru untuk mendapatkan pasar yang lebih luas.

4.  Strategi Diversifikasi Produk
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Diversifikasi adalah nama yang diberikan kepada
strategi pertumbuhan di mana sebuah bisnis, produk-produknya
baru dan di pasar-pasar yang baru pula. Ini merupakan langkah
pemasaran yang lebih berisiko karena, strategi bisnis yang
bergerak dalam pasar yang baru memiliki sedikit atau mungkin
tidak ada pengalaman atas produk produk baru tersebut. Bila
sebuah unit bisnis akan mengaplikasikan strategi diversifikasi,
maka harus memiliki visi yang jelas tentang apa yang akan di
dapatkan dari strategi yang jujur dan penilaian atas resiko
bilamana dalam faktanya menemui kegagalan.

Ada tiga tipe umum strategi diversifikasi yang sudah
banyak diketahui dan diimplementasikan menurut Fred R. David,
yaitu concentric diversification, horizontal diversification, dan
conglomerate diversification. Secara keseluruhan kelompok
strategi ini makin lama makin kurang popular, paling tidak dari
sisi tingginya tingkat keslitan manajemen dalam mengendalikan
aktivitas-aktivitas perusahaan yang berbeda-beda tersebut.

a.  Concentric diversification strategy. Strategi ini dapat
dilaksanakan dengan cara menambah produk dan jasa
yang baru tetapi masih saling berhubungan. Jadi, tujuan
strategi ini untuk membuat produk baru yang
berhubungan untuk pasar yang sama. Hal ini dapat
dilakukan jika bersaing pada industry yang
pertumbuhannya lambat atau decline.

b. Horizontal diversification strategy. Strategi ini
dilakukan dengan menambahkan produk dan jasa
pelayanan yang baru, tetapi tidak saling berhubungan
untk ditawarkan pada para konsumen yang ada ada
sekarang. Jadi, tujuan startegi ini adalah menambah
produk baru yang tidak berhubungan dengan tujuan
memuaskan pelanggan yang sama. Hal in dapat
dilakukan jika produk baru dapat mendukung produk
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lama, persaingan pada produk lama berjalan ketat dan
dalam tahapan mature, distribusi produk baru kepada
pelanggan lancar, dan pada tingkat yang lebih dalam
bahwa musim penjualan dari kedua produk relative
beda.

c.  Conglomerate diversification strategy. Yaitu strategi
dengan menambahkan produk atau jasa yang tidak
saling berhubngan. Jadi, tujuan sstrategi ini adalah
untuk menambah produk baru yang tidak saling
berhubungan untuk pasar yang berbeda. Hal ini dapat
dilakukan, jika industri disektor ini telah mengalami
kejenuhan, ada peluang untuk memilki bisnis yang
tidak berkaitan yang masih berkembang baik, serta
memiliki sumber daya untuk memasuki industry baru
tersebut.

Perkembangan Strategi Matriks Ansoff

Beberapa pemasar menggunakan “nine box gird” untuk
analisis yang lebih canggih. Matriks ini menambahkan "modified
product” atau modifikasi produk antara yang sudah ada dan baru
(misalnya, rasa yang berbeda dari saus pasta yang ada daripada
meluncurkan sup), dan "expanded market" atau perluasan pasar
antara yang sudah ada dan baru (misalnya, membuka toko lain di
dekatnya kota, daripada pergi ke penjualan online).
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Fgure 3: The 9-Box Grid
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Gambar 3.14
Sumber : The Nine Box Gird

Hal ini berguna karena menunjukkan perbedaan antara
ekstensi produk dan pengembangan produk yang benar, dan juga
antara ekspansi pasar dan benar-benar menjelajah ke pasar baru.
Namun, berhati-hati dari "pilihan™ tiga abu-abu, karena mereka
melibatkan mencoba untuk melakukan dua hal sekaligus tanpa
manfaat salah satu strategi diversifikasi yang benar (melarikan
diri penurunan dalam satu pasar produk).

3.4 Peluncuran Desain Produk
Pengertian

Desain produk dapat didefinisikan sebagai generasi ide,
pengembangan  konsep, pengujian dan  pelaksanaan
manufaktur (objek fisik) atau jasa. Desainer produk konsep dan
mengevaluasi ide-ide, membuat mereka nyata melalui produk
dalam pendekatan yang lebih sistematis. Peran seorang desainer
produk meliputi berbagai karakteristik manajer pemasaran,
manajer produk, industri dan desain insinyur perancang.
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Istilah ini kadang-kadang membingungkan dengan
desain industri, yang mendefinisikan bidang spektrum yang lebih
luas kegiatan desain, layanan seperti desain,