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RINGKASAN

DLIYAA UL HAQ. Analisis Formulasi Strategi Pengembangan Bisnis Virtual Gas
Pipeline (CNG & LNG). Dibimbing oleh HARIANTO dan RHIAN
INDRADEWA.

Pada penelitian ini memiliki latar belakang pengembangan bisnis pada virtual
gas pipeline (CNG dan LNG), yang dikaitkan dengan kebutuhan gas untuk sektor
#dustri dan komersial. Perlu dirumuskan lebih lanjut mengenai strategi yang tepat
agar pengembangan bisnis tersebut bisa tumbuh menjadi bisnis yang bisa
dlandalkan oleh korporasi. Hal ini terjadi karena sampai saat ini revenue dan profit
perusahaan belum optimal dicapai, mengingat besarnya potensi bisnis CNG dan
ENG.

Tujuan peneliti yang ingin dicapai dari penelitian ini antara lain, yaitu:
1) Menganalisis faktor-faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi kinerja
bisnis virtual gas pipeline (CNG dan LNG); 2) Merumuskan alternatif strategi
untuk pengembangan bisnis virtual gas pipeline (CNG dan LNG) dan urutan
prioritasnya; dan 3) Merumuskan program kerja pengembangan bisnis virtual gas
pipeline (CNG dan LNG) sebagai penjabaran strategi baik strategi taktikal maupun
operasional. Penelitian ini dilaksanakan di PT Pertagas Niaga yang berlokasi di
Kantor Pusat di Jalan Jendral Gatot Subroto, Jakarta Selatan. Waktu penelitian
dilaksanakan pada bulan Agustus 2019 sampai dengan September 2020.

Penelitian dilakukan melalui pendekatan metode deskriptif dengan jenis
penelitian pendekatan studi kasus, dengan menggunakan data primer dan data
sekunder. Wawancara terstruktur dengan menggunakan kuesioner kepada para ahli
sebagai responden merupakan data primer. Sedangkan berbagai sumber yang
diperoleh dari studi pustaka, instansi dan kelembagaan lainnya serta literatur
Internet merupakan data sekunder. Teknik pengumpulan data dan informasi dalam
penelitian ini dilakukan dengan cara wawancara dan kuesioner. Teknik pengolahan
dan analisis data menggunakan analisis deskriptif, kualitatif maupun kuantitatif
dengan matriks External Factor Evaluation (EFE), matriks Internal Factor
Evaluation (IFE), Matriks IE (Internal-Eksternal), Matriks SWOT (Strengths-
Weaknesses-Threats-Opportunities) dan QSPM (Quantitative Strategic Planning
Matrix).

Hasil identifikasi yang diperoleh dari faktor kekuatan internal terbesar yang
dimiliki oleh PT Pertagas Niaga adalah Kualitas Produk CNG dan LNG yang baik.
Sedangkan faktor kelemahan yang perlu segera diatasi yang ada di internal PT
Pertagas Niaga adalah Sistem internal dalam Proses penagihan ke konsumen.
Sementara itu hasil identifikasi pada faktor eksternal didapatkan peluang terbesar
yang perlu direspon oleh PT Pertagas Niaga yaitu Produk CNG dan LNG yang
kompetitif dibandingkan LPG dan BBM (harga BBM dan LPG fluktuatif dan
mahal). Sedangkan ancaman terbesar yang perlu ditangani segera oleh PT Pertagas
Niaga adalah Tingkat kolektibilitas yang rendah dalam penagihan konsumen.

Berdasarkan hasil analisis Matriks IE dan hasil analisis SWOT
merekomendasikan alternatif strategi, yaitu Strategi Penetrasi Pasar, Strategi



Pengembangan Pasar, dan Strategi Pengembangan Produk. Rekomendasi prioritas
strategi bisnis bagi PT Pertagas Niaga dalam berdasarkan pendekatan QSPM
(Quantitave Strategy Planning Matrix) yaitu Strategi Penetrasi Pasar sebagai
prioritas utama, Strategi Pengembangan Pasar sebagai prioritas kedua, dan Strategi
Pengembangan Produk sebagai prioritas ketiga.

Peneliti menyarankan bahwa Pertagas Niaga dapat memberikan pelayanan
yang baik dan berbeda dengan para pesaingnya, sehingga produk PT Pertagas Niaga
khususnya pipeline gas, dapat diminati oleh konsumen. PT Pertagas Niaga bisa
mencari produsen (hulu) gas baru karena PP nomor 79 tahun 2014 menargetkan
penggunaan energi gas ditingkatkan, yang semula sekitar 20% pada tahun 2014
ditingkatkan menjadi 25% -30% pada tahun 2025- 2050. Ini merupakan
kesempatan bagi PT. Pertagas Niaga meningkatkan penjualan karena adanya
dukungan pemerintah.

Kata kunci: matriks IE, matriks SWOT, manajemen strategik, Pertagas Niaga,
QSPM.



SUMMARY

DLEIYAA UL HAQ. Analysis of Strategy Formulation in Virtual Gas Pipeline
Business Development. Supervised by HARIANTO and RHIAN INDRADEWA.

This research has been motivated by the development of a virtual gas
nipeline (CNG and LNG) business related to gas demand for the industrial and
commercial sectors. It is necessary to further formulate the right strategy so that
pusiness development can grow into a business that the corporation can rely on.
<his happens because until now the company's revenue and profit have not been
optimal considering the large business potential of CNG and LNG.

The research objectives to be achieved from this research include: 1)
Analyze internal and external factors that affect the performance of the virtual gas
pipeline (CNG and LNG) business; 2) Formulating an alternative strategy for the
development of virtual gas pipelines (CNG and LNG) and their priority order; and
3) Formulating a virtual gas pipeline (CNG and LNG) business development work
program as an elaboration of tactical and operational strategies. This research was
conducted at PT Pertagas Niaga which is located at the Head Office on Jalan Jendral
Gatot Subroto, South Jakarta. The research time was carried out in August 2019 to
September 2020.

The research was conducted through a descriptive method approach with a
case study approach. The data used in this study are primary data and secondary
data. Structured interviews using a questionnaire to experts as respondents are
primary data. Meanwhile, various sources obtained from literature studies,
agencies, and other institutions, as well as internet literature, are secondary data.
The data and information collection techniques in this study were conducted by
means of interviews and questionnaires. Data processing and analysis techniques
use descriptive, qualitative, and quantitative with External Factor Evaluation (EFE)
Matrix, Internal Factor Evaluation (IFE) Matrix, IE Matrix (Internal-External),
SWOT Matrix (Strengths-Weaknesses-Threats-Opportunities), and QSPM
(Quantitative Strategic Planning Matrix).

The identification results obtained from the biggest internal strength factor
possessed by PT Pertagas Niaga are the good quality of CNG and LNG products.
Meanwhile, the weakness factor that needs to be resolved immediately in PT
Pertagas Niaga is the internal system in the billing process to consumers.
Meanwhile, the results of identification on external factors obtained the greatest
opportunity that PT Pertagas Niaga needed to respond to, namely CNG and LNG
products that were competitive compared to LPG and BBM (fuel and LPG prices
fluctuated and were expensive). Meanwhile, the biggest threat that PT Pertagas
Niaga needs to deal with is the low collectability level in consumer billing.

Based on the results of the IE Matrix analysis and the results of the SWOT
analysis, it recommends alternative strategies, namely Market Penetration Strategy,
Market Development Strategy, and Product Development Strategy. The
recommendation for priority business strategies for PT Pertagas Niaga is based on
the QSPM (Quantitave Strategy Planning Matrix) approach, namely Market
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Penetration Strategy as the top priority, Market Development Strategy as the second
priority, and Product Development Strategy as the third priority.

The researcher suggests that Pertagas Niaga can provide good service and
is different from its competitors, so that PT Pertagas Niaga products, especially gas
pipelines, can be of interest to consumers. PT Pertagas Niaga can look for new
(upstream) gas producers because PP number 79 of 2014 targets to increase the use
of gas energy, which was originally around 20% in 2014 to be increased to 25% -
30% in 2025-2050. This is an opportunity for PT. Pertagas Niaga increased sales
due to government support.

Keywords: IE matrix, strategic management, SWOT matrix, PT Pertagas Niaga,
QSPM.
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1 PENDAHULUAN

Latar Belakang

Seiring dengan peningkatan Produk Domestik Bruto (PDB) dan jumlah
penduduk, konsumsi Bahan Bakar Minyak (BBM) di Indonesia semakin lama akan
semakin meningkat karena dengan penambahan jumlah penduduk disertai dengan
peningkatan pendapatan maka kegiatan produksi dan transportasi akan meningkat
pula, kebutuhan masyarakat akan energi akan meningkat pula dengan sendirinya.
Hal ini terlihat dari perkembangan konsumsi minyak mentah yang terjadi selama
ini sebagaimana digambarkan dalam Gambar 1 (BP Global Company 2018). Di era
tahun 90-an, konsumsi minyak hanya dikisaran 600 ribu hingga 1 juta Barrel per
Day (BPD). Namun, dari tahun ke tahun konsumsi terus meningkat atau tumbuh di
kisaran 6.1% per tahun selama periode 1990 hingga 2017.

2,000,000.00

1,500,000.00

1,000,000.00

500,000.00

BARREL/HARI

1990 1992 1994 1996 1998 2000 2002 2004 2006 [2008 |20[0 |20[2 |20[4 |20[16
(500,000.00)

(1,000,000.00)
TAHUN

Konsumsi Minyak Defisit

Gambar 1 Pertumbuhan konsumsi dan produksi minyak Indonesia
tahun 1990-2017

Kondisi yang bertolak belakang antara kinerja produksi dan konsumsi
minyak, pada akhirnya membuat Indonesia mengalami defisit minyak sejak tahun
2003. Pada tahun 2004 Indonesia telah mengalami defisit sekitar 5 juta ton,
kemudian terus merangkak naik hingga tahun 2012 mengalami defisit 27 juta ton.
Konsekuensi defisit sudah dapat dipastikan bahwa Indonesia harus impor baik
dalam bentuk minyak mentah maupun hasil olahan (bensin, solar dan minyak
tanah). Ketika import meningkat maka otomatis juga akan berdampak pada neraca
perdagangan berjalan Indonesia (Kemendag 2019).

Dari Gambar 1 terlihat bahwa laju konsumsi BBM/LPG terus naik dan sudah
melebihi produksi minyak mentah sejak 2001. Hal ini yang menjadi penyebab
Indonesia harus import minyak mentah dalam rangka memenuhi kebutuhan BBM
dan LPG tersebut. Alternatif lain adalah harus dikembangkan sumber energi
lainnya selain minyak karena selain memiliki minyak mentah, Indonesia juga



memiliki sumber energi primer lainnya yang tidak kalah dalam hal nilai kalori dan
ekonomisnya. Indonesia memiliki gas, batu bara, coal bed methane (CBM), dan
energi terbarukan seperti panas bumi, surya, dan angin.
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Gambar 2 Neraca perdagangan migas tahun 2014-2018

Khusus tentang gas bumi, Indonesia mempunyai catatan yang juga luar biasa.
Sejak tahun 1970 sampai dengan 2017, Indonesia merupakan negara produsen
terbesar gas bumi di Asia Pasifik dengan angka 2036.2 Juta Ton Equivalent Oil (JT
EO), meskipun khusus untuk tahun 2018 menempati posisi 3 terbesar setelah China
dan Australia sebagai negara produsen gas bumi di Asia Pasifik dimana produksi
Indonesia hanya sebesar 62.9 JT EO. Gambaran ini dapat dilihat pada Gambar 3
‘ mengenai total produksi gas alam Asia Pasifik periode 1970-2018 (BP Statistical
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Gambar 3 Produksi gas alam Asia Pasifik dan posisi Indonesia tahun 1970-2018

Seiring dengan harga minyak mentah yang mulai meningkat, gas nampaknya
mulai menjadi perhatian Pemerintah dengan mengeluarkan kebijakan program
konversi BBM ke gas alam. Selain faktor harga,adanya konversi BBM ke gas alam
juga didorong dengan tujuan pemerintah untuk mengurangi jumlah emisi dari hasil
pembakaran. Hasil emisi yang dihasilkan gas alam jauh lebih rendah dibandingkan
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BBM (Bielaczyc et al. 2016). Gambaran ini dapat terlihat pada Gambar 4 mengenai
perbandingan hasil emisi BBM dan gas alam.
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Gambar 4 Perbandingan hasil emisi BBM dan gas alam

Namun program ini dapat dikatakan tidak berjalan dengan mulus. Beberapa
kendalanya antara lain keberadaan infrastruktur transmisi dan ditribusi gas yang
masih kurang dan harga BBM dan LPG yang lebih murah karena adanya subsidi.
Infrastruktur diakui memang kurang memadai dan terbatas karena selama ini
pemerintah terfokus pada BBM, sehingga kurang adanya perencanaan di sektor gas.
Terkait dengan harga BBM dan LPG yang murah juga berpengaruh terhadap
masyarakat dalam memilih alternatif bahan bakarnya. BBM dan LPG yang murah
mengurangi daya saing gas di masyarakat. BBM dan LPG yang murah ini bisa
diperoleh salah satunya dikarenakan subsidi yang diberikan oleh pemerintah. Jadi
dengan pemakaian gas yang semakin besar, akan menekan lajunya konsumsi BBM
dan LPG dan pada akhirnya akan mengurangi beban pemerintah dalam memberikan
subsidi (Tim Riset CNBC Indonesia 2019).

Subsidi BBM dan LPG
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Gambar 5 Subsidi BBM dan LPG tahun 2015-2018




Berdasarkan informasi yang disampaikan oleh Kementerian Energi dan
Sumber Daya Mineral Republik Indonesia dalam buku Neraca Gas Bumi Indonesia
taun 2018-2027, penyediaan gas bumi tetap menjadi prioritas untuk memenuhi
kebutuhan domestik dan secara bertahap terus berupaya untuk mengurangi ekspor.
Yntuk mendorong konsumsi lokal gas bumi, Pemerintah mengeluarkan Peraturan
Menteri ESDM Nomor 58 tahun 2017 tentang harga jual gas bumi melalui pipa dan
Peraturan Menteri ESDM Nomor 4 Tahun 2018 tentang pengusahaan gas bumi
pada kegiatan usaha hilir minyak dan gas bumi. Sebagai langkah lanjutan dari
Pemerintah, pada tahun 2019, muncul Keputusan Menteri ESDM Nomor 132
K/15/MEM/2019 tentang penugasan kepada PT Pertamina (Persero) untuk
imelaksanakan penyediaan dan pendistribusian gas bumi melalui jaringan transmisi
gan/atau distribusi gas bumi untuk rumah tangga dan pelanggan kecil beserta
ifrastruktur pendukungnya sejumlah 1 (satu) juta sambungan. Ketiga peraturan
fersebut bernaung dalam Peraturan Presiden Nomor 6 Tahun 2019 tentang
penyediaan dan pendistribusian gas bumi melalui jaringan transmisi dan/atau
distribusi gas bumi untuk rumah tangga dan pelanggan kecil.

Kebijakan pemerintah atas holding BUMN migas yang terintegrasi antara PT
Perusahaan Gas Negara Tbk dan grup PT Pertamina Gas sebagai bagian dari PT
Pertamina (Persero) telah diresmikan sejak tahun 2018. Kebijakan ini menghasilkan
proses integrasi bisnis yang salah satunya dilakukan secara clustering dengan
membagi wilayah operasi niaga gas bumi. Sebagai implementasinya, PT Pertagas
Niaga kini berfokus untuk mengembangkan pasar niaga gas melalui jaringan pipa
di Jawa Tengah, Sumatera Bagian Selatan, Sumatera Bagian Utara (selain wilayah
Medan) dengan mengoptimalkan pemanfaatan pipa transmisi dan distribusi PT
Pertamina Gas. Untuk keberadaan konsumen industry eksisting di wilayah Jawa
Barat dan Jawa Timur masih tetap dipertahankan dengan mengoptimalkan
penyerapan gas konsumen. Di sisi lain, PT Pertagas Niaga juga fokus
mengembangkan pemasaran LNG dan CNG khususnya di wilayah Indonesia
bagian Timur sebagai lini bisnis spesialisasi perusahaan (Pertagas Niaga 2019).

Menanggapi beberapa kebijakan tersebut, PT Pertagas Niaga perlu
mempersiapkan beberapa strategi untuk menghadapi tantangan yang akan muncul.
Dengan memperhatikan kinerja pada tahun sebelumnya, perlu dilakukan evaluasi
dan penyusunan strategi yang tepat sasaran untuk menghadapi berbagai tantangan
dalam bisnis industri gas dan pengembangan bisnis virtual gas pipeline (LNG dan
CNG).

Perumusan Masalah

Pemakaian gas di Indonesia pada garis besarnya meliputi sektor industri,
transportasi, rumah tangga dan komersial. Pada penelitian kali ini CNG dan LNG
dikaitkan dengan kebutuhan gas untuk sektor industri dan komersial. Perlu
dirumuskan lebih lanjut mengenai strategi yang tepat agar pengembangan bisnis
virtual gas pipeline (CNG dan LNG) ini bisa tumbuh menjadi bisnis yang bisa
diandalkan oleh korporasi. Hal ini terjadi karena sampai saat ini revenue dan profit
perusahaan belum optimal dicapai, mengingat besarnya potensi bisnis CNG dan
LNG sehingga perlu dilakukan analisa faktor-faktor internal dan eksternal yang
mempengaruhi bisnis ini. Selanjutnya merumuskan urutan-urutan strategi yang bisa
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dilakukan dan merekomendasikan prioritas strategi dengan harapan dapat
meningkatkan revenue dan profit perusahaan.
Berdasarkan uraian tersebut, maka penelitian yang akan dilakukan dapat

dirumuskan dalam pertanyaan sebagai berikut:

1. Faktor internal dan eksternal apa saja yang mempengaruhi performa dari bisnis
virtual gas pipeline (CNG dan LNG)?

2. Bagaimana merumuskan alternatif strategi dalam mengembangkan bisnis virtual
gas pipeline?

3. Bagaimana merumuskan program kerja yang tepat dan sesuai kebutuhan PT
Pertagas Niaga dalam rangka meningkatkan revenue dan profitabilitas
perusahaan?

Tujuan Penelitian

Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini antara lain, yaitu:
1. Menganalisis faktor-faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi kinerja
bisnis virtual gas pipeline (CNG dan LNG)
2. Merumuskan alternatif strategi untuk pengembangan bisnis virtual gas pipeline
(CNG dan LNG) dan urutan prioritasnya.
3. Merumuskan program kerja pengembangan bisnis virtual gas pipeline (CNG
dan LNG) sebagai penjabaran strategi baik strategi taktikal maupun operasional.

Manfaat Penelitian

Melalui penulisan tesis ini, penulis berharap dapat memberikan manfaat atau
sumbangsih sebagai berikut:

1. PT Pertagas Niaga, penelitian ini menjadi salah satu bahan rujukan bagi BUMN
dan PT Pertagas Niaga dalam pengambilan keputusan pengembangan bisnis
virtual gas pipeline (CNG dan LNG).

2. Bagi peneliti, dapat menambah pengetahuan dalam pengembangan bisnis virtual
gas pipeline (CNG dan LNG), tata kelola bisnisnya, mengetahui faktor-fator
internal dan eksternal yang mempengaruhi performa bisnis virtual gas pipeline
(CNG dan LNG) berikut merumuskan alternatif strategi dan urutan prioritasnya.

3. Bagi Pemerintah, menjadi salah satu pertimbangan pemerintah dalam
memutuskan pengembangan bisnis virtual gas pipeline (CNG dan LNG) di
Indonesia dalam rangka menekan besaran subsidi.

Ruang Lingkup

Penelitian ini dilakukan di PT Pertagas Niaga dengan melibatkan pihak
internal manajemen dan pihak eksternal yang terkait mengenai bisnis virtual gas
pipeline (CNG dan LNG) tersebut. Penelitian ini dibatasi pada aspek strategi yang
diterapkan untuk dijadikan panduan agar masalah serta pembahasan tetap fokus
pada permasalahan yang diangkat menjadi topik dalam penelitian ini. Batasan-
batasan tersebut yaitu alternatif-alternatif strategi dan urutan prioritasnya, serta



program Kkerja sebagai penjabaran strategi baik strategi taktikal maupun
operasional.

2 TINJAUAN PUSTAKA

Kerangka Teoritis

Manajemen Strategi

Manajemen strategi adalah seperangkat kegiatan dan keputusan manajerial
vang dapat membentuk performa suatu perusahaan di masa depan. Proses
manajemen strategi meliputi pengidentifikasian baik faktor eksternal maupun
internal, formulasi strategi atau rencana jangka panjang, implementasi strategi dan
avaluasi strategi. Studi tentang manajemen strategi akan mengevaluasi berbagai
peluang dan ancaman eksternal disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan
internal perusahaan. Biasanya perusahaan Yyang bisa mempertahankan
kesuksesannya adalah perusahaan yang selalu memperbaharui dirinya dengan
berbagai strategi yang baru, karena jika tidak berbuat demikian perusahaan tersebut
akan tergeser oleh perusahaan-perusahaan lainnya yang lebih agresif (Wheelen dan
Hunger 2004).

Madura (2009) mengemukakan bahwa manajemen strategis adalah suatu cara
untuk mengidentifikasi fokus bisnis utama perusahaan untuk tujuan jangka panjang,
misalnya tiga sampai lima tahun ke depan, dan juga memuat tujuan dan strategi
yang dapat digunakan untuk mewujudkan visi dan misi perusahaan. Sedangkan
Pearce dan Robinson (2007) menjelaskan bahwa manajemen strategis diartikan
sebagai sekumpulan keputusan dan tindakan yang menghasilkan perumusan dan
Implementasi rencana yang dirancang untuk mencapai tujuan perusahaan.

Sejalan dengan penjelasan tersebut, Fred R. David (2006) menyatakan bahwa
manajemen strategis adalah seni dan ilmu dalam merumuskan, menerapkan, dan
mengevaluasi keputusan multi-fungsi yang memungkinkan organisasi mencapai
tujuannya. Manajemen strategis adalah serangkaian proses pengambilan keputusan
strategis yang meliputi pembingkaian, implementasi dan evaluasi. Proses
manajemen strategis ini mencakup rencana jangka panjang dan pendek untuk
mencapai tujuan. Menurut Ibrahim (2008), manajemen strategis pada dasarnya
adalah kemampuan mengelola organisasi untuk beradaptasi dengan masa depan,
yang umumnya berjangka pendek hingga menengah. Strategi adalah hal penting
karena merupakan proses menentukan arah yang harus ditempuh untuk mencapai
visi dan misi organisasi. Strategi juga dapat memberikan dasar yang kokoh untuk
pengambilan keputusan yang akan mengarah pada pencapaian tujuan organisasi.
Keputusan strategis akan meningkatkan kemampuan pemimpin dalam menghadapi
perubahan.

Menurut Johnson dan Scholes (Bovaird 2003), Keputusan strategis
memperhatikan ruang lingkup kegiatan organisasi, penyesuaian kegiatan organisasi
dan lingkungannya, alokasi dan realokasi sumber daya utama dalam organisasi,
nilai, harapan dan tujuan dari strategi yang berpengaruh, dan implikasi dari
perubahan operasional di seluruh organisasi. Sehingga dapat dikatakan bahwa
manajemen strategis merupakan suatu proses yang dalam setiap tahapannya
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membutuhkan partisipasi semua pihak dan pertanggungjawaban pimpinan. Jadi
manajemen strategis termasuk membangun kerangka kerja untuk melaksanakan
berbagai rangkaian proses tersebut.

Tujuan dan Manfaat Manajemen Strategi

Menurut Suwandiyanto (2010), terdapat empat tujuan manajemen Strategi
yang harus dipahami agar dalam melakukan perencanaan manajemen strategi dapat
berjalan secara optimal, yaitu:

1) Memberikan arahan untuk mencapai tujuan organisasi / perusahaan. Dalam hal
ini manajer strategi harus dapat menunjukkan kepada semua pihak kemana arah
organisasi / perusahaan. Karena arah yang jelas akan digunakan sebagai dasar
untuk mengontrol dan mengevaluasi keberhasilan.

2) Dengan turut memikirkan kepentingan beberapa pihak, organisasi / perusahaan
harus memenuhi kebutuhan berbagai pihak, pemasok, karyawan, pemegang
saham, pihak perbankan dan masyarakat luas yang berperan dalam sukses
tidaknya perusahaan.

3) Tangani setiap perubahan kembali secara merata. Manajemen strategis
memungkinkan eksekutif puncak untuk mengantisipasi perubahan dan
menyiapkan pedoman dan kontrol, sehingga mereka dapat memperluas kerangka
waktu / pemikiran mereka dari perspektif dan memahami apa yang berkontribusi
pada hari ini dan masa depan.

4) Mengenai efisiensi dan efektivitas, merupakan tanggung jawab manajer tidak
hanya untuk fokus pada kemampuan untuk kepentingan kinerja, tetapi juga
memberikan perhatian yang besar pada kerja keras untuk melakukan sesuatu
dengan lebih baik dan lebih efisien.

Adapun manfaat yang bisa diperoleh dengan menggunakan manajemen
strategis (Rivai et al. 2008), adalah sebagai berikut:

1. Mengetahui arah yang dituju perusahaan, sehingga dapat bekerja dengan baik
dan memberi kontribusi yang nyata kepada organisasi.

2. Mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi perubahan organisasi sehingga
dapat mengambil sikap, menyesuaikan diri dan tetap terus bekerja atau
meninggalkan pekerjaan dengan mencari yang lebih baik, sehingga mampu
melihat/memperkirakan masa depan.

3. Memberi usulan untuk perbaikan organisasi, misalnya dalam R&D,

meningkatkan penjualan, menghadapi persaingan, menyajikan biaya produksi

dan operasi yang lebih efisien.

Mempersiapkan diri menjadi manajer puncak yang efektif dan efisien.

Memperoleh pengetahuan yang komprehensif tentang manajemen pemasaran,

produksi, keuangan, sumber daya manusia dan sistem informasi manajemen

sebagai alat untuk menganalisis bisnis dan pengambilan keputusan berdasar
benefit-cost ratio.

ok

Perumusan Strategi

Perumusan strategi menurut David (2008), dapat dilakukan dalam tiga tahap
pelaksanaan yaitu tahap input, tahap matching atau pencocokan dan tahap decision
atau pengambilan keputusan:



1.  Tahap Pertama adalah Input Stage

Pada tahap input atau pengumpulan data, data dapat dibedakan menjadi dua
yaitu data eksternal dan data internal. Data eksternal dapat diperoleh dari
lingkungan di luar perusahaan sedangkan data internal dapat diperoleh di dalam
perusahaan itu sendiri. Jadi sebelum strategi itu diterapkan, perencana strategi harus
menganalisis lingkungan eksternal untuk mengetahui berbagai kemungkinan
peluang dan ancaman, serta menganalisis lingkungan internal untuk mengetahui
berbagai kekuatan dan kelemahan perusahaan (Rangkuti 2001).

Matriks IE merupakan alat analisis yang digunakan untuk memetakan skor
terboboti total dari matriks EFE dan IFE yang dihasilkan dari pengolahan data
sebelumnya (David 2008). Matriks ini terdiri dari sembilan sel (kuadran) yang
memperlihatkan kombinasi total nilai bobot dari matriks EFE dan IFE.

2. Tahap Kedua adalah Matching Stage

Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, dan Threats) adalah
identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi
perusahaan. Analisis SWOT didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan
kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan dengan
meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (threats). Analisis SWOT
membandingkan antara faktor eksternal peluang dan ancaman, dengan faktor
internal yaitu kekuatan dan kelemahan. Matrik SWOT dapat menggambarkan
secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan
dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki perusahaan
(Rangkuti 2001).

3.Tahap Ketiga adalah Decision Stage

Metode yang sering digunakan pada tahapan ini adalah Quantitative Strategic
Planning Matrix (QSPM), yang dapat dijadikan sebagai teknik analisis menentukan
ketertarikan relatif (relative attractiveness) dari pelaksanaan strategi alternatif.
QSPM merupakan teknik yang dipakai pada tahap ketiga dari kerangka kerja
analisis formulasi strategi. Teknik ini secara jelas menunjukkan strategi alternatif
mana yang paling baik untuk dipilih. QSPM menggunakan input dari analisis pada
tingkat pertama dan matching result pada tingkat kedua yang memberikan
informasi untuk analisis selanjutnya melalui QSPM di stage ketiga (Nasaba dan
Milani 2012). QSPM adalah alat yang direkomendasikan bagi para ahli strategi
untuk mengevaluasi pilihan strategi alternatif secara obyektif, berdasarkan key
success factors eksternal dan internal yang telah diidentifikasi sebelumnya. Jadi
secara konseptual, tujuan QSPM adalah untuk menetapkan ketertarikan (relative
attractiveness) dari strategi-strategi yang bervariasi yang telah dipilih, untuk
menentukan strategi mana yang dianggap paling baik untuk diimplementasikan
(Aeker dan David 2008).

Porter’s Generic Strategic

Menurut David (2008), Model lima kekuatan Porter banyak digunakan di
banyak industri untuk merumuskan strategi bagi perusahaan dengan tingkat
persaingan yang berbeda. Industri yang paling kompetitif adalah industri dengan
pengembalian rendah. Menurut Porter (2008), industri dapat dilihat sebagai
kombinasi dari lima keunggulan, yaitu:



1)

2)

3)

4)

5)

Persaingan antar perusahaan sejenis

Intensitas persaingan antar kompetitor sejenis cenderung meningkatkan jumlah
kompetitor, semakin seragam ukuran dan kapasitas kompetitor, permintaan
produk industri menurun karena harga yang lebih rendah dan semakin umum.
Persaingan juga meningkat karena pelanggan dapat dengan mudah berganti
merek, kemacetan pasar datang, biaya tetap tinggi, produk yang mudah rusak,
pesaing yang berbeda dalam hal strategi. Semakin ketatnya persaingan antar
perusahaan sejenis, berdampak pada penurunan laba perusahaan, bahkan dalam
beberapa hal bahkan menjadikan industri tersebut persaingan yang tidak sehat.
Masuknya pesaing baru

Dengan mudahnya perusahaan baru memasuki industri tertentu, maka
intensitas persaingan antar perusahaan akan meningkat. Bentuk pencegahan
yang tidak bisa dimasuki pesaing baru dengan mudah adalah dengan
memberikan hambatan untuk masuk. Hambatan ini termasuk kebutuhan untuk
cepat mencapai skala ekonomi, kebutuhan akan keahlian dan pengetahuan,
kurangnya pengalaman, loyalitas pelanggan yang lebih tinggi, preferensi
merek yang kuat, permintaan modal yang besar, kurangnya saluran distribusi
yang sesuai, peraturan pemerintah, tarif, kurangnya akses terhadap bahan
mentah, hak paten, lokasi yang tidak menguntungkan, keengganan dari
perusahaan mapan dan kejenuhan pasar yang potensial.

Potensi Pengembangan Produk Substitusi

Tekanan kompetitif produk substitusi meningkat dengan penurunan relatif
harga produk substitusi dan biaya konsumen beralih ke produk lain menurun.
Cara terbaik untuk mengukur daya saing produk substitusi adalah dengan
memantau pangsa pasar yang diperoleh dari produk tersebut, serta memantau
rencana perseroan untuk meningkatkan kapasitas dan penetrasi pasar.
Kekuatan Tawar Menawar Pemasok

Daya tawar pemasok akan mempengaruhi intensitas persaingan di industri,
terutama bila pemasok banyak dan substitusi sedikit, atau ketika harga
pengganti bahan baku sangat mahal. Perusahaan dapat menerapkan strategi
integrasi mundur dengan mengendalikan atau mengendalikan pemasok.
Strategi ini dapat bekerja secara efektif jika pemasok tidak dapat diandalkan,
terlalu mahal, atau tidak dapat memenuhi ekspektasi permintaan perusahaan
secara konsisten. Ketika integrasi mundur menjadi strategi umum bagi
perusahaan dalam persaingan industri, perusahaan biasanya dapat
menegosiasikan persyaratan yang lebih menguntungkan bagi pemasok.
Kekuatan Tawar Menawar Konsumen

Ketika konsumen berkonsentrasi atau membeli dalam jumlah banyak, daya
tawar mereka menjadi kekuatan utama yang mempengaruhi intensitas
persaingan di industri yang ada. Pesaing perusahaan akan memberikan masa
garansi yang lebih lama atau layanan khusus untuk memenangkan loyalitas
pelanggan ketika konsumen memiliki daya tawar yang cukup. Saat membeli
produk standar atau produk yang berbeda, konsumen memiliki daya tawar yang
lebih tinggi. Setelah memenuhi persyaratan ini, konsumen biasanya dapat
menegosiasikan harga, jaminan, dan aksesori yang lebih tinggi.
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SWOT

Analisis SWOT adalah proses sistematis dalam mengidentifikasi berbagai
faktor untuk menentukan formula yang tepat dan memainkan peran terbaik dalam
strategi perusahaan. Analisis didasarkan pada logika memaksimalkan kekuatan
{Strengths) dan peluang (Opportunities), sambil meminimalkan kelemahan
{Weaknesses) dan ancaman (Threats). Proses pengambilan keputusan strategis
perusahaan selalu berkaitan erat dengan visi, misi, tujuan, strategi, dan
fengembangan kebijakan perusahaan. Oleh karena itu, perencanaan yang strategis
inl perlu menganalisis SWOT (kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman) yang
ada di lingkungan perusahaan saat ini (David 2008).

Ada 2 faktor utama yang akan mempengaruhi empat komponen dasar analisis
SWOT, vyaitu: Faktor Internal (Kekuatan dan Kelemahan) dan Faktor Eksternal
{Peluang dan Ancaman). Faktor internal atau faktor yang berasal dari dalam
meliputi dua hal yaitu kekuatan dan kelemahan. Keduanya akan memiliki studi
yang memberikan dampak yang lebih baik jika kekuatannya lebih besar dari pada
kerugiannya. Oleh karena itu, kekuatan internal yang maksimal akan mampu
memberikan hasil yang jauh lebih baik. Adapun bagian-bagian dari faktor internal
Itu sendiri yaitu: sumber daya, keuangan atau keuangan perusahaan, keuntungan
atau kerugian dalam perusahaan, dan pengalaman dari perusahaan sebelumnya
(apakah perusahaan mengalami sukses atau gagal).

Selanjutnya faktor entitas eksternal, faktor tersebut tidak secara langsung ikut
serta memberikan dampak pada perusahaan yang terdiri dari dua aspek yaitu
ancaman dan peluang. Peluang dan ancaman memberikan penyediaan data yang
harus diolah / dianalisis dalam kajian guna menyusun strategi untuk mengatasinya.
Hal-hal penting yang mencakup faktor eksternal adalah: 1) Trend; 2) budaya, sosial,
politik, ideologi, ekonomi; 3) Sumber peraturan pemerintah di ibukota 4); Hukum
yang berlaku di suatu negara; 5) perkembangan teknologi; 6) Peristiwa; dan 7)
Lingkungan. Biasanya analisis SWOT semacam ini pada dasarnya dapat membantu
menganalisis situasi / masalah yang dihadapi perusahaan atau organisasi. Cara ini
tidak dapat memberikan jawaban yang pasti dan dapat memberikan solusi atas
permasalahan yang dihadapi masyarakat (Mangum 2012). Namun metode ini
setidaknya dapat menyelesaikan permasalahan yang ada dengan membuat bagian-
bagian tersebut menjadi lebih kecil, terlihat lebih sederhana, dan dengan strategi
yang sesuai dengan kebutuhan perusahaan.

Penelitian Terdahulu

Pada penelitian ini yang dijadikan acuan dalam penelitian terdahulu adalah
penelitian yang sejenis dengan objek penelitian atau alat analisis yang digunakan
dalam penelitian. Auguar et al. (2017) melakukan penelitian berjudul
Pengembangan Strategi PT ABC Niaga di Industri Distribusi Gas. Perumusan
masalah pada penelitian antara lain; 1) Bagaimana analisis kelayakan proyek
rencana pembangunan jaringan gas kota dari aspek pembelanjaan perusahaan;
2) Menganalisis faktor-faktor internal dan eksternal yang memengaruhi performa
bisnis gas kota; dan 3) Bagaimana rumusan alternatif strategi untuk pengembangan
bisnis gas kota dan urutan prioritasnya. Metode yang digunakan dalam penelitian,
yaitu 1) Metode capital budgeting yang meliputi: NPV, IRR, PP, dan PI; 2)
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Evaluasi faktor eksternal dan internal (matriks EFE dan IFE), Matrik internal
ekternal (IE), analisis SWOT, dan matriks QSPM.

Hasil penelitian merekomendasikan bahwa proyek layak untuk dijalankan
karena pada tingkat diskonto yang ditentukan, diperoleh nilai NPV positif, IRR di
atas hurdle rate yang ditentukan, PP dibawah umur ekonomis proyek, dan P1 lebih
dari 1. Dari hasil analisis sensitivitas, NPV sangat sensitif terhadap perubahan yang
terjadi pada harga jual gas dibanding faktor-faktor lainnya. Hasil analisis faktor
eksternal diperoleh skor sebesar 3.261 dan faktor internal diperoleh skor 2.541
dimana angka ini masih diatas nilai rata-rata, yaitu 2.5. Berdasarkan matriks QSPM
diperoleh strategi “penetrasi pasar secara agresif dengan menambah area gas kota
di wilayah yang potensial dan aktivitas komersialnya tinggi” memiliki nilai TAS
tertinggi, yaitu 10.943.

Selanjutnya Kartika et al. (2018) yang melakukan penelitiannya dengan judul
Strategi Pengembangan Usaha Pengolahan Kopi Arabika (Studi Kasus PT Golden
Malabar). Permasalahan pada penelitian adalah bagaimana rumusan strategi
pengembangan usaha dari pengolahan Kopi Arabika. Penelitian menggunakan
metode Matriks Evaluasi Faktor Internal (IFE), Matriks Evaluasi Faktor Eksternal
(EFE), Matriks Internal-Eksterbal (IE), dan Quantitative Strategic Planning Matrix
(QSPM) digunakan dalam mengambil keputusan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa PT Golden Malabar Indonesia memiliki
total skor matriks IFE adalah 3.051 yang mengindikasikan posisi internal
perusahaan yang kuat. Total skor matriks EFE PT Golden Malabar Indonesia adalah
2.016. Hal ini menunjukan bahwa perusahaan belum cukup merespon peluang dan
ancaman yang ada di luar perusahaan. Posisi matriks IE PT Golden Malabar
Indonesia ada di wilayah IV, dimana perusahaan sedang tumbuh dan berkembang
di industri pengolahan Kopi Arabika, sangat tepat untuk melakukan strategi
integrasi. Strategi prioritas pertama sesuai dengan analisis QSPM, yaitu PT Golden
Malabar Indonesia sebaiknya melakukan integrasi ke belakang dengan membangun
jaringan dengan mitra/agen pemasok ceri kopi.

Berikutnya penelitian Pudyantoro (2012) dengan judul penelitian yaitu
Dampak Kebijakan Fiskal Dan Sektor Hulu Migas Terhadap Perekonomian
Provinsi Riau. Rumusan masalah dalam penelitian, yaitu bagaimana dampak
penurunan cadangan minyak mentah terhadap perekonomian Provinsi Riau? dan
apakah skenario kebijakan fiskal dan sektor hulu migas dapat mengurangi dampak
negatif dari penurunan cadangan minyak mentah di Provinsi Riau? Seberapa besar
kebijakan tersebut berdampak positif terhadap perekonomian? Metode yang
digunakan dalam penelitian adalah Ekonometrik.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa perekonomian Provinsi Riau memiliki
ketergantungan terhadap sektor migas sehingga penurunan produksi cadangan
minyak mentah berdampak signifikan terhadap output perekonomian, PDRB per
kapita, pertumbuhan ekonomi, pengangguran dan kemiskinan. Rekomendasi dari
lima skenario yang disusun, merupakan skenario kebijakan empat yaitu skenario
kebijakan yang paling baik, bila dibandingkan dengan skenario kebijakan lainnya
karena paling efektif meningkatkan output perekonomian total dan pertumbuhan
ekonomi, serta mengurangi pengangguran dan tingkat kemiskinan.

Selanjutnya penelitian Juanda (2012) dengan judul penelitian Evaluasi
Kebijakan Domestic Market Obligation Gas: Pengalihan Alokasi Ekspor Liquefied
Natural Gas (LNG) Indonesia untuk Pemenuhan Kebutuhan Gas dalam Negeri.
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Rumusan masalah dalam penelitian, yaitu Apakah kebijakan Domestic Market
Obligation (DMO) gas cukup efektif dalam mengurangi ekspor LNG Indonesia
uiltuk memenuhi kebutuhan gas dalam negeri? dan bagaimanakah perilaku
penawaran ekspor Liquefied Natural Gas (LNG) Indonesia selama diberlakukannya
xebijakan Domestic Market Obligation (DMO) gas? Metode deskriptif digunakan
untuk menganalisis perkembangan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu
perkembangan ekspor LNG Indonesia, perkembangan produksi LNG,
ferkembangan konsumsi domestik gas alam, perkembangan harga domestik gas
alam, dan perkembangan harga ekspor LNG.

Pada Metode kuantitatif menggunakan Error Correction Model (ECM)
algunakan untuk mengetahui pengaruh kebijakan domestic market obligation
{DMO) gas dan faktor-faktor yang memengaruhi perilaku penawaran ekspor LNG
indonesia selama kebijakan DMO diberlakukan. Hasil estimasi pada jangka pendek
menunjukkan bahwa dummy kebijakan Domestic Market Obligation tidak
herpengaruh signifikan terhadap ekspor LNG Indonesia. Perilaku penawaran
ekspor LNG Indonesia hanya dipengaruhi secara signifikan oleh produksi LNG,
nilai tukar, dan harga ekspor LNG. Selain itu, Kebijakan Domestic Market
Obligation gas belum cukup efektif untuk mengubah struktur dominansi ekspor gas
ke struktur dominansi domestik karena ekspor gas Indonesia masih dilakukan
dengan sistem kontrak jangka panjang dan menengah.

Penelitian Agustianto (2008) yang berjudul Analisis Strategi Persaingan
Bisnis Distribusi Gas Bumi: Studi pada PT Perusahaan Gas Negara (Persero), Thk-
SBU I. Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi strategi bersaing dan
menganalisis faktor-faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan yang dimiliki,
serta peluang dan ancaman yang dihadapi oleh PT Perusahaan Gas Negara (Persero)
Tbk, dalam menghadapi persaingan bisnis Distibusi Gas Bumi dan menganalisis
Key Success Factor yang dimiliki dalam menciptakan competitive advantage bagi
PT Perusahaan Gas Negara (Persero), Tbk serta memformulasikan strategi bersaing
bagi PT Perusahaan Gas Negara (Persero), Tbk dalam menghadapi persaingan
bisnis. Alat yang digunakan adalah analisis struktur industri dengan menggunakan
five forces model dari Porter, dan untuk analisis lingkungan Internal dimana
hasilnya nanti adalah untuk melihat kekuatan dan kelemahan Perusahaan digunakan
analisis SWOT.

Hasil penelitian merekomendasikan bahwa strategi pengembangan wilayah
usaha transmisi dan distribusi dalam rangka membentuk barrier to entry bagi
pelaku baru, sudah tepat dilakukan dengan adanya penambahan jaringan pipa
distribusi dan transmisi setiap tahunnya. Dalam mengatasi kekuatan tawar menawar
suplier/pemasok dalam penyediaan bahan baku gas bumi, strategi yang dilakukan
penyertaan bisnis ke hulu dan diversifikasi bisnis melalui CNG dan LNG.
Sedangkan hasil analisis SWOT menunjukan bahwa kekuatan yang dimiliki
terletak pada penguasaan jaringan pipanisasi, infrastruktur dan penguasaan pasar
domestik yang sudah tersebar di hampir seluruh wilayah industri, sedangkan
kelemahannya adalah ketersediaan pasokan yang terbatas harus segera ditangani
untuk dapat menghadapi peluang dan ancaman. Key Succes factor dari Perusahaan
adalah dapat meletakkan pondasi transformasi bisnisnya melalui tiga tahapan
penting Yyaitu restrukturisasi, profitisasi dan privatisasi sehingga menjadi
perusahaan publik yang sahamnya termasuk dalam kelompok blue chips sejajar
dengan BUMN elite lainnya.
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Selanjutnya penelitian dari Wicaksono (2015) yang berjudul Analisis Strategi
Persaingan Perniagaan Gas Bumi Studi Kasus PT Perusahaan Gas Negara
(PERSERO) Tbk SBU Distribusi Wilayah Il. Perumusan masalah dalam penelitian
adalah PT PGN di bidang distribusi dan perniagaan gas bumi serta strategi terbaik.
Analisis data yang digunakan adalah matriks. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
Posisi PGN SBU |1 dalam industri perniagaan gas bumi di Indonesia berada dalam
posisi “menjaga dan mempertahankan”. Selain itu, Alternatif pemilihan strategi
utama melalui QSPM vyaitu “semakin mematangkan strategi jaringan pipa dan
penetrasi pasar dengan membuat basis marketing research yang kuat .

Berikutnya penelitian Dachyar dan Lestari (2013) yang berjudul Strategi
Peningkatan Kinerja Supply Chain Management Pada Kontraktor Minyak dan Gas
dengan menggunakan Metode SWOT dan QSPM. Penelitian ini metode SWOT
yang datanya diperoleh melalui interview dan pengisian kuesioner kepada 19 orang
responden, yang terdiri dari para pakar setingkat manager keatas. Strategi yang
diperoleh adalah strategi Strengths-Opportunities (SO). Dari strategi SO yang
didapat kemudian diolah lagi dengan metode Quantitative Strategic Planning
Matrix (QSPM).

Hasil data penelitian yang diolah dengan metode QSPM mendaparkan
rekomendasi strategi alternatif. Strategi alternatif tersebut untuk mendukung
kegiatan Supply Chain Management (SCM) ke depan adalah strategi sinergi antara
kontraktor migas untuk mencapai efisiensi pengelolaan rantai pasok yang maksimal
dalam pengadaan barang dan jasa. Strategi tersebut menjadi rekomendasi prioritas
karena memiliki nilai terbesar (TAS) terhadap strategi yang lain. Adanya strategi
tersebut bertujuan agar kegiatan-kegiatan SCM dapat mencapai secara maksimal,
sehingga dapat meningkatkan kapasitas produksi dan kontribusi kepada negara.

Penelitian berikutnya Saragih dan Suwardi (2014) mengenai strategi bersaing
yang berjudul Strategi Bersaing PT Perusahaan Gas Negara (Persero), Tbk SBU
Distribusi Wilayah 1. Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi
bersaing SBU Distribusi Wilayah | PT Perusahaan Gas Negara (Persero) Tbk dalam
menghadapi persaingan distribusi gas bumi. Data dianalisis secara deskriptif
kualitatif menggunakan analisis SWOT dan Value Chain (rantai nilai). Analisis
SWOT digunakan untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi faktor-faktor
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman perusahaan, sedangkan faktor-faktor
yang relevan dengan perusahaan dan signifikansinya di masa depan diidentifikasi
dengan Analisis Rantai Nilai. Hasil penelitian menunjukkan bahwa SBU Wilayah
I menerapkan strategi penetapan harga terbaik dan memberikan nilai layanan yang
lebih besar dengan memaksimalkan penggunaan teknologi untuk menghadapi
persaingan dan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.

Penelitian selanjutnya Latief et al. 2019 yang membahas pengembangan
bisnis e-commerce retail pada Pertamina yang berjudul Analisis Strategi
Pengembangan Bisnis E-Commerce Pertamina Retail dengan Pendekatan Bisnis
Model Kanvas. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis desain pengembangan
model bisnis e-commerce dari PT Pertamina Retail yang bernama MyPertamina.
Metode yang digunakan adalah Business Model Canvas (BMC), metode Delphi,
SWOT (Strenghts, weaknesses, opportunities, and threats) dan Blue Ocean
Strategy. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder yang
didapat dari studi literasi instansi penyedia data primer dengan teknik wawancara
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kepada enam orang narasumber. Waktu penelitian dimulai sejak November-
Desember 2018.

Dari hasil pemetaan model bisnis awal menggunakan BMC yang
menunjukkan beberapa aspek dari masing-masing elemen seperti: segmen
pelanggan, proposisi nilai, saluran, aliran pendapatan, sumber daya utama, aktivitas
utama, mitra utama, dan struktur biaya. Analisis lingkungan menggunakan metode
elphi yang menunjukkan nilai trend kunci sebesar 25.48%, kekuatan industri
25.19%, kekuatan pasar 24.78%, dan kekuatan makroekonomi 24.55%.
_ingkungan internal MyPertamina dipengaruhi oleh aspek produk, manajemen
ifrastruktur, antarmuka pelanggan, dan aspek keuangan. Pengembangan model
Bisnis berdasarkan penelitian ini difokuskan pada customer base, key partnership,
gan value propositions yang dikembangkan dengan menggunakan pendekatan blue
gcean strategy.

Selanjutnya penelitian dari Viryawan et al. (2016) yang berjudul PT
Perkembangan Strategis PT Perusahaan Gas Negara (Persero) Tbk Menghadapi
Persaingan Bisnis Gas Bumi di Indonesia. Penelitian bertujuan adalah untuk
mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi bisnis PGN, merumuskan
alternatif strategi dalam mengembangkan bisnis, dan merekomendasikan strategi
prioritas yang dapat diterapkan dalam pengembangan bisnis PGN dalam
menghadapi persaingan bisnis gas bumi di Indonesia. Dalam penelitian ini
menggunakan metode deskriptif dengan studi kasus dan analisis deskriptif, analisis
internal-eksternal, analisis matriks IE, serta analisis SWOT dan QSPM. Teknik
pengumpulan data menggunakan purposive sampling.

Hasil penelitian merekomendasikan perusahaan agar strategi prioritas
pertama yang akan dilaksanakan adalah pengembangan tata kelola regulasi dan
kerjasama yang lebih erat dengan pemangku kepentingan, dan strategi prioritas
lainnya adalah meningkatkan keandalan dan daya saing pasokan melalui dominasi
gas secara mandiri. Prioritas strategis ketiga adalah menjalankan bisnis yang
kompeten dan sinergis dengan perspektif internasional, sedangkan prioritas strategi
keempat adalah meningkatkan potensi sumber daya manusia baik teknologi, inovasi
dan teknologi informasi yang fokus pada masa depan. Strategi prioritas kelima
adalah meningkatkan solusi untuk mendominasi perusahaan berbasis energi di
sepanjang rantai nilai gas alam, dan prioritas strategis keenam adalah menerapkan
strategi berdasarkan kekuatan dan peluang (SO1), yaitu membangun infrastruktur
yang andal dan berkelanjutan.

Penelitian selanjutnya yang membahas mengenai strategi distribusi gas oleh
Hamelberg et al. 2017 yang berjudul Penentuan Risiko Kritis Pada Distribusi Gas
dengan Menggunakan Integrasi Metode AHP, Risk Management dan Analisis
SWOT. Tujuan penelitian agar untuk menentukan risiko kristis dengan pendekatan
Analysis Hierarchy Process, Risk Management dan Analisis SWOT untuk
menganalisis peta masalah pada kegiatan distribusi gas alam, mengidentifikasi dan
memetakan risiko distribusi gas alam, menganalisis strategi manajemen risiko yang
harus disiapkan untuk kegiatan distribusi gas. Teknik pengumpulan data terdiri dari
tiga tahap, yaitu: (1) studi pustaka, (2) wawancara, dan (3) angket. Hasil akhir yang
diharapkan adalah identifikasi berbagai ancaman kritis dan langkah-langkah
mitigasi yang diusulkan melalui studi kasus di PT Perusahaan Gas Negara (Persero)
Thk.
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Berdasarkan hasil penelitian dengan pendekatan analisis manajemen risiko
dan perhitungan AHP, ditemukan bahwa risiko sering terjadi di kawasan ini pada
proses pendistribusian gas bumi di PT PGN (Persero) Tbk yaitu risiko teknis diberi
bobot 0.441 dan peringkat 1, risiko ekonomi diberi bobot 0.209 dan peringkat 2,
risiko pasar diberi bobot 0.146 dan peringkat 3, dan risiko politik diberi bobot 0.106
dan peringkat 4. PT PGN (Persero) Tbk berpeluang besar untuk mengembangkan
perusahaannya yaitu distribusi gas, dibuktikan dengan analisis SWOT. Posisi
perusahaan terhadap kekuatan dan kelemahan 2.9 mengarah kepada kekuatan
(positif), dan posisi perusahaan terhadap peluang dan ancaman bernilai 1.9
mengarah kepada peluang. Dengan begitu perusahaan sebenarnya berada pada
kuadran 1 (kemajuan komparatif) analisis SWOT.

Selanjutnya penelitian dari Diaz (2016) yang berjudul Analisis Strategi
Perusahaan Hulu Migas Dalam Menghadapi Penurunan Harga Jual Minyak Mentah
Dunia Kasus Pada Perusahaan ABC. Penelitian ini dilakukan karena adanya
penurunan harga jual minyak mentah dunia yang mendorong peneliti untuk
mengevaluasi strategi yang diterapkan oleh perusahaan ABC, mengidentifikasi
kekuatan, kelemahan perusahaan ABC serta peluang dan ancaman yang dihadapi
oleh perusahaan ABC, dan akhirnya merumuskan strategi yang sesuai untuk
perusahaan berdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dimiliki
oleh perusahaan ABC. Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode
kualitatif dengan wawancara mendalam dengan narasumber yang merupakan
karyawan perusahaan ABC.

Hasil penelitian ini menghasilkan evaluasi terhadap strategi perusahaan yang
menunjukkan bahwa strategi perusahaan sudah tidak relevan lagi jika hanya
berfokus pada pemeliharaan produksi minyak dan gas. Hasil evaluasi ini juga
didukung oleh data Matriks Internal dan Eksternal (IE-Matrix) yang menunjukkan
bahwa nilai faktor internal perusahaan lebih besar pada (3.07) dibandingkan faktor
eksternal perusahaan pada (2.97) dengan rekomendasi strategi tumbuh dan
membangun. Hasil identifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman
kemudian dianalisis menggunakan matriks SWOT untuk mendapatkan hasil
perumusan strategi yaitu strategi pertumbuhan dengan 9 inisiatif pertumbuhan yang
dibangun di atas kekuatan dan peluang perusahaan. Berdasarkan hasil analisis
dengan grand strategy matrix, posisi perusahaan berada pada kuadran strategi
pertumbuhan dengan rekomendasi konsentris pertumbuhan, pengembangan pasar,
pengembangan produk, dan inovasi.

Berikutnya penelitian Graningsih (2012) yang berjudul Evaluasi Strategi
Pengembangan Usaha Industri Supplier Sparepart dan Tools Migas (Studi Kasus
PT Cakra Petrokindo Utama). PT Cakra Petrokindo Utama menjadi objek
penelitian karena bergerak di bidang industri penyedia jasa hulu migas. Dalam
menghadapi persaingan dalam industri, perusahaan harus menggunakan strategi
untuk mempertahankan posisi perusahaan atau mengungguli atau bersaing dengan
para pesaingnya. Perusahaan perlu menerapkan strategi manajemen yang tepat
dalam mengelola perusahaan. Untuk mengembangkan bidang bisnis, penulis
melakukan dua tahapan dalam menganalisis manajemen strategis perusahaan yaitu
melalui evaluasi dan perumusan. Tahap evaluasi mengidentifikasi kondisi
perusahaan saat ini untuk memproses strategi yang akan digunakan sebagai
alternatif dalam perumusan strategi. Pengolahan data - data untuk evaluasi dan
perumusan diperoleh primer dan sekunder.
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Pada tahap formulasi mempunyai tiga tahap dalam pengerjaannya. Tahap
pertama, input (input stage) menggunakan Matriks EFE, Competitive Profile
Matrix (CPM), dan Matriks IFE; tahap kedua, pencocokan (Matching Stage) terdiri
dari Matriks IE dan Matriks SWOT; tahap ketiga, keputusan (Decision Stage)
menggunakan analisis QSPM. Pengolahan tahap input menggunakan bobot dengan
Bantuan software Analytic Hierarchy Process (AHP). Analisis EFE menunjukkan
pahwa perusahaan secara eksternal masih berada di atas nilai rata-rata 2.5 dalam
fmenjalankan strateginya. Analisis CPM menunjukkan bahwa perusahaan tersebut
Mmasih kalah dengan salah satu pesaingnya. Analis IFE menunjukkan bahwa
kekuatan dominan perusahaan mempengaruhi strategi perusahaan. Pada fase
matching, IE Matrix menunjukkan bahwa perusahaan berada pada kuadran Il dalam
posisi tumbuh dan berkembang, melalui SWOT alternatif strategi yang sesuai
adalah strategi penetrasi pasar, strategi pengembangan pasar, dan strategi integrasi
horizontal. Pada tahap pengambilan keputusan melalui QSPM diperoleh strategi
penetrasi pasar sebagai pilihan terbaik diantara kedua alternatif strategi tersebut.

Terakhir penelitian Wardoyo (2018) yang berjudul Aplikasi Matrik Strategi
Dalam Perencanaan Strategi Perusahaan (Studi Kasus: PT Elnusa OFS Division
Balikpapan). Penelitian bertujuan untuk mendapatkan informasi secara akurat
tentang posisi perusahaan dalam persaingan bisnisnya, kondisi internal dan ekternal
perusahaan. Untuk merencanakan strategi perusahaan, dalam penelitian ini
dilakukan analisis input stage yang merupakan analisis pada kondisi internal
eksternal perusahaan, kemudian analisis matching stage dan analisis decission
stage dengan menggunakan metode matrik QSPM.

Hasil penelitian yang telah dilakukan dengan menggunakan alat matriks
strategi, PT ELNUSA OFS Balikpapan memiliki skor penilaian sebesar 2.5 faktor
internal dan 2.45 faktor eksternal. sedangkan posisi PT ELNUSA OFS Balikpapan
berada pada kuadran tengah (V) yang artinya Strategi Pertumbuhan dan Stabilitas.
Dan untuk keputusan strategis yang harus dipilih ELNUSA adalah menerapkan
Strategi Agresif Intensif, Diversifikasi Agresif, dan Agresif Integrasi.

Penelitian-penelitian yang telah disebutkan diatas, mengkaji manajemen
strategis dengan menggunakan analisis data, seperti matriks IE, matriks SWOT, dan
matriks QSPM pada industri minyak dan gas. Pada penelitian ini mengkaji
mengenai pengembangan bisnis virtual gas pipeline (CNG & LNG), yang mana
virtual gas pipeline merupakan produk baru yang pertama kali diluncurkan oleh
Pertamina (PT Pertagas Niaga). Produk tersebut memiliki potensi untuk
dikembangkan, karena memiliki potensi untuk meningkatkan revenue dan profit
perusahaan, serta bersifat lebih ramah lingkungan. Kajian manajemen strategis
mengenai virtual gas pipeline belum pernah dilakukan. Oleh karenanya perlu
dilakukan kajian mengenai analisis formulasi pengembangan bisnis virtual gas
pipeline.

Kerangka Pemikiran Penelitian

Seiring laju konsumsi BBM dan LPG yang terus naik dan sudah melebihi
produksi minyak mentah sejak 2001, hal ini yang menjadi penyebab Indonesia
harus import minyak mentah dalam rangka memenuhi kebutuhan BBM dan LPG
tersebut. Maka diperlukan alternatif lain sebagai penyumbang konsumsi atau
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kebutuhan energi. Salah satu alternatif itu adalah pengembangan bisnis virtual gas
pipeline (CNG dan LNG) untuk Industri dan komersial seperti restoran, hotel dan
pusat perbelanjaan.

Dalam merancang dan mengambil langkah-langkah strategis untuk
mengembangkan bisnis, PT Pertagas Niaga harus memiliki kemampuan bersaing
dalam persaingan di industri minyak dan gas. Langkah pertama yang bisa dilakukan
adalah menetapkan visi dan misi perusahaan. Pearce dan Robinson (1991)
mengartikan bahwa misi adalah pernyataan tujuan strategi bisnis, tujuan utama
strategi, dan elemen penting identitas perusahaan. Secara umum, pernyataan misi
bisnis mencakup pernyataan yang dianut oleh perusahaan, landasan dasar yang
digunakan perusahaan untuk mengejar keunggulan dalam mencari keunggulan
kompetitif dalam bisnis, yang beroperasi untuk kepentingan umum, dan Kriteria
yang digunakan untuk mengevaluasi kinerja perusahaan. Kemudian melihat
keadaan perusahaan saat ini sebagai acuan untuk mengembangkan bisnis yang lebih
baik. Selanjutnya analisis lingkungan internal untuk mengetahui faktor-faktor
strategis yang menjadi kekuatan dan kelemahan perusahaan.

Pada analisis lingkungan eksternal dilakukan untuk mengetahui intensitas
persaingan dalam industri minyak dan gas tempat perusahaan berada, maka
dilakukan analisis lima keunggulan kompetitif Porter. Setelah menentukan faktor
strategis internal dan eksternal perusahaan, susunlah faktor-faktor tersebut dalam
matriks internal-eksternal (IE) untuk mengetahui posisi perusahaan dalam industri
sehingga dapat diketahui strategi mana yang akan digunakan secara garis besar dan
dapat ditentukan oleh perusahaan. aplikasi. Untuk mendukung hasil matriks IE,
gunakan matriks SWOT untuk mendapatkan alternatif strategi yang lebih spesifik
berdasarkan informasi internal dan eksternal perusahaan. Langkah selanjutnya
adalah merumuskan rekomendasi dan menerapkan strategi bisnis yang dapat
dijalankan perusahaan. Penelitian ini dilakukan pada tahap memberikan
rekomendasi pengembangan alternatif strategi bisnis PT Pertagas Niaga dan
pengambilan keputusan skala prioritas. Penerapan rekomendasi terkait manajemen
dalam perumusan strategi strategis diserahkan kepada perusahaan. Secara skematis,
kerangka pemikiran penelitian dapat Gambar 6.



18

_ Masalah:
Potensi Bisnis Yang Besar

Visi, Misi, dan
Tujuan Perusahaan

1
1
: IFE & EFE Identifikasi Faktor
1
1

Strategis

et Sk Analisis Lingkungan Internal
[ L Fakt;;:::;:ernal (ENes [ (Keuangan, SDM, Manajemen,

Produk & I1T)

Identifikasi Posisi Perusahaan

i
1

1

1

1

1

1

| 1
~ !

1

1

1

1

1

1
1

1

1

1

1

: Penilaian Faktor Internal &t
1

1

1

L

Eksternal

QSPM Perumusan & Alternatif
Strategi Perusahaan

Implementasi Manajerial

Gambar 6 Kerangka pemikiran

3 METODE PENELITIAN

Lokasi dan Waktu

Penelitian ini dilaksanakan di PT Pertagas Niaga yang berlokasi di Kantor
Pusat di JI. Jendral Gatot Subroto, Jakarta Selatan. Penelitian dilaksanakan pada
bulan Agustus 2019 sampai dengan September 2020.

Sumber Data

Data primer dan sekunder digunakan dalam penelitian ini. Pengumpulan data
dasar dilakukan melalui wawancara, diskusi, observasi dengan responden. Data
tambahan dikumpulkan melalui berbagai data publikasi, laporan keuangan,
informasi terkait dari laporan, dan informasi pendukung lainnya. Ringkasan
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mengenai jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini tersaji pada
Tabel 1.

Tabel 1 Jenis dan sumber data

Bentuk Data Asal dan sumber data

1) Data Sekunder:
o Komponen Internal Perusahaan, yaitu: o Laporan tahunan dan data perusahaan

visi dan misi, tujuan, struktur dll o Laporan tahunan

o Data Laporan Keuangan o Laporan tahunan

o Data Kinerja perusahaan

Data Primer:

o Penilaian identifikasi faktor strategis o Wawanacara dan pengisian
internal dan eksternal kuesioner

o Penilaian bobot faktor internal dan o Pengisian kuesioner (Manajemen
eksternal dan responden ahli)

o Penilaian rating faktor internal dan o Pengisian kuesioner (Manajemen
eksternal dan responden ahli)

o Penilaian prioritas strategi alternatif o Focus Group Discussion (FGD) dan
(QSPM) Pengisian kuesioner

Wawancara para pakar dalam bentuk forum diskusi dan pengisian kuesioner
akan dilakukan demi mendapatkan faktor-faktor strategis internal dan eksternal
disertai pembobotan (Tahap 2 dan Tahap 3). Adapun informasi para responden
tersaji pada Tabel 2.

Tabel 2 Data responden

No Instansi Jabatan
1  Pertagas Niaga Komisaris

2  Pertagas Niaga President Director
3  Pertagas Niaga Finance & GA Director
4 Pertagas Niaga Vice President

5  Pertagas Niaga Vice President

6  Pertagas Niaga Manager LNG

7  BPH Migas (Regulator) Komite

8  Patra Logistik (Transporter) Manager

9  APCNGI (Asosiasi CNG) Ketua Asosiasi

10 Laras Ngarso (Konsumen) Direktur

Metode Analisis

Dalam penelitian ini penulis mengacu pada konsep David (2009) dalam
merumuskan alternatif strategi bersaing dan mengembangkan model bisnis yang
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sesuai. Perumusan alternatif strategi bersaing dan pengembangan model bisnis
dilakukan dalam beberapa tahapan yaitu:

1. Analisis Persaingan Industri (Porter’s Five Forces)
Dalam penelitian ini dilakukan analisa persaingan industri (lima kekuatan
Porter) sebagai salah satu bagian untuk menentukan faktor eksternal
perusahaan meliputi ancaman masuknya pendatang baru, daya tawar pembeli.
Daya tawar pemasok, ancaman produk pengganti dan persaingan dalam
industri.

2. Evaluasi Faktor Eksternal dan Internal (Matriks EFE dan IFE)
David (2009) menjelaskan bahwa faktor ekternal dipergunakan untuk
mengidentifikasikan berbagai faktor di luar perusahaan yang memiliki
pengaruh terhadap keberlangsungan perusahaan.

Tabel 3 Contoh analisis matriks EFE

Faktor Kunci

Eksternal Bobot Peringkat Skor
Peluang (Bobot)
Ancaman X
(Peringkat)
Total

Sedangkan faktor internal dipergunakan untuk mengidentifikasi
berbagai faktor di dalam perusahaan yang menggambarkan kemampuan dari
perusahaan dalam mengatasi ancaman dari luar dan memanfaatkan peluang.

Tabel 4 Contoh analisis matriks IFE

Faktor Kunci

Bobot Peringkat Skor
Internal
Kekuatan (Bobot)
Kelemahan X
(Peringkat)
Total
3. Matriks IE

Tahap yang kedua adalah pencocokan dengan memasukkan hasil
pembobotan dari IFE-EFE ke dalam Matriks Internal Eksternal (IE) untuk
memperoleh strategi bisnis di tingkat korporat yang lebih detail.
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Total Nilai IFE yang dibobot

5 Kuat Rata-rata Lemah
§ 3.0-40 2.0-2.99 1.0-1.99
= .

> Tinggi I ] Il

S 3.0-40 Pertumbuhan Pertumbuhan Pertumbuhan
L Sedang IV M Vi

S| 20-299 Stabilitas Pegtum_b_uhan/ Penciutan
= tabilitas

E| Lemah Vil Vil IX

= 1.0-1.99 Pertumbuhan Pertumbuhan Liquidasi
Analisis SWOT

Matriks SWOT digunakan untuk menyusun strategi perusahaan dengan
memadukan dan menyesuaikan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki
perusahaan dengan peluang dan ancaman yang dihadapi perusahaan. Menurut

David (2009).

Tabel 6 Contoh analisis matriks SWOT

IFE

STRENGTHS (S):
KEKUATAN

WEAKNESSES (W):
KELEMAHAN

EFE

Daftar Kekuatan

Daftar Kelemahan

OPPORTUNITIES

(O): PELUANG

Daftar Peluang

STRATEGI SO

STRATEGI WO

Gunakan kekuatan untuk
memanfaat peluang eksternal
yang ada

Mengatasi kelemahan
Internal dengan
memanfaatkan peluang
eksternal yang ada

THREATHS (T):

ANCAMAN

STRATEGI ST

STRATEGIWT

Daftar Ancaman

Gunakan kekuatan untuk

menghindari/mengatasi
dampak dari ancaman yang
ada

Meminimalisir
kelemahan dengan cara

menghindari / mengatasi

ancaman yang ada

Matriks QSPM

QSPM dapat digunakan untuk memilih strategi yang paling sesuai untuk
diterapkan dalam perusahaan dari berbagai alternatif strategi yang telah

dirumuskan sebelumnya.
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Tabel 7 Contoh matriks perencanaan strategi kuantitatif (QSPM)
Strategi Alternatif

Faktor Kunci Bobot Strategi 1 Strategi 2

Keberhasilan ] Total Nilai . Total Nilai
Rating TAS Rating TAS

Internal
Kekuatan
Kelemahan

Eksternal
Peluang
Ancaman

Jumlah Total Nilai
Daya Tarik

4 GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

PT Pertagas Niaga

PT Pertagas Niaga adalah anak perusahaan PT Pertamina Gas dan merupakan
bagian dari PT Pertamina (Persero). Perusahaan didirikan pada tanggal 23 Maret
2010, dan bergerak di bidang perdagangan gas alam dan turunannya.

PT Pertagas Niaga dibangun berdasarkan Peraturan Menteri Energi dan
Sumber Daya Mineral (ESDM) No. 19/2009 tentang pengoperasian pipa gas bumi.
Peraturan tersebut mensyaratkan pemisahan kegiatan komersial dari kegiatan
pengangkutan PT Pertamina Gas untuk membedakan dan memfasilitasi penetapan
tarif untuk kegiatan yang berbeda. PT Pertagas Niaga, yang bergerak di bidang
perdagangan gas bumi dan turunannya, saat ini berkembang dengan baik dan
menjadi salah satu pemasok gas terpercaya bagi mitra bisnis, industri dan rumah
tangga di Indonesia.

PT Pertagas Niaga memiliki 4 cabang yaitu di Jalan CI. Yos Sudarso No. 8-
10, Sumatera Utara; Jalan Darmokali no. 40-42 Surabaya, Jawa Timur; Jalan
Pemuda No. 114 Semarang, Jawa Tengah; dan Jalan Yos Sudarso No. 148
Balikpapan, Kalimantan Timur.

Visi, Misi dan Budaya Perusahaan

Visi PT Pertagas Niaga adalah menjadi perusahaan perdagangan gas alam
nasional kelas dunia. Untuk mewujudkan visi tersebut, PT Pertagas Niaga
menggambarkannya sebagai misi atau tugas yang akan dicapai nantinya. Misi PT
Pertagas Niaga adalah menjalankan bisnis perdagangan gas alam secara profesional
sehingga dapat memberikan layanan bernilai tambah terbaik kepada para pemangku
kepentingan dari perspektif ramah lingkungan, dengan mengutamakan kualitas
layanan, keselamatan dan kesehatan kerja.
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Sumber Daya Manusia

Untuk mewujudkan visi dan misi PT Pertagas Niaga dibutuhkan sumber daya
manusia (SDM) yang ahli dan kompeten di bidangnya. Pengelolaan sumber daya
manusia di PT Pertagas Niaga diawasi oleh Departemen Pengembangan Sumber
Daya Manusia (HRD). Jumlah karyawan PT Pertagas Niaga pada tahun 2019
mencapai 49 (empat puluh sembilan) orang (Pertagas Niaga 2019).

Pengurus PT Pertagas Niaga memiliki memiliki 3 orang Dewan Komisaris,
1 orang Direksi dan 1 orang Direktur Keuangan dan Umum. Adapun komisaris,
direksi serta direktur PT Pertagas Niaga sebagai berikut:

Komisaris Utama : Wiko Migantro

Komisaris : Yuli Rachmawati
Edwin Irwanto Widjaja

Presiden Direktur : Linda Sunarti

Direktur Keuangan dan Umum : Aminuddin

Dalam menjalankan usahanya, PT Pertagas Niaga berpedoman pada nilai-
nilai perusahaan yang menjadi pedoman bagi seluruh karyawan dalam bekerja yang
dilaksanakan oleh PT Pertamina (Persero). Nilai-nilai perusahaan tersebut antara
lain:

1. Dikelola oleh pemimpin dan pekerja yang profesional, serta memiliki talenta
dan kemampuan teknis tinggi, berkomitmen dalam membangun kemampuan
riset dan pengembangan.

2. Mampu berkompetisi dalam skala regional maupun internasional, mendorong
pertumbuhan melalui investasi, membangun budaya sadar biaya, dan
menghargai kinerja.

3. Berperan dalam pembangunan ekonomi nasional, menjadi pelopor dalam
reformasi BUMN, dan membangun kebanggaan Bangsa.

4. Berorientasi pada kepentingan pelanggan dan berkomitmen untuk memberikan
pelayanan terbaik

5. Menciptakan nilai tambah dengan orientasi komersial, mengambil keputusan
berdasarkan prinsipprinsip bisnis yang sehat kepada pelanggan.

6. Dikelola oleh pemimpin dan pekerja yang profesional, serta memiliki talenta
dan kemampuan teknis tinggi, berkomitmen dalam membangun kemampuan
riset dan pengembangan.

Struktur Organisasi pada PT Pertagas Niaga disajikan pada Gambar 7
(Pertagas Niaga 2019), sebagai berikut:
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Gambar 7 Struktur organisasi PT Pertagas Niaga
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Adapun Struktur Grup Perusahaan pada PT Pertagas Niaga disajikan pada
bar 8 (Pertagas Niaga 2019), sebagai berikut:

kY
’K_’? PERTAMINA

PT. Pertarmina {Persera)

: Jaquins ueyngaAusw uep ueywniueousw eduey (ul sijn] eAiey yninjes neje ueibegss diynbusw Buesejiq ‘|

S

PT. Perusahaan Gas Megara PT Pertarnina Hulu Energi

b
’.cr PERTAMIMNA

HULL ENEREI

h
A MIRTAMINAGAS
FT. Partamina Gas

‘AlIsieAlungd| uizi edue) undede ymuaq wejep iul SN} Ay yninjes neje ueibeqgss yeAueqiedwaw uep ueywnwnbusw Buele|iq 'z

Y
&~ PERTAMINS ¢ J

FEXIAGAS HIAGA
PT Pertagas Miaga

Gambar 8 Struktur grup perusahaan PT Pertagas Niaga
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Produk dan Jasa

PT Pertagas Niaga bergerak pada sektor usaha niaga gas bumi dan
turunannya, dengan unit usaha yaitu penjualan gas melalui jaringan pipa gas,
panjualan gas dalam bentuk Compressed Natural Gas (CNG), Penjualan Gas dalam
bentuk Liquefied Natural Gas (LNG), Jaringan Gas Kota (City Gas).

MODA TRANSPORTASI CNG & LNG (SKALA BESAR)

« MODA : GAS TRANSPORT MODULE (GTM) « MODA : ISOTANK

* UKURAN :10S/D40FT * UKURAN :20S/D 40 FT

* KAPASITAS : up to 0.3 MMSCF * KAPASITAS :upto 1l MMSCF

* PRESSURE :up to 250 bar * PRESSURE :upto 20 bar

* UNLOADNG : Pressure Reduction System (PRS) * UNLOADING : Regasfikasi (vaporizer)
* LOKASI : SPBG / MS Jawa Timur * LOKASI : Bontang

Gambar 9 Moda transportasi CNG dan LNG

Produk dan jasa yang yang dihasilkan PT Pertagas Niaga yaitu gas pipa,
CNG, LNG, dan jaringan gas kota. Gas Pipa adalah gas alam berupa hidrokarbon
yang diproses secara alami dalam kondisi tekanan dan temperatur atmosfer berupa
fasa gas, yang diperoleh dari proses penambangan Minyak dan Gas Bumi. CNG
adalah gas alam yang melalui proses kompres dengan tekanan hingga 250 bar. CNG
lebih fleksibel dalam pendistribusian, ramah lingkungan, dan mengantongi biaya
maintenance yang rendah.

LNG adalah gas alam yang dikondensasi menjadi cairan pada tekanan
atmosfer dengan cara didinginkan hingga suhu -160 derajat Celcius. LNG memiliki
volume sekitar 1/600 dari gas alam pada suhu dan tekanan standard sehingga
membuatnya lebih mudah dan lebih ekonomis untuk didistribusikan, terutama
kepada konsumen yang memiliki jarak relatif jauh dari sumber gas. Dan Jaringan
gas kota adalah distribusi gas alam langsung ke masyarakat/rumah tangga low-end
(Public Services Obligation/PSO) dan rumah tangga high-end, apartemen, hotel
dan mall (NonPublic Services Obligation/Non-PSO).

Pada awalnya, produksi gas Indonesia diprioritaskan untuk pasar eksport,
karena saat itu kebutuhan energi di Indonesia masih dipenuhi dengan BBM dan
LPG yang jumlahnya melimpah. Namun, karena produksi minyak domestik terus
mengalami penurunan dan harga minyak internasional mulai naik, sehingga
melatarbelakangi keputusan pemerintah untuk melakukan usaha-usaha guna
memperbesar penggunaan gas domestik dari tahun pertengahan 2000an sampai saat
ini. Produksi gas di Indonesia relatif stabil dari tahun ke tahun. Pada Tahun 2015,
produksi gas meningkat menjadi 75 Milyar m® sedikit lebih tinggi dari tahun 2014
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Caitu 73.4 Milyar m3. Kebutuhan gas juga meningkat seiring dengan bertambahnya
populasi penduduk Indonesia dan berkembangnya usaha-usaha di sektor gas.
onsumsi Indonesia di tahun 2015 tercatat sebesar 39.7 Milyar m® tumbuh
andingkan tahun 2014 nsebesar 38.4 Milyar m®.
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Gambar 10 Pipa distribusi

Kegiatan usaha niaga gas bumi (gas pipeline) adalah salah satu bentuk usaha
dukung program pemerintah sesuai latar belakang diatas. Kegiatan usaha ini
asok gas bumi bagi sektor industri, kelistrikan, transportasi, rumah tangga dan
ersial yang dilakukan melalui pipa dari sumur gas ke konsumen. Namun, gas
a tersebut membutuhkan infrastruktur pipa yang sudah tersambung dari sumur
ke konsumen. Untuk memasok konsumen yang belum tersambung infrastruktur
a, konsumen dipasok dengan virtual gas pipeline (CNG dan LNG). Hal yang
aksud adalah dengan mengalihkan bentuk gas bumi untuk distribusi diluar
ngan pipa seperti pemrosesan gas dalam bentuk terkompresi yaitu CNG dan
bentuk cair yaitu LNG.

Kinerja dan Pengembangan

erja Keuangan

Kinerja keuangan PT Pertagas Niaga dapat dilihat dari uraian laporan
keuangan yang terdiri dari laporan neraca, laporan laba/rugi dan arus kas. Dari
laporan-laporan tersebut dapat diukur tingkat keberhasilan suatu organisasi atau
perusahaan dalam menghasilkan laba.

Laba komprehensif PT Pertagas Niaga pada tahun 2019 mengalami
peningkatan dari tahun 2018. Laba komprehensif pada tahun 2019 sebesar
USD 6 594 836 sedangkan pada tahun 2018 sebesar USD 3 058 724. Peningkatan
nilai laba komprehensif tersebut disebabkan oleh membaiknya rasio biaya terhadap
pendapatan di tahun 2019. Jumlah aset PT Pertagas Niaga pada tahun 2019
mengalami peningkatan sebesar 55% dari tahun 2018. Jumlah pada tahun 2019
sebesar USD173 396 090 sedangkan pada tahun 2018 sebesar USD 111 912 686
(Pertagas Niaga 2019).
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Pendapatan PT Pertagas Niaga juga mengalami peningkatan pada tahun 2019.
Pada tahun 2019 Pendapatan PT Pertagas Niaga sebesar USD 337 338 029,
sedangkan pada tahun 2018 sebesar USD 224 754 087. Peningkatan jumlah
pendapatan tersebut disebabkan oleh peningkatan penjualan gas alam, baik kepada
pihak berelasi maupun pihak ketiga. Nilai ekuitas PT Pertagas Niaga pada tahun
2019 tercatat sebesar USD 43 412 374 atau meningkat dari tahun 2018 yang tercatat
sebesar USD 39 817 538 (Pertagas Niaga 2019). Perkembangan laba, pendapatan,
aset dan ekuisitas tersaji pada Gambar 11, sebagai berikut:

LABA BERSIH PENDAPATAN
NET INCOME ot REVENUES e

9.591.709 337.338029

6.616.2956 229824543 452 754 047
3,002 284 J ' '

2017 2018 2019 2017 2018 2019

- -
JUMLAM ASET e JUMLAH EKUITAS Sl
TOTAL ASSETS I Soumseet LED TOTAL EQUNTY i o U0

172.396.090 43758818 a3.412.378

39.817.538
111.512 686
58.062.798

2017 2018 2019 2017 2018 2019

Gambar 11 Data kinerja keuangan PT Pertagas Niaga pada tahun 2017-2019

Pengembangan Usaha dan Kapasitas Produksi

Pada tahun 2019, produk PT Pertagas Niaga masih mencakup gas pipa, LNG,
CNG dan jaringan gas kota. Perusahaan kemudian melakukan pengembangan
bisnis LNG dan CNG dengan melakukan pengembangan bisnis LNG di Kawasan
Timur Indonesia untuk konsumen sektor industri maupun pembangkit listrik. Selain
itu, Perusahaan juga memaksimalkan bridging CNG di Jawa Tengah hingga niaga
gas pipa Gresik — Semarang onstream.

Kapasitas produksi dari tahun 2017 sampai 2019 terus mengalami
peningkatan. Pada tahun 2019 PT Pertagas Niaga telah mendistribusikan gas
melalui jaringan pipa sebesar 28 537 869 MMBTU, meningkat dari volume niaga
gas tahun 2018 sebesar 23 820 112 MMBTU. PT Pertagas Niaga juga mampu
merealisasikan volume niaga CNG sebesar 2 482 017 MMBTU naik dari volume
niaga tahun 2018 sebesar 1 755 258 MMBTU. Selain itu pada tahun 2019 volume
niaga CNG sebesar 2 482 017 MMBTU naik dari volume niaga tahun 2018 sebesar
1 755 258 MMBTU. Volume Gas Kota yang dialirkan oleh Perseroan sebanyak



edue)} undede

28

642 082 MMBTU juga mengalami peningkatan dari tahun 2018 yang tercatat
sebanyak 408 754 MMBTU (Pertagas Niaga 2019).

li PRODUK / PRODUCT " 018 | 2017

Volume Niaga / Commerce Value

E(E Pipa/ Gas - Fipeline 28.537.869 23820112 21.581.001
‘_7 aNG 2482017 1.755.258 880,860
- LNG 6.586.451 911.444 55.959
}ﬁngan Gas Kota / City Gas 642.082 408.754 317.4%9

Pendapatan Unit Usaha / Business Unit Revenue
Miana Gas Pipa / Commarcial Gas - Pipelines 240825464 190,137.438 216828815

CHG 2071511 19.410.382 9.682.200
NG 71.115.255 10.998.024 700.559
Jaringan Gas Kota / City Gas 4682199 4,208.244 2,633,369

Gambar 12 Peningkatan volume dan pendapatan unit usaha
tahun 2017-2019

5 HASIL DAN PEMBAHASAN

Identifikasi dan Analisis Faktor Linkungan Internal dan Eksternal

Identifikasi Faktor Lingkungan Internal dan Eksternal

Dalam melakukan penelitian ini, peneliti mempelajari faktor-faktor internal
dan eksternal dari perspektif PT Pertagas Niaga sebagai pihak yang diteliti,
kemudian dianalisis untuk mengembangkan strategi untuk meningkatkan kinerja
PT Pertagas Niaga. Faktor internal meliputi kelebihan dan kekurangan PT Pertagas
Niaga, sedangkan faktor eksternal meliputi peluang dan ancaman yang akan
dihadapi PT Pertagas Niaga. Kemudian, perumusan strategi akan
mempertimbangkan kedua faktor tersebut sebagai dasar untuk merumuskan strategi
yang sesuai dengan kebutuhan PT Pertagas Niaga, yaitu pengembangan bisnisnya
pada perusahaan.

Analisis faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan faktor eksternal
(peluang dan ancaman) diperoleh melalui tinjauan pustaka, wawancara mendalam
dan Focus Group Discussion (FGD) pada responden yaitu ahli yang memahami
kondisi dan situasi serta permasalahan yang terjadi di PT Pertagas Niaga. Hal ini
dimaksudkan agar data yang diperoleh dapat mengidentifikasi faktor-faktor
strategis yang mempengaruhi PT Pertagas Niaga.

Faktor-Faktor Keberhasilan Internal
Faktor strategis internal yang dilakukan adalah mengindentifikasi dan
menganalisis faktor-faktor internal kunci keberhasilan yang mempengaruhi
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PT Pertagas Niaga dalam pengembangan bisnis. Faktor-faktor internal tersebut
terdiri dari kekuatan dan kelemahan. Faktor internal strategis pada kekuatan
diantaranya yaitu: 1) dukungan perusahaan atas investasi; 2) tingkat kepercayaan
dari stakeholders; 3) Akses atas informasi dan regulasi serta didukung kebijakan
pemerintah; 4) Infrastruktur sarana dan prasarana fisik yang tersedia misalnya CNG
dan LNG Plant; 5) Pengembangan organisasi yang didukung stakeholders; 6) SDM
yang produktif dan potensial untuk dikembangkan; serta 7) Kualitas Produk CNG
dan LNG yang baik. Sedangkan faktor yang menjadi kelemahan diantaranya yaitu:
1) Sistem bisnis yang ritel dengan kompleksitas yang rumit;
2) Tumpang tindih pengembangan bisnis dengan Anak Perusahaan lain; 3) Sistem
internal dalam Proses penagihan ke konsumen; 4) Internal kontrol perusahaan
dalam sistem pengelolaan resiko/ risk management system; 5) Tata Kelola
Organisasi termasuk SOP dalam menjalankan bisnis ritel CNG dan LNG; 6) Produk
CNG dan LNG yang belum luas dikenal konsumen/ pasar dibandingkan BBM dan
LPG; serta 7) Manajemen yang mulai cenderung birokratis.

A. Kekuatan

1) Dukungan perusahaan atas investasi. Selama ini aset yang dimiliki
perusahaan PT Pertagas Niaga jumlahnya masih kurang. Cenderung lebih
banyak menyewa. Hal ini karena pertimbangan bahwa semakin banyak aset
yang dimiliki, maka semakin banyak akan menjadi beban maintenance.
Padahal rencana anggaran pada tahun 2020, untuk CNG 1 juta dolar dan
LNG 3 juta dolar, tetapi realisasinya hanya mencapai 10%.

2) Tingkat kepercayaan dari stakeholders. Dengan adanya kepercayaan,
perusahaan dapat berkembang dengan cepat. Kepercayaan sangat
diperlukan karena bisnis gas memiliki risiko tinggi, macet, risiko kerusakan
pipa, dan karakteristik konsumen yang cepat berubah. Saat ini stakeholder
memberikan kepercayaan besar kepada mnanajemen karena lima tahun
terakhir kinerja manajemen menunjukkan tren positif.

3) Akses atas informasi dan regulasi serta didukung kebijakan pemerintah.
Berdasarkan UUD pasal 33 ayat 1 semua yang dimiliki oleh negara,
termasuk gas, diurus negara dan perpres No. 40. Akses tersebut memberikan
dorongan kuat bisnis ini harus dapat berkembang besar. Kemudahan akses
informasi dan dukungan regulasi membuat posisi tawar perusahaan semakin
besar dalam mengembangkan bisnis. Hal ini tampak dari beberapa
kebijakan pemerintah yang memberikan dukungan dalam pengembangan
bisnis perusahaan.

4) Infrastruktur sarana dan prasarana fisik yang tersedia misalnya CNG dan
LNG Plant. Fasilitas sarana dan pra sarana fisik yang lengkap dapat
dimanfaatkan selama ini. Hanya saja, perihal tersebut milik induk
(Pertamina), sehingga pemanfaatannya tidak maksimal. Kadang
mempunyai konflik horizontal dengan sesama anak perusahaan. Oleh
karena itu, perusahaan perlu berinvestasi untuk sarana dan pra sarana, sesuai
kebutuhan pengembangan bisnis perusahaan.

5) Pengembangan organisasi yang didukung stakeholders. Potensi dan Kinerja
yang positif dalam beberapa tahun terakhir, memberikan kepercayaan
stakeholders terhadap PT Pertagas Niaga. Kinerja tersebut berdampak
kepada pengembangan organisasi perusahaan
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6)

7)

SDM vyang produktif dan potensial untuk dikembangkan. Kinerja SDM
produktif selama dalam 5 tahun terakhir berdampak pada profitabilitas yang
meningkat dan daya tawar SDM yang semakin kuat pada perusahaan. Akan
tetapi, hal tersebut hanya saja terkonsentrasi pada gas pipa. Padahal bisa
lebih besar, dan apabila fokus kepada pengembangan bisnis untuk CNG dan
LNG. Pada tahun 2018, kedua produk tersebut dalam hal omset mencapai
sekitar 80 juta dolar.

Kualitas Produk CNG dan LNG yang baik. Produk yang dikeluarkan
berkualitas sesuai dengan standar regulasi dan bentuk acuan. Kualitas
produk menjadi daya tawar besar PT Pertagas Niaga. Perusahaan menjual
produk berkualitas dan menjadi salah satu energi alternatif yang dapat
digunakan, serta merupakan produk domestik.

B. Kelemahan

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Sistem bisnis bersifat retail dengan kompleksitas yang rumit. Sistem bisnis
yang kompleks menjadi tantangan bagi perusahaan. Hal tersebut karena
karakteristik konsumen cenderung menyukai bisnis yang simpel dan
memudahkan.

Tumpang tindih pengembangan bisnis dengan Anak Perusahaan lain.
Pertamina memiliki anak dan cucu perusahaan yang banyak, dan kadang
tumpang tindih dengan bisnis yang sama. Hal ini menjadi PR, perlu adanya
merger atau penanganan lain (kebijakan) terhadap masalah tersebut
(Anidhito 2016)

Sistem internal dalam Proses penagihan ke konsumen. Barang bersifat
konsinyasi, penagihan lama. Dampaknya bunga menjadi besar (time of
money). Sistem internal saat ini masih bersifat konvensional.

Internal kontrol perusahaan dalam sistem pengelolaan risiko / risk
management system. Penagihan yang berjalan lama, akan membuat
konsumen tidak mampu membayar karena terlalu lama menagih. Belum
adanya sistem penagihan dengan model kontrol dengan pendekatan
teknologi informasi (IT).

Tata Kelola Organisasi termasuk SOP dalam menjalankan bisnis ritel CNG
dan LNG. Belum adanya SOP secara detail, STK, TKO dan TKI. Dampak
piutang semakin besar dan menggerus keuntungan / profitabilitas.

Produk CNG dan LNG vyang belum luas dikenal konsumen/ pasar
dibandingkan BBM dan LPG (Santoso 2014). LNG merupakan produk
domestik, potensi sangat besar hanya saja belum dikenal luas dan penjualan
juga masih bersifat konvensional.

Manajemen mulai cenderung birokratis. Maksud disini adalah manajemen
cenderung menjadi fokus terhadap peraturan, prosedur, struktur dan kurang
fleksibel. Padahal manajemen yang semakin birokratis akan berdampak
kepada kinerja yang tidak efektif dan efisien. Apabila manajemen sudah
semakin birokratis, maka perlu adanya perbaikan manajemen agar kinerja
menjadi lebih baik dan positif.

Faktor-Faktor Keberhasilan Eksternal

Faktor eksternal yang mempengaruhi PT Pertagas Niaga dalam

pengembangan bisnis, yaitu terdiri dari peluang atau kesempatan dan ancaman.
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Faktor yang menjadi peluang diantaranya yaitu: 1) Pangsa pasar yang sangat besar;
2) Trend pasar secara global sesuai dengan bisnis ini yaitu green (low emission);
3) Produk CNG dan LNG yang kompetitif dibandingkan LPG dan BBM (harga
BBM dan LPG Fluktuatif dan mahal); 4) Ekspektasi stakeholders yang tinggi
terhadap perusahaan dalam hal peningkatan revenue dan jumlah konsumen; 5)
Kegiatan ekonomi masyarakat yang semakin meningkat termasuk dalam sektor
konsumsi energi; 6) Dukungan dari sumber gas untuk menjamin keberlangsungan
supply; serta 7) Mode transportasi yang inovatif untuk CNG dan LNG. Sedangkan
faktor yang menjadi ancaman diantaranya yaitu: 1) Lokasi CNG dan LNG Plant
yang belum mendekati pasar/ konsumen; 2) Harga minyak mentah yang
berpengaruh ke harga LNG; 3) Kemungkinan perolehan dana investasi dari
perbankan untuk menopang bisnis CNG dan LNG (bisnis baru); 4) Penggunaan
mata uang transaksi bersifat fluktuatif (Harga CNG dan LNG dalam Dolar); 5)
Tingkat Kkolektibilitas yang rendah dalam penagihan konsumen; 6) Kompelsitas
aturan perizinan dari pemerintah; dan 7) Anggapan dalam masyarakat bahwa
pemakaian gas beresiko tinggi secara safety.

A. Peluang

1) Pangsa pasar yang sangat besar (Putra et al. 2016). CNG (Jawa dan
Sumatera), LNG (Kalimantan). Pangsa pasar yang ada belum digarapkan
secara maksimal. Apalagi menambah pangsa pasar yang belum terjamah
(Indonesia Waktu Tengah dan Indonesia Waktu Timur).

2) Trend pasar secara global sesuai dengan bisnis ini yaitu green (low
emission). Karakteristik pada barang sesuai kebutuhan zaman milenial
green (low green) saat ini. Hasil pemakaian barang / residu menghasilkan
ramah lingkungan (untuk alam bersifat bersih dan bagus). Berbeda dengan
keluaran dari BBM, cenderung tidak ramah lingkungan.

3) Produk CNG dan LNG yang kompetitif dibandingkan LPG dan BBM (harga
BBM dan LPG bersifat fluktuatif dan mahal). Produk yang berkualitas
bahkan kompetitif dengan LPG dan BBM merupakan peluang yang sangat
besar dan bermanfaat bagi rakyat Indonesia. Hanya saja halangan terbesar
produk tersebut adalah mafia dan infrastuktur yang belum memadai saat ini.

4) Ekspektasi stakeholders yang tinggi terhadap perusahaan dalam hal
peningkatan revenue dan jumlah konsumen. Ekpektasi yang besar
memberikan peluang besar kepada perusahaan untuk berkembang lebih
besar. Apalagi selama ini didukung oleh kinerja SDM yang positif selama 5
tahun terakhir.

5) Kegiatan ekonomi masyarakat yang semakin meningkat termasuk dalam
sektor konsumsi energi. Penggunaan energi yang semakin besar,
membutuhkan energi alternatif, tetapi berkualitas. Hal ini menjadi
kesempatan besar bagi perusahaan dan dapat dikembangkan. Perlu adanya
sosialiasi dan literasi bagi masyarakat Indonesia ke depan untuk
penggunaan energi alternatif.

6) Dukungan dari sumber gas untuk menjamin keberlangsungan supply.
Pasokan yang lama memberikan peluang yang besar untuk menggantikan
energi yang lain. Hanya saja membutuhkan effort yang besar.
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7)

Mode transportasi yang inovatif untuk CNG dan LNG. Selama ini
penggunaan dengan metode konvensional. Metode inovatif dalam mode
transportasi menjadi peluang yang besar dalam mengembangkan bisnis.

8. Ancaman

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Lokasi CNG dan LNG Plant yang belum mendekati pasar/ konsumen.
Pengelolaan CNG lokasinya berada di Kalimantan. Sangat jauh dengan
pasar/market dan berdampak pada pengiriman yang susah (sarana dan
fasilitas pengiriman). Produk dan market harus dekat karena akan
menghemat biaya transportasi yang besar dan meningkatkan market untuk
menggunakan energi alternatif. Investasi satu buah sumur membutuhkan
dana sebesar 7-10 juta dolar.

Harga minyak mentah yang berpengaruh ke harga LNG. Perihal ini sama
dengan BBM dan LPG, Formulasi masih mengikuti formulasi dunia
(Wisnuwardhani 2017). Hanya saja produk tersebut berasal dari domestik,
tentunya produk masih dapat mempunyai potensi untuk disesuaikan dengan
kondisi lokal.

Kecil kemungkinan perolehan dana investasi dari perbankan untuk
menopang bisnis CNG dan LNG (bisnis baru). Perolehan investasi dari
Bank kemungkinan kecil didapatkan karena membutuhkan Modal yang
besar sekali dan jangka panjang. Bank tidak bisa memberikan skema
tersebut karena berisiko besar. Hal ini berbeda dengan bisnis properti dan
konstruksi, cenderung risiko yang dihadapi lebih kecil dan menguntungkan
(Asnudin 2008)

Penggunaan mata uang yang digunakan untuk transaksi bersifat fluktuatif
(Harga CNG dan LNG dalam Dolar). Aktivitas transaksi menggunakan
dolar, cost recovery. Padahal untuk domestik seharusnya dapat
menggunakan transaksi menggunakan dolar.

Tingkat Kkolektibilitas yang rendah dalam penagihan konsumen.
Kolektibilitas merupakan rasio antara kondisi keuangan dan kemampuan
membayar perusahaan (Widodo 2003). Produk LNG dan CNG yang dijual
bersifat konsinyasi dengan sistem yang masih konvensional. Apabila terjadi
keterlambatan penagihan, maka akan menjadi piutang. Dampaknya margin
semakin menjadi kecil. Menurut Ahimsa (2000) semakin tinggi tingkat
kolektibilitas, maka semakin kecil jumlah piutang perusahaan.
Kompleksitas aturan perizinan dari pemerintah. Produk merupakan milik
negara. Setiap produk yang dijual harus memiliki perizinan. Padahal
perkembangan zaman menuntut kecepatan respon terhadap market.
Anggapan dalam masyarakat bahwa pemakaian gas beresiko tinggi
sehingga tidak aman penggunaannya (safety). Permasalahan minset
masyarakat mengenai adanya ketakutan masyarakat mengenai produk high
risk (Utomo 2010). Hal ini menjadi tantangan perusahaan untuk
memberikan sosialisasi dan literasi serta pemahaman kepada masyarakat
mengenai produk tersebut.

Analisis Evaluasi Faktor Strategi

Evaluasi faktor-faktor strategi terdiri atas Internal Factor Evaluation (IFE)

dan External Factor Evaluation (EFE), yaitu dengan memberikan nilai bobot dan
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peringkat/rating terhadap setiap faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan
faktor eksternal (peluang dan ancaman). Hasil perhitungan dari evaluasi tersebut
merupakan nilai yang didapatkan dengan mempunyai derajat kepentingan relatif
lebih tinggi dibandingkan faktor-faktor lainnya.

A.  Evaluasi Faktor Internal

Dalam penilaian evaluasi faktor internal, tindakan yang dilakukan adalah
memberikan pertimbangan dan penilaian yang dilakukan oleh responden terhadap
setiap kekuatan dan kelemahan masing-masing. Nilai rating yang diperoleh dari
hasil wawancara dengan pihak yang berkepentingan disajikan pada Tabel 8 Hasil
wawancara penilaian rating faktor internal. Sedangkan pada bobot diperoleh dari
metode pembandingan berpasangan (pairwise comparison) terhadap faktor
peluang dan ancaman tersebut mendapatkan bobot dari masing-masing variabel
eksternal. Hasil evaluasi faktor internal dapat dilihat pada Tabel 9.

Tabel 8 Hasil wawancara penilaian rating faktor internal

No Faktor-faktor Internal Kunci Keberhasilan Rating
Kekuatan:
1  Dukungan perusahaan atas investasi 3

2  Tingkat kepercayaan dari stakeholder’s

3 Akses atas informasi dan regulasi serta didukung kebijakan
pemerintah

Infrastruktur sarana dan prasarana fisik yang tersedia misalnya
CNG dan LNG Plant

Pengembangan organisasi yang didukung stakeholder’s

SDM yang produktif dan potensial untuk dikembangkan

Kualitas Produk CNG dan LNG yang baik

Kelemahan:

Sistem bisnis yang ritel dengan kompleksitas yang rumit
Tumpang tindih pengembangan bisnis dengan Anak Perusahaan
lain

Sistem internal dalam Proses penagihan ke konsumen

Internal kontrol perusahaan dalam sistem pengelolaan resiko/ risk
management system

Tata Kelola Organisasi termasuk SOP dalam menjalankan bisnis
ritel CNG dan LNG

Produk CNG dan LNG yang belum luas dikenal konsumen/ pasar 5
dibandingkan BBM dan LPG

7  Manajemen yang mulai cenderung birokratis 1

w
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Pada Tabel 9, dapat dilihat bahwa faktor kekuatan pada internal yang
mempunyai derajat kepentingan paling tinggi, yaitu Pengembangan organisasi yang
didukung stakeholders, dukungan perusahaan atas investasi, dan kualitas Produk
CNG dan LNG yang baik dengan masing-masing mempunyai bobot rata-rata
sebesar 0.082, 0.074, dan 0.073. Selanjutnya diikuti dengan faktor Tingkat
kepercayaan dari stakeholders, akses atas informasi dan regulasi serta didukung
kebijakan pemerintah, serta SDM yang produktif dan potensial untuk
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dikembangkan dengan bobot rata-rata sebesar 0.071, 0.070, dan 0.065. Faktor yang
memiliki derajat paling rendah merupakan faktor infrastruktur sarana dan prasarana
fisik yang tersedia misalnya CNG dan LNG Plant dengan bobot sebesar 0.063.
Kemudian faktor kelemahan yang mempunyai tingkat kepentingan tertinggi
dalam pengembangan PT Pertagas Niaga, yaitu Produk CNG dan LNG yang belum
{uas dikenal konsumen/ pasar dibandingkan BBM dan LPG, Tumpang tindih
pengembangan bisnis dengan Anak Perusahaan lain, Internal kontrol perusahaan
dalam sistem pengelolaan resiko/ risk management system, dan Tata Kelola
Organisasi termasuk SOP dalam menjalankan bisnis ritel CNG dan LNG dengan
Zobot rata-rata sebesar 0.085, 0.077, dan masing-masing 0.074. Selanjutnya diikuti
aengan faktor Sistem bisnis yang ritel dengan kompleksitas yang rumit, dan Sistem
internal dalam Proses penagihan ke konsumen dengan bobot rata-rata sebesar 0.075
dan 0.067. Sedangkan faktor Manajemen yang mulai cenderung birokratis menjadi
faktor yang paling rendah dan mempunyai tingkat kepentingan dalam melemahkan
mengembangkan PT Pertagas Niaga dengan bobot rata-rata sebesar 0.065.

Tabel 9 Matriks evaluasi faktor internal

. . Bobot Rating Skor
No Faktor-faktor Internal Kunci Keberhasilan
(B) (R) (BXR)
Kekuatan:
1 Dukungan perusahaan atas investasi 0074 3 0221
2  Tingkat kepercayaan dari stakeholder’s 0.071 0.213
3 Akses_atas informasi dan regulasi serta didukung kebijakan 0070 3 0211
pemerintah
Infrastruktur sarana dan prasarana fisik yang tersedia
i misalnya CNG dan LNG Plant 0.063 3 0.189
5 Pengembangan organisasi yang didukung stakeholder’s 0.082 3 0.246
6 SDM yang produktif dan potensial untuk dikembangkan 0.065 4 0.262
7 Kualitas Produk CNG dan LNG yang baik 0.073 4  0.293
Kelemahan:
1  Sistem bisnis yang ritel dengan kompleksitas yang rumit  0.069 2  0.138
5 Tumpang tln_dlh pengembangan bisnis dengan Anak 0077 2 04154
Perusahaan lain
3  Sistem internal dalam Proses penagihan ke konsumen 0.067 2 0.133
4 Intgrnal _kontrol perusahaan dalam sistem pengelolaan 0074 2 0.148
resiko/ risk management system
Tata Kelola Organisasi termasuk SOP dalam menjalankan
i bisnis ritel CNG dan LNG 0074 2 0149
Produk CNG dan LNG yang belum luas dikenal konsumen/
i pasar dibandingkan BBM dan LPG 0.085 2  0.169
7 Manajemen yang mulai cenderung birokratis 0.056 1 0.056
Total Skor Evaluasi Faktor Internal 1.000 2.582

B.  Analisis Matriks Evaluasi Faktor Internal

Matriks IFE dapat digunakan untuk menilai urgensi faktor-faktor yang
mempengaruhi perusahaan dan efektivitas strategi perusahaan dalam merespon
faktor-faktor yang ada. Pembobotan dan pemeringkatan masing-masing faktor
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internal utama berdasarkan analisis Matriks IFE dari PT Pertagas Niaga diperoleh
nilai seperti pada Tabel 9 Matriks evaluasi faktor internal. Hasil perhitungan
pembobotan rata-rata dengan pemeringkatan menunjukkan bahwa total skor
tertimbang untuk Matriks IFE adalah 2.582. Nilai ini berarti angkanya berada di
atas rata-rata 2.5. Jika total skor di atas rata-rata berarti posisi internal perusahaan
berada pada posisi yang kuat. Hasil ini diperoleh karena posisi internal dipengaruhi
oleh dua faktor internal yang kuat, yaitu kualitas produk yang baik, serta sumber
daya manusia yang produktif dan potensial untuk dikembangkan.

Faktor internal lain yang cukup berpengaruh adalah brand PT Pertagas Niaga,
perkembangan organisasi yang didukung oleh stakeholders, dukungan perusahaan
terhadap investasi, tingkat kepercayaan dari stakeholders, serta akses informasi,
regulasi dan kebijakan pemerintah. Hasil ini menggambarkan bahwa posisi PT
Pertagas Niaga kuat secara internal, efektif dalam memanfaatkan kekuatannya
sendiri dan kuat dalam mengatasi atau meminimalisir kelemahan yang terjadi di
dalam perusahaan. Faktor kekuatan yang telah dimanfaatkan dan menjadi elemen
kekuatan PT Pertagas Niaga adalah kualitas produk yang baik, serta sumber daya
manusia yang produktif dan potensial untuk dikembangkan.

Sedangkan prioritas pembenahan di sektor internal adalah sistem internal
dalam proses penagihan konsumen dan tumpang tindih pengembangan bisnis
dengan anak perusahaan lainnya. Untuk meningkatkan Kkinerja perusahaan
khususnya dalam hal pengembangan bisnis, PT Pertagas Niaga perlu meningkatkan
sistem internal dalam proses consumer invoice dan meningkatkan pengembangan
bisnis agar tidak tumpang tindih dengan anak perusahaan lainnya. Kelemahan
lainnya adalah pengendalian internal perusahaan dalam sistem manajemen risiko,
tata kelola perusahaan termasuk SOP dalam menjalankan operasi ritel CNG dan
LNG, sistem bisnis yang kompleksitasnya, produk CNG dan LNG yang belum
banyak diketahui konsumen / pasar dibandingkan BBM dan LPG. Kelemahan ini
harus segera diperbaiki untuk menghindari kerugian yang akan diraih nantinya.

C. Evaluasi Faktor Eksternal

Tindakan yang dilakukan dalam mengevaluasi faktor eksternal adalah
menilai bobot dan peringkat yang diberikan oleh responden pada setiap masing-
masing faktor peluang dan ancaman. Hasil evaluasi pada faktor eksternal dapat
dilihat pada Tabel 11. Pada Tabel tersebut memperlihatkan bahwa faktor peluang
pada eksternal yang mempunyai derajat paling tinggi, yaitu dukungan dari sumber
gas untuk menjamin keberlangsungan suplai, pangsa pasar yang sangat besar, dan
Mode transportasi yang inovatif untuk CNG dan LNG dengan masing-masing
mempunyai bobot rata-rata 0.074, 0.073 dan 0.073.

Selanjutnya diikuti oleh faktor Trend pasar secara global sesuai dengan bisnis
ini yaitu green (low emission), Ekspektasi stakeholder yang tinggi terhadap
perusahaan dalam hal peningkatan revenue dan jumlah konsumen, dan Kegiatan
ekonomi masyarakat yang semakin meningkat termasuk dalam sektor konsumsi
energi dengan masing-masing mempunyai bobot rata-rata sebesar 0.072, 0.071 dan
0.069. Faktor Produk CNG dan LNG yang kompetitif dibandingkan LPG dan BBM
(harga BBM dan LPG fluktuatif dan mahal) memiliki derajat paling rendah dengan
mempunyai bobot rata-rata masing-masing sebesar 0.068.

Kemudian faktor ancaman yang mempunyai tingkat kepentingan paling
tinggi dalam mengembangkan PT Pertagas Niaga yaitu Penggunaan mata uang
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transaksi bersifat fluktuatif (Harga CNG dan LNG dalam Dolar) dengan bobot yang
diperoleh rata-rata sebesar 0.087. Selanjutnya faktor ancaman mempunyai tingkat
kepentingan pada posisi pertengahan, yaitu faktor Anggapan dalam masyarakat
bahwa pemakaian gas beresiko tinggi secara safety, Lokasi CNG dan LNG Plant
yvang belum mendekati pasar/ konsumen, dan Harga minyak mentah yang
berpengaruh ke harga LNG dengan mempunyai bobot rata-rata sama yang masing-
masing sebesar 0.073, 0.071, dan 0.070. Terakhir, faktor Kemungkinan perolehan
dana investasi dari perbankan untuk menopang bisnis CNG dan LNG (bisnis baru),
Kompleksitas aturan perizinan dari pemerintah, dan Tingkat kolektibilitas yang
fendah dalam penagihan konsumen dengan tingkat kepentingan rendah ditunjukkan
aari bobot rata-rata sebesar 0.070, 0.066, dan 0.064.

Tabel 10 Hasil wawancara penilaian rating faktor eksternal

No. Faktor-faktor Eksternal Kunci Keberhasilan Rating
Peluang:
1  Pangsa pasar yang sangat besar 3
2  Trend pasar secara global sesuai dengan bisnis ini yaitu green (low emission) 3
3 Produk CNG dan LNG yang kompetitif dibandingkan LPG dan BBM (harga 4
BBM dan LPG fluktuatif dan mahal)
4 Ekspektasi stakeholder yang tinggi terhadap perusahaan dalam hal 3
peningkatan revenue dan jumlah konsumen
5 Kegiatan ekonomi masyarakat yang semakin meningkat termasuk dalam 3
sektor konsumsi energy
6  Dukungan dari sumber gas untuk menjamin keberlangsungan suplai 3
7 Mode transportasi yang inovatif untuk CNG dan LNG 3
Ancaman:
1  Lokasi CNG dan LNG Plant yang belum mendekati pasar/ konsumen 3
2  Harga minyak mentah yang berpengaruh ke harga LNG 3
3 Kemungkinan perolehan dana investasi dari perbankan untuk menopang 3
bisnis CNG dan LNG (bisnis baru)
4 Penggunaan mata uang transaksi bersifat fluktuatif (Harga CNG dan LNG 4
dalam Dolar)
5  Tingkat kolektibilitas yang rendah dalam penagihan konsumen 3
6  Kompleksitas aturan perizinan dari pemerintah 3
7 Anggapan dalam masyarakat bahwa pemakaian gas beresiko tinggi secara 5

safety.

D.  Analisis Matriks Evaluasi Faktor Eksternal

Tabel 11 menunjukkan mengenai faktor-faktor lingkungan eksternal yang
dapat berpengaruh kepada perusahaan, baik hal itu berupa faktor peluang maupun
ancaman. EFE Matrix ini berguna untuk dapat menilai urgensi faktor-faktor dalam
mempengaruhi perusahaan yang ada dan juga menilai efektifitas strategi yang
digunakan pada PT Pertagas Niaga. Hasil evaluasi tersebut diperoleh dengan
mmengalikan antara pembobotan dan peringkat untuk masing-masing faktor
eksternal utama PT Pertagas Niaga menggunakan analisis EFE Matrix, diperoleh
nilai seperti pada Tabel 11.
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Berdasarkan Tabel 11 analisis EFE Matrix pada PT Pertagas Niaga, total nilai
skor bobot memperoleh sebesar 3.082. Nilai tersebut berada di atas nilai rata-rata
dari 2.500. Hal ini memberi gambaran bahwa respon PT Pertagas Niaga terhadap
peluang dan ancaman dari faktor eksternal yang dihadapi cukup kuat atau cukup
responsif. Berdasarkan hasil analisis EFE Matrix, faktor terpenting yang segera
dilakukan dalam upaya memperluas pengembangan bisnis PT Pertagas Niaga
adalah memanfaatkan peluang yang dimiliki perusahaan, yaitu faktor Produk CNG
dan LNG yang kompetitif dibandingkan LPG dan BBM (harga BBM dan LPG
Fluktuatif dan mahal). Faktor peluang yang perlu juga dimanfaatkan karena
mempunyai pengaruh cukup kuat adalah faktor dukungan dari sumber gas untuk
menjamin keberlangsungan suplai; pangsa pasar yang sangat besar; dan mode
transportasi yang inovatif untuk CNG dan LNG. Faktor peluang lainnya yang dapat
dimanfaatkan walaupun pengaruhnya lemah, yaitu trend pasar secara global sesuai
dengan bisnis ini yaitu green (low emission); kegiatan ekonomi masyarakat yang
semakin meningkat termasuk dalam sektor konsumsi energi; ekspektasi
stakeholders yang tinggi terhadap perusahaan dalam hal peningkatan revenue dan
jumlah konsumen.

Tabel 11 Matriks evaluasi faktor eksternal

. . Bobot Rating Skor
No Faktor-faktor Eksternal Kunci Keberhasilan
B) (R (BXR)
Peluang:
1 Pangsa pasar yang sangat besar 0.073 3 0.218
5 Trend pasar secara global sesuai dengan bisnis ini yaitu 0072 3 0.216
green (low emission)
3 Produk CNG dan LNG yang kompetitif dibandingkan LPG 0068 4 0.973
dan BBM (harga BBM dan LPG fluktuatif dan mahal) ' '
4 Ekspektasi stgkeholder yang tinggi terhadap perusahaan 0071 3 0.212
dalam hal peningkatan revenue dan jumlah konsumen
5 Kegiatan ekonomi masyarakat yang semakin meningkat 0069 3 0.207
termasuk dalam sektor konsumsi energy
6 Dukungan  dari Sl_meer gas untuk  menjamin 0074 3 0.223
keberlangsungan suplai
7  Mode transportasi yang inovatif untuk CNG dan LNG 0.073 3 0.218
Ancaman:
1 Lokasi CNG dan LNG Plant yang belum mendekati pasar/ 0071 3 0.214
konsumen
2 Harga minyak mentah yang berpengaruh ke harga LNG 0.070 3 0.210
Kemungkinan perolehan dana investasi dari perbankan
3 untuk menopang bisnis CNG dan LNG (bisnis baru) 0070 3 0.209
Penggunaan mata uang transaksi bersifat fluktuatif (Harga
4 CNG dan LNG dalam Dolar) 0.087 3 0.347
5 Tingkat kolektibilitas yang rendah dalam penagihan 0064 3 0.191
konsumen
6 Kompleksitas aturan perizinan dari pemerintah 0.066 3 0.198
7 Angg_apan_ dglam masyarakat bahwa pemakaian gas 0073 2 0.146
beresiko tinggi secara safety.
Total Skor Evaluasi Faktor Eksternal 1.000 2.082
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Sementara itu, ancaman utama berdasarkan total bobot rating yang tertinggi
adalah faktor Penggunaan mata uang transaksi bersifat fluktuatif (Harga CNG dan
NG dalam Dolar). Faktor tersebut perlu segera diperbaiki atau prioritas dihindari
dengan fokus memaksimalkan faktor kekuatan dan memanfaatkan faktor peluang
yvang ada. Selanjutnya adalah faktor ancaman yang cukup berpengaruh adalah
£okasi CNG dan LNG Plant yang belum mendekati pasar/ konsumen; Harga
minyak mentah yang berpengaruh ke harga LNG; dan Kemungkinan perolehan
dana investasi dari perbankan untuk menopang bisnis CNG dan LNG (bisnis baru).
Faktor-faktor ini cukup berpengaruh dalam menghambat kinerja PT Pertagas Niaga
galam mengembangkan bisnis PT Pertagas Niaga. Sedangkan faktor ancaman
aengan pengaruh yang kecil terhadap perusahaan, yaitu faktor Kompleksitas aturan
perizinan dari pemerintah, Tingkat kolektibilitas yang rendah dalam penagihan
onsumen, dan Anggapan dalam masyarakat bahwa pemakaian gas beresiko tinggi
secara safety.

Formulasi Strategi dalam Meningkatkan Pengembangan Bisnis

Analisis Matriks I1E

IE Matrix merupakan analisis yang menentukan posisi PT Pertagas Niaga
dengan membandingkan faktor internal yaitu kekuatan dan kelemahan perusahaan
dengan faktor eksternal yaitu berupa peluang dan ancaman yang dihadapi PT

Pertagas Niaga. Analisis Matriks IE bertujuan untuk mencocokkan posisi skor total

faktor strategis internal dan eksternal dengan diagram sel pada Matriks IE, yang

membantu PT Pertagas Niaga dalam merumuskan strategi yang tepat untuk masa
yang akan datang.

Posisi perusahaan dapat dilakukan dengan menggunakan IE Matrix, yaitu
diagram yang terdiri dari sembilan sel. Diagram tersebut dapat mengidentifikasi
sembilan sel/kuadran strategi perusahaan yang dikelompokkan menjadi tiga strategi
utama, yaitu:

1) Strategi untuk mengembangkan dan membangun (grow and built strategy).
Langkah yang dapat dilakukan oleh perusahaan, yaitu penetrasi pasar,
pengembangan pasar, pengembangan produk, integrasi ke belakang, integrasi
ke depan, dan integrasi horizontal, dalam IE Matrix terdapat pada diagram sel
I, Il atau IV.

2) strategi untuk terus hidup dan terjaga (hold and maintain strategy). Langkah
yang dapat dilakukan oleh perusahaan, vyaitu penetrasi pasar dan
pengembangan produk, strategi ini dalam IE Matrix terdapat pada diagram sel
I, V, atau VII.

3) Strategi untuk melepaskan atau divestasi (harvest or divestiture strategy).
Langkah ini merupakan usaha dalam memperkecil atau mengurangi kerugian
perusahaan. Strategi ini adalah untuk mempertahankan eksistensi perusahaan
dengan meningkatnya persaingan dalam bisnis, serta berbagai ketidakpastian
eksternal yang sulit untuk dikontrol dan diprediksi. Strategi ini dalam IE Matrix
terdapat pada diagram sel VI, VIII, atau IX.

Hasil analisis yang diperoleh didasarkan pada Matriks IE yang terdiri dari
nilai input Matriks IFE dan Matriks EFE dengan total skor bobot masing-masing
sebesar 2.582 dan 3.082. Nilai matriks tersebut masih diatas rata-rata 2.50, hal ini
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menunjukkan bahwa manajemen mampu memaksimalkan seluruh potensi
perusahaan (kekuatan dan peluang), serta cukup merespon dan mengantisipasi
kelemahan dan ancaman yang datang dari luar, sehingga berdampak pada
keuntungan. atau keuntungan perusahaan. Meski posisi PT Pertagas Niaga berada
pada kategori “sukses”, ada beberapa hal yang perlu diperbaiki atau ditingkatkan
agar kinerja PT Pertagas Niaga lebih baik dari sebelumnya, dan untuk
mengembangkan bisnisnya lebih lanjut.

Selain itu, nilai matriks EFE 7
dan IFE menunjukkan bahwa posisi kst Sedamg Lemah
PT Pertagas Niaga berada pada peta 3.0-40  20-299 1.0-1.99
sel V. Menurut David (2009), posisi 4,0 3.0 20 1.0
perusahaan pada bagan sel I
merupakan  kondisi  perusahaan
berada pada tahap pertumbuhan dan
perkembangan perusahaan yang
dapat dikelola dengan menggunakan
tumbuh dan membangun (grow and
built strategy). Langkah-langkah
yang dapat dilakukan perusahaan
adalah penetrasi pasar,
pengembangan pasar,
pengembangan produk, integrasi ke
belakang, integrasi ke depan, dan integrasi horizontal, yang merupakan strategi
umum yang dimasukkan perusahaan ke dalam grafik sel/kuadran I1.

Strategi penetrasi pasar adalah strategi untuk meningkatkan pangsa pasar
produk atau jasa di pasar saat ini melalui upaya pemasaran yang lebih luas atau
lebih intens. Contoh strategi penetrasi pasar meliputi: meningkatkan tenaga
penjualan; meningkatkan pengeluaran iklan; dan promosi produk menyediakan atau
meningkatkan upaya pemasaran secara luas. Strategi ini sejalan dengan kondisi
kinerja perusahaan dari PT Pertagas Niaga saat ini yang masih belum
memaksimalkan promosi dan sosialisasi produknya secara intensif karena produk
(CNG dan LNG belum dikenal luas) dan Sistem bisnis yang ritel dengan
kompleksitas yang rumit (membuat konsumen berpikir dua kali menggunakan
produk). Ini terlihat dari faktor bobot pada faktor internal yang sangat lemah dalam
faktor Produk CNG dan LNG yang belum luas dikenal konsumen/ pasar
dibandingkan BBM dan LPG dan faktor Sistem bisnis yang ritel dengan
kompleksitas yang rumit. Kedua faktor tersebut dapat diatasi dengan strategi
penetrasi pasar.

Strategi pengembangan produk adalah strategi yang berusaha untuk
meningkatkan penjualan dengan meningkatkan atau memodifikasi produk atau jasa
yang sudah ada. Untuk menargetkan potensi market melalui pangsa pasar yang ada
saat ini, PT Pertagas Niaga juga harus melakukan inovasi pada produk perusahaan
yang ditawarkan. Perihal ini penting karena konsumen saat ini cenderung sudah
nyaman dengan produk yang ada saat ini (mudah didapatkan di pasaran) dan
layanan produk lainnya begitu beragam. Oleh karena itu, PT Pertagas Niaga perlu
untuk membuat terobosan untuk produk yang paling menarik yang yang ditawarkan
kepada konsumen.
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Gambar 13 Posisi PT Pertagas Niaga
berdasarkan analisis IE Matrix
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Pengembangan pasar adalah suatu upaya memperluas pasar dengan cara
memperkenalkan produk/jasa ke wilayah geografis yang baru. Kapan
pengembangan pasar dapat menjadi sebuah strategi yang sangat efektif? Menurut
David (2008) adalah: 1) Ketika saluran distribusi baru tersedia, saluran tersebut
dapat diandalkan, murah dan berkualitas baik; 2) Ketika organisasi sangat sukses
galam bisnis, hal itu akan dapat berjalan; 3) Ketika pasar baru, terbelakang dan
udak jenuh muncul; 4) Ketika organisasi memiliki modal dan sumber daya manusia
vang dibutuhkan untuk mengelola dan memperluas operasi. Ketika organisasi
memiliki kapasitas produksi berlebih. 5) Apa yang dapat dilakukan dalam
gengembangan pasar ketika industri dasar organisasi berkembang pesat secara
alobal? Berdasarkan kriteria tersebut, strategi pengembangan pasar pada virtual gas
pipeline membuat effort yang lebih besar dibandingkan strategi alternatif yang
falnnya. Untuk memilih strategi tersebut membutuhkan penelitian lebih lanjut, agar
pengembangan bisnis yang dilakukan dapat berjalan secara efisien dan efektif.

Analisis Matriks SWOT

Analisis SWOT pada dasarnya sudah lama digunakan institusi pendidikan
seperti Harvard Business School sebagai alat untuk menyusun perencanaan strategi
dalam menyelesaikan suatu permasalahan dalam organisasi atau perusahaan
(Jeyaraj et al. 2012; Mirzakhani et al. 2014; Tewari 2016). Selain itu, SWOT dapat
memutuskan sebuah pondasi yang sempurna untuk menyusun formulasi strategi
(Sevkli et al. 2012). Setiap keputusan yang di ambil oleh organisasi atau suatu
perusahaan dapat dibuat dengan beberapa derajat berdasarkan faktor internal dan
eksternal (Ayub et al. 2013; Wheelen dan Hunger 2014). Pada lingkungan eksternal
terdiri dari analisis dari peluang dan ancaman, sedangkan lingkungan internal unit
bisnis dikombinasikan dengan lingkungan kekuatan dan kelemahan internal unit
bisnis (Muhammad 2013).

Analisis SWOT merupakan tindak lanjut dari analisis matriks EFE dan IFE,
yang akan mencocokkan faktor internal (kekuatan dan kelemahan) yang berdampak
pada perkembangan bisnis PT Pertagas Niaga dengan faktor eksternal (peluang dan
ancaman). Langkah ini bertujuan untuk menghubungkan analisis SWOT dengan IE
sehingga dapat menjaga koordinasi antara berbagai tahapan analisis strategi yang
dilakukan dan menghindari kerugian yang cukup besar dari setiap strategi
(Awaluddin 2013). Langkah ini penting dilakukan untuk sinkronisasi, sehingga
setiap faktor strategis yang telah ditentukan di setiap alat analisis dapat digunakan
sebagai bahan pertimbangan untuk memilih dan merekomendasikan alternatif
strategi.

1)  Pengelompokkan Strategi

Setelah mengelompokkan kekuatan (strengths), kelemahan (weaknesses),
peluang (opportunities) dan ancaman (threats) untuk mengembangkan dan
meningkatkan pendapatan dan profitabilitas PT Pertagas Niaga, kemudian
dianalisis dengan menggunakan SWOT dalam mendapatkan alternatif strategi dan
kemudian dibuat prioritas strategi yang akan dilakukan pihak perusahaan. Hasil
pembobotan dan peringkat ditambahkan ke setiap komponen di SWOT.
Selanjutnya dicari selisih antara komponen internal (S dan W), dan selisih antara
komponen eksternal (O dan T).
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Tabel 12 Pengukuran selisih faktor internal

. . Bobot Rating Skor
No Faktor-faktor Internal Kunci Keberhasilan
B) (R (BXR)
Kekuatan:
1  Dukungan perusahaan atas investasi 0074 3 0221
2  Tingkat kepercayaan dari stakeholder’s 0.071 0.213
3 Akses_atas informasi dan regulasi serta didukung kebijakan 0070 3 0211
pemerintah
Infrastruktur sarana dan prasarana fisik yang tersedia
4 misalnya CNG dan LNG Plant 0.063 3 0.189
5 Pengembangan organisasi yang didukung stakeholder’s 0.082 3 0.246
6 SDM yang produktif dan potensial untuk dikembangkan 0.065 4  0.262
7  Kualitas Produk CNG dan LNG yang baik 0073 4 0.293
Total skor kekuatan internal 1.635
Kelemahan:
1  Sistem bisnis yang ritel dengan kompleksitas yang rumit ~ 0.069 2  0.138
2 Tumpang t|n_d|h pengembangan bisnis dengan Anak 0077 2 0154
Perusahaan lain
3 Sistem internal dalam Proses penagihan ke konsumen 0.067 2 0.133
4 Intt_arnal _kontrol perusahaan dalam sistem pengelolaan 0074 2 0.148
resiko/ risk management system
Tata Kelola Organisasi termasuk SOP dalam menjalankan
®  bisnis ritel CNG dan LNG 0074 2 0149
Produk CNG dan LNG yang belum luas dikenal konsumen/
6 pasar dibandingkan BBM dan LPG 0085 2 0169
7  Manajemen yang mulai cenderung birokratis 0056 1 0.056
Total Skor Kelemahan 0.946
Kekuatan lebih besar dibandingkan kelemahan dengan skor 0.689

Pada tabel 12 didapatkan faktor-faktor kekuatan (strengths) mempunyai nilai
skor 1.635, sedangkan faktor-faktor kelemahan (weaknesses) mempunyai nilai skor
0.946. Hasil ini menunjukkan PT Pertagas Niaga mempunyai kekuatan yang
dengan nilai yang lebih baik dibandingkan dengan faktor kelemahan dalam
menentukan strategi yang telah dilakukan. Kemudian pada tabel 13, faktor-faktor
peluang (opportunities) mempunyai skor 1.567 dan faktor-faktor ancaman (threats)
mempunyai nilai skor 1.515. Hasil ini menggambarkan bahwa dalam menentukan
strateginya, PT Pertagas Niaga mempunyai peluang yang cukup dalam menentukan
terhadap strategi yang dilakukan.

Tabel 13 Pengukuran selisih faktor eksternal

Bobot Rating Skor

No Faktor-faktor Eksternal Kunci Keberhasilan

(B) (R) (BXR)
Peluang:
1 Pangsa pasar yang sangat besar 0.073 3 0.218

Trend pasar secara global sesuai dengan bisnis ini yaitu
green (low emission)

0.072 3 0.216
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Tabel 13 Pengukuran selisih faktor eksternal (lanjutan)

Bobot Rating Skor

No Faktor-faktor Eksternal Kunci Keberhasilan
(B) (R) (BXR)

Produk CNG dan LNG yang kompetitif dibandingkan LPG

3 dan BBM (harga BBM dan LPG fluktuatif dan mahal) 0.068 4 0.273

4 Ekspektasi stgkeholder yang tinggi terhadap perusahaan 0071 3 0.212
dalam hal peningkatan revenue dan jumlah konsumen

5 Kegiatan ekonomi masyarakat_yang semakin meningkat 0069 3 0.207
termasuk dalam sektor konsumsi energy

6 Dukungan  dari symber gas untuk  menjamin 0074 3 0.223
keberlangsungan suplai

{ Mode transportasi yang inovatif untuk CNG dan LNG 0.073 3 0.218
Total Skor Peluang 1.567

Ancaman:
1 Lokasi CNG dan LNG Plant yang belum mendekati pasar/ 0071 3 0.214

konsumen
2 Harga minyak mentah yang berpengaruh ke harga LNG 0.070 3 0.210
Kemungkinan perolehan dana investasi dari perbankan

§ untuk menopang bisnis CNG dan LNG (bisnis baru) 0070 3 0.209

Penggunaan mata uang transaksi bersifat fluktuatif (Harga
gS2t % CNG dan LNG dalam Dolar) 0087 3 0.347
=53 3 5 Tingkat kolektibilitas yang rendah dalam penagihan 0064 3 0.191

konsumen
6 Kompleksitas aturan perizinan dari pemerintah 0.066 3 0.198
Anggapan dalam masyarakat bahwa pemakaian gas beresiko 0073 2 0.146

tinggi secara safety.
Total Skor Ancaman 1.515

Peluang lebih besar dibandingkan Ancaman dengan skor 0.051

Hasil perhitungan tersebut dari faktor-faktor internal dan eksternal diatas,
kemudian disusun sebagai berikut:
a) Kekuatan (Strenghts/S) sebesar 1.635
p) Kelemahan (Weaknesses/W) sebesar 0.946
c) Peluang (Opportunities/O) sebesar 1.567
d) Ancaman (Threats/T) sebesar 1.515
Berdasarkan nilai tersebut, langkah selanjutnya membuat tabel 14 rekap dari
skor IFE dan EFE, sebagai berikut:

Tabel 14 Rekap IFE dan EFE

Nilai Internal Nilai Eksternal Alternatif Strategi
S>W (+) O>T(+)
1.635>0.946 (+) 1,567 > 1.515 (+) GROWTH
S<W (-) 0<T() SURVIVAL
S>W (+) 0<T() DIVERSIFICATION
S>W (-) 0>T(+) STABILITY

Sumber: (Hunger dan Wheelen 2003)
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Dalam menentukan alternatif strategi secara definitif dan terperinci, nilai-
nilai tersebut dimasukkan ke dalam tabel 14. Hasilnya menunjukkan bahwa nilai
yang didapatkan masuk ke dalam kategori strategy growth. Menurut Hunger dan
Wheelen (2003), strategi pertumbuhan (Growth strategy) merupakan salah satu
strategi yang populer dan paling sering dicari, karena perusahaan yang melakukan
bisnis dalam lingkungan yang dinamis harus terus bertumbuh agar dapat bertahan
hidup / survive.

Langkah selanjutnya dalam menentukan strategi ke tahapan berikutnya, yaitu
membuat hasil penghitungan dengan mendapatkan selisih komponen internal, yang
kemudian dinamakan nilai sumbu x (nilai=0.689), dan juga mendapatkan selisih
komponen eksternal selanjutnya menjadi nilai sumbu y (nilai=0.051). Kedua sumbu
tersebut termasuk pada kuadran IFE-EFE dengan didapatkan posisi stable growth
pada kuadran IB seperti diperlihatkan oleh tabel 15.

Tabel 15 Spesifik strategi pada SWOT

Pilihan Strategi Nilai Kuadran / Sel Spesifik Strategi
Growth S>0 A Rapid Growth
S<O0 IB Stable Growth
Survival W>T A Turn Arround
W<T I B Guerilla
Diversification S>T IVB Conglomerate
S<T VA Concentric
Stability o>W 1A Aggressive Maintenance
o<W 1B Selective Maintenance

Sumber: (Hunger dan Wheelen 2003)

Berdasarkan tabel 12 dan tabel 13 serta hasil perhitungan SWOT yang telah
didapatkan, menunjukkan hasil bahwa PT Pertagas Niaga mempunyai faktor
kekuatan yang lebih besar dari pada faktor peluang yang dimiliki. Kebijakan yang
dapatkan oleh manajemen dalam rangka meningkatkan pendapatan dan
profitabilitas perusahaan adalah Rapid growth strategy. Menurut Widodo (2018),
strategi tersebut merupakan strategi perusahaan yang mengalami pertumbuhan
pesat dengan ditandai adanya peningkatan pesat dalam tingkat penjualan
perusahaan karena produk telah diterima dan dicari oleh pasar. Tidak semua produk
baru bisa mencapai tahap ini, bahkan ada beberapa produk baru yang gagal di tahap
awal. Namun, jika produk baru berhasil sesuai dengan kebutuhan konsumen, situasi
ini akan menarik pesaing untuk masuk pasar dengan produk imitasi atau palsu.
Strategi pemasaran pada tahap ini terutama ditujukan untuk membangun pasar yang
kuat dan berspesialisasi dalam hal distribusi. Kualitas produk telah ditingkatkan dan
lini produk telah diperluas untuk menarik segmen pasar baru ataupun fokus
menggali pasar yang ada karena sebelumnya belum mendapatkan hasil maksimal.

Menurut Novebria et al. (2003) growth strategy yang lebih berfokus kepada
pilihan rapid growth strategy merupakan strategi yang berfokus kepada
pengembangan bisnis ke depan. Maksud disini bahwa perusahaan dapat
menggunakan strategi pertumbuhan yang dilakukan secara cepat, namun harus
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disesuaikan dengan skala prioritas. Strategi tersebut didukung dengan adanya
alternatif peluang untuk menarik simpati konsumen yang lebih banyak lagi dengan
miemberi jaminan kualitas produk untuk lebih memuaskan para konsumennya.

Selain itu, perhitungan hasil faktor internal dan eksternal berupa nilai positif,
mempunyai arti bahwa kekuatan PT Pertagas Niaga relatif lebih unggul
dibandingkan dengan kelemahannya, sedangkan lingkungan industri kerja yang ada
saat ini dihadapi memiliki peluang lebih besar daripada ancamannya. Oleh
Karenanya diharapkan PT Pertagas Niaga memiliki kemampuan untuk mengelola
dan mengubah semua potensi untuk menjadi sebuah prestasi dan kinerja yang lebih
valk. Hal ini akan berdampak kepada arah kebijakan yang tepat untuk dapat
dllaksanakan, yaitu mengembangkan dan meningkatkan pendapatan dan
profitabilitas PT Pertagas Niaga.

2) Pengembangan Strategi

Pada tahap ini analisis SWOT diperlukan dalam rangka untuk mendapatkan
rekomendasi rincian strategi yang bersifat fungsional. Perumusan strategi yang
digunakan pada analisis SWOT dengan cara mengkombinasikan dari faktor internal
(kekuatan dan kelemahan) dan faktor eksternal (peluang dan ancaman). Rincian
strategi secara garis besar bertujuan untuk pengembangan bisnis PT Pertagas Niaga.
Untuk mendapatkan rincian strategi, tahapan yang dilakukan terdiri dari:

a) Gabungan faktor kekuatan dan peluang;

p) Gabungan faktor kelemahan dan peluang;

c) Gabungan faktor kekuatan dan ancaman; dan
d) Gabungan faktor kelemahan dan ancaman.

Berdasarkan faktor-faktor kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang
telah diidentifikasi melalui analisis SWOT dapat dirumuskan ke dalam 15 rincian
strategi secara fungsional yaitu 5 strategi gabungan dari kekuatan dan peluang (S-
0), 4 strategi gabungan dari kelemahan dan peluang (W-O), 4 strategi dari
gabungan kekuatan dan ancaman (S-T), dan 2 strategi gabungan antara kelemahan
dan ancaman (W-T).

David (2009) menjelaskan bahwa matriks SWOT digunakan untuk menyusun
dan mengembangkan strategi pada organisasi atau perusahaan. Matriks ini
menggambarkan bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi
perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya.
Matriks SWOT menunjukkan beberapa strategi alternatif, di antaranya sebagai
berikut:
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Berdasarkan matriks SWOT pada Tabel 16 diperoleh rincian strategi secara
fungsional dalam meningkatkan pengembangan bisnis pada PT Pertagas Niaga,

yaitu:
1)

2)

3)

4)

Strategi SO (strengths-opportunities)

Strategi yang memaksimalkan kekuatan internal pada PT Pertagas
Niaga dalam memanfaatkan peluang eksternal, dimana kekuatan internal
dapat memanfaatkan tren dan kejadian eksternal. Rincian strategi yang dapat
digunakan antara lain: a) Upaya untuk masuk atau lebih agresif dengan
mengembangkan di area dan wilayah yang ada dan potensial, namun belum
maksimal, serta memiliki aktifitas ekonomi yang tinggi; b) Mengedukasi dan
sosialisasi kepada masyarakat/ konsumen mengenai keuntungan penggunaan
CNG dan LNG, dengan dukungan kebijakan pemerintah dan kemudahan
dalam mekanisme pembayaran; dan ¢) Memperkuat merek CNG dan LNG
melalui inovasi dan penerapan teknologi terkini.

Strategi S-T (strengths-threats)

Strategi yang memaksimalkan kekuatan pada faktor internal dengan
tujuan untuk mengatasi atau menghindari pengaruh dari ancaman eksternal.
Langkah strategi yang dapat digunakan untuk mengembangkan bisnis yaitu
a) Menjaga kehandalan jaringan dan menjaga kepercayaan konsumen dengan
meningkatkan kualitas pengawasan pekerjaan dan fasilitas pipeline serta
pendekatan IT; b) Mengutamakan pengembangan bisnis dekat dengan CNG
dan LNG Plant; dan c) Mengimplementasikan sistem penagihan untuk market
ritel sehingga mempermudah dalam hal collection.

Strategi W-O (weaknesses-opportunities)

Strategi yang berusaha untuk memperbaiki/ memperkecil kelemahan
internal dengan menggunakan keuntungan dari peluang yang ada. Strategi
yang dapat digunakan antara lain a) Pengembangan dan Peningkatan
Sumberdaya Manusia melalui Pendekatan teknologi terbaru; b) Melakukan
kontrak jangka panjang dengan hulu/ sumber gas untuk menjamin
keberlangsungan supply; dan c¢) Penyederhanaan birokrasi perusahaan Anda
agar dapat beroperasi secara efisien dan memfasilitasi pemeliharaan jaringan
melalui pengembangan sistem IT yang berkelanjutan.

Strategi W-T (weaknesses-threats),

Strategi defensif yang dilakukan dengan cara meminimalkan
kelemahan internal dan mengantisipasi ancaman eksternal yang ada. Langkah
strategi yang dapat dilakukan antara lain: a) Mematangkan langkah
pengembangan jaringan pipa dengan lebih dekat kepada pangsa pasar; b)
Mengembangkan Tata Kelola Organisasi dan SOP untuk semua divisi dalam
rangka menjamin keberlangsungan supply ke konsumen dan penagihan yang
tepat; c) Meningkatkan sistem internal kontrol perusahaan untuk
mengantisipasi harga minyak dan kurs mata uang yang Fluktuatif dengan
pendekatan sistem IT terbaru; dan d) Menciptakan basis riset pemasaran yang
kuat.

Berdasarkan penjabaran di atas mengenai rincian strategi secara fungsional,

langkah selanjutnya rincian strategi tersebut dikelompokkan ke dalam alternatif
strategi. Menurut David (2009) terdapat 4 jenis strategi alternatif yang dapat
diterapkan perusahaan yang disesuaikan dengan kondisi terkini organisasi. Strategi
tersebut yakni strategi integrasi, strategi intensif, strategi diversifikasi, dan strategi
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kemudian

dikelompokkan dan disesuaikan dengan karakteristik altenatif strategi (strategi
korporat) disajikan pada Tabel 17.

Tabel 17 Pengelompokkan alternatif strategi

Kombinasi Rincian Strategi Alternat_|f
Strategi
Upaya untuk masuk atau lebih agresif dengan
S1, S2, S3, S4, : .
mengembangkan di area dan wilayah yang ada dan .
S6, 01, 02, . . e Penetrasi Pasar
03 O4. 05 potgnsml, namun belum makgmal, serta memiliki
T aktifitas ekonomi yang tinggi.
Mengedukasi masyarakat/ konsumen mengenai
S3, S6, S7, 02, keuntungan CNG dan LNG, dukungan kebijakan Penetrasi Pasar
03, 04 pemerintah dan kemudahan dalam mekanisme
pembayaran.
S1, S2, S6, 01, Memperkuat merek CNG dan LNG melalui inovasi Pengembangan
02, 03 dan penerapan teknologi terkini. Produk
Menjaga kehandalan jaringan dan menjaga
kepercayaan konsumen dengan meningkatkan Pengembangan
S4, S6 . . - o
kualitas pengawasan pekerjaan dan fasilitas pipeline Produk
serta pendekatan IT.
S1, S2, S3,S4, Mengutamakan pengembangan bisnis dekat dengan Penetrasi Pasar
S5,T1, T3 CNG dan LNG Plant.
SL2, 83, el Sehinggs mempermucan calam - Pengembangan
S4T5, T6 : 99 P Produk
collection.
W1, W3, W4, Pengembangan dan Peningkatan Sumberdaya Pengembangan
01,04,05 Manusia melalui Pendekatan teknologi terbaru. Produk
W1, W2, 01, Melakukan kontrak jangka panjang dengan hulu/ Pengembangan
02,05,06  sumber gas untuk menjamin keberlangsungan supply. Pasar
Penyederhanaan birokrasi perusahaan Anda agar
W2, W7, 01, dapat beroperasi secara efisien dan memfasilitasi .
. L . . Penetrasi Pasar
04 pemeliharaan jaringan melalui pengembangan sistem
IT yang berkelanjutan.
W6, T1 Mematangl_<an langkah pengembangan jaringan pipa Penetrasi Pasar
dengan lebih dekat kepada pangsa pasar.
Mengembangkan Tata Kelola Organisasi dan SOP
W2, W3, W4, untuk semua divisi dalam rangka menjamin Pengembangan
W5, T5, T6  keberlangsungan supply ke konsumen dan penagihan Produk
yang tepat
Meningkatkan sistem internal kontrol perusahaan
W1, W2, W4, P .
untuk mengantisipasi harga minyak dan kurs mata Pengembangan
W7, T2, T4, . .
T6 uang yang Fluktuatif dengan pendekatan sistem IT Produk
terbaru
W6, T1 Menciptakan basis riset pemasaran yang kuat. Pengembangan

Pasar
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Berdasarkan Tabel 17, untuk meningkatkan pengembangan bisnis, ada tiga
alternatif strategi perusahaan yang dapat diterapkan, yaitu strategi pengembangan
pasar, strategi penetrasi pasar, dan strategi pengembangan produk. Ketiga strategi
alternatif tersebut merupakan strategi terpenting untuk perlu segara dilakukan oleh
perusahaan dalam rangka pengembangan bisnis.

Pengambilan Keputusan Strategis

Quantitative Strategic Planning Matrix

Dengan pendekatan analisis matriks IE dan analisis matriks SWOT, langkah
selanjutnya menggunakan metode analisis QSPM (Quantitative Strategic Planning
Matrix) untuk menentukan strategi prioritas setelah diperoleh alternatif strategi
yang didapatkan. Secara garis besar QSPM merupakan suatu alat yang berguna bagi
para penyusun strategi untuk mengevaluasi berbagai strategi alternatif secara
obyektif (Gupta 2015; Shiehbeiki et al. 2014; Mirzakhani et al. 2014), sedangkan
evaluasi perlu dilakukan untuk mengetahui strategi yang dijalankan masih dapat
bersaing dalam pasar (Saputro et al. 2016; Mirzakhani et al. 2014). Secara definitif,
David (2009) mengemukakan bahwa analisis QSPM merupakan alat yang dapat
mengevaluasi dan mengevaluasi strategi alternatif secara objektif berdasarkan
faktor internal dan eksternal yang telah ditentukan sebelumnya.

Matriks QSPM bertujuan untuk menentukan pemilihan strategi yang tepat
atau yang terbaik dalam hal memutuskan strategi apa yang akan dijalankan oleh
perusahaan pada jangka pendek dan jangka panjang (Isnandar et al. 2016). Dalam
melakukan penilaian, QSPM membutuhkan penilaian intuitif yang baik saat
menentukan daya tarik relatif dari strategi alternatif yang telah dipilih. Selanjutnya
menentukan strategi prioritas yang paling sesuai yang dapat diterapkan di
perusahaan. Berdasarkan hasil analisis QSPM yang dilakukan pada PT Pertagas
Niaga ditunjukkan pada Tabel 18.

Tabel 18 Urutan nilai TAS

No. Pilihan Strategi Nilai TAS Prioritas
1  Strategi Penetrasi Pasar 5.937 I
2  Strategi Pengembangan Pasar 5.044 I
3  Strategi Pengembangan Produk. 4.890 11|

Sumber: data diolah dari hasil penelitian 2019

Secara keseluruhan strategi yang dihasilkan dari analisis QSPM pada tingkat
prioritas diurutkan dan direkomendasikan ke manajemen PT Pertagas Niaga,
penjelasannya adalah sebagai berikut:

a) Urutan pertama dan prioritas adalah Strategi Penetrasi Pasar, yaitu langkah
strategi dengan upaya untuk meningkatkan penguasaan pasar yang ada saat ini
oleh perusahaan dan sekaligus meningkatkan volume penjualan serta segmen
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pasar melalui pemasaran yang lebih gencar dengan TAS sebesar 6.509. Adapun

rekomendasi program yang dapat dijalankan, yaitu:

1) Meningkatkan promosi marketing dan sales dengan dibantu atau pelibatan
dari manajemen atau pejabat PT Pertagas Niaga. Promosi ini membutuhkan
kerjasama dengan lembaga pendidikan, pemerintah daerah dan swasta
(dinas-dinas). Promosi ini juga melibatkan manajemen, sehingga
berdampak lebih besar dari promosi sebelumnya. promosi pasar dan
penjualan dengan berpartisipasi dalam manajemen PT Pertagas Niaga.
Promosi ini membutuhkan kerjasama dengan lembaga pendidikan,
pemerintah daerah dan swasta (dinas-dinas). Promosi ini juga melibatkan
manajemen, sehingga berdampak lebih besar dari promosi sebelumnya.

2) Memberikan spesial harga promosi kepada kosumen yang dapat bersaing
dengan produk yang sudah ada di pasaran, sekaligus memberikan informasi
kebermanfaatan produk yang ramah lingkungan.

3) Melakukan humas / promosi / donasi di setiap acara keagamaan, kelompok
keagamaan dan pengajian lingkungan, serta memberikan edukasi tentang
penggunaan produk energi ramah lingkungan. Ini sejalan dengan ajaran
agama yang mengajarkan bahwa manusia harus menjaga alam.

4) Bekerjasama dengan lingkungan pendidikan sekolah atau universitas di
sekitar pangsa pasar tentang pentingnya lingkungan dan penggunaan energi
alternatif.

5) Bekerjasama dengan UMKM / komunitas / asosiasi dengan bentuk kegiatan
seperti silaturahim / edukasi / sosialisasi, dan tema besar yang digunakan
adalah pemanfaatan energi alternatif.

b) Urutan yang kedua adalah Strategi Pengembangan Pasar, yaitu strategi yang
bertujuan untuk meningkatkan omset penjualan pada produk dan meningkatkan
brand awareness / popularitas produk sehingga tetap menggali pasar utama,
namun tidak menyia-nyiakan peluang pasar lain atau yang ada di luar pasar
utama. Hasil penelitian mendapatkan TAS sebesar 6.255. Adapun rekomendasi
program yang dapat dilaksanakan oleh PT Pertagas Niaga, yaitu:

a) Melakukan pendekatan pada penelitian dan pengembangan bisnis di pasar
baru. Hasil penelitian memberikan saran strategis atau langkah praktis bagi
perusahaan untuk memasuki pasar yang belum pernah dimasuki PT Pertagas
Niaga.

b) Membuka cabang baru atau pangsa pasar baru di beberapa lokasi strategis
dan memiliki banyak aktivitas ekonomi selain Jawa dan Sumatera.

¢) Membuka jaringan baru / chanelling  di beberapa wilayah/ area yang
strategis, namun tidak perlu pembukaan kantor atau sumur di dekat pangsa
pasar/market.

d) Menambah atau merekrut Sumberdaya Manusia yang kompeten karena
menambah ruang lingkup baru pekerajaan pada PT Pertagas Niaga, baik itu
dengan status freelance ataupun permanen.

e) Melakukan invetasi pada sarana dan pra sarana fisik perusahaan PT Pertagas
Niaga sesuai urgenitas kebutuhan perusahaan.
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c) Urutan yang ketiga adalah Strategi Pengembangan Produk, yaitu Strategi dan
proses yang diadopsi oleh perusahaan ketika mengembangkan produk,
meningkatkan produk lama atau memperluas penggunaan produk ke segmen
pasar yang ada, dengan asumsi pelanggan membutuhkan elemen baru dari
produk tersebut dengan TAS sebesar 5.972. Adapun rekomendasi program yang
dapat dilaksanakan oleh PT Pertagas Niaga, yaitu:

1) Pembuatan aplikasi sistem IT (PT Pertagas Niaga mobile) yang user
friendly. Cakupan sistem IT yang dapat digunakan dalam mengontrol
kegiatan perusahaan antar karyawan maupun membantu konsumen /
pelanggan dalam melakukan aktivitas transaksi.

2) Pengembangan produk yang sesuai karakter dan kebutuhan masyarakat
Indonesia atau inovasi produk untuk organisasi/ perusahaan/ keagamaan
atau pengemasan penggunaan produk energi alternatif yang bermanfaat bagi
lingkungan. Misalnya pemasaran iklan pentingnya menjaga lingkungan
dengan menggunakan produk ramah lingkungan (CNG dan LNG).

3) Pembentukan lini khusus yang bertanggung jawab atas pengembangan
produk sehingga berdampak pada peningkatan kualitas produk atau layanan
PT Pertagas Niaga. Produk yang perlu dikembangkan adalah produk retail
yang disesuaikan dengan kebutuhan konsumen di lapangan.

4) Membuat produk yang dapat bekerjasama dengan distributor atau agen yang
memudahkan produk sampai dengan cepat kepada pangsa pasar / market.
Program ini merupakan suatu kerjasama yang menguntungkan, dimana
distributor atau agen dapat menyalurkan produknya secara langsung
dananya kepada konsumen atau pelanggan.

Implikasi Manajerial

Berdasarkan hasil analisis matrik IE, matrik SWOT dan alternatif strategi
pengambilan keputusan melalui QSPM, dapat diketahui bahwa strategi prioritas
adalah strategi penetrasi pasar, strategi pengembangan pasar dan strategi
pengembangan produk. Perusahaan dapat menerapkan strategi penetrasi dalam
jangka pendek (satu tahun sebelumnya). Misalnya aktif melakukan kegiatan
promosi dan memberikan harga / keuntungan yang bersaing. Perusahaan dapat
menerapkan strategi pengembangan pasar dalam pengertian manajemen jangka
pendek dan menengah (satu sampai tiga tahun ke depan). Pada saat yang sama,
strategi pengembangan produk dapat diubah menjadi signifikansi manajemen
dalam jangka menengah dan panjang (tiga sampai lima tahun ke depan). Tujuan
utama dari ketiga strategi tersebut adalah untuk meningkatkan pengembangan
bisnis pada PT Pertagas Niaga. Pada Tabel 19 memberikan gambaran terkait rincian
dan detail penerapan strategi yang akan dilakukan.
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Tabel 19 Implikasi manajerial (lanjutan)

Prioritas Penerapan . .
inci Bagian Terlibat
No Alternatif Rincian Kegiatan Tujuan Target Tahun ke I
. Strategi
Strategi 123 45
Mencoba masuk ke daerah- Terbentuknya 1 atau 2 kantor
Pembukaan Membuka pangsa pasarbaru  daerah yang belum tersentuh pangsa pasar baru dalam 2 atau , .
Pangsa pasar yang strategis di wilayah yang  PT ABC Nlaga dan 3 tahun ke depan dan target vV zmgm_mam_._m,m__.“”q_aﬂ__._m dan
baru belum tersentuh memaksimalkan daerah Break Even dalam jangka waktu 5
tersebut tahun.
R ety ARG s
(7] pangsa pasar ralegls dengan beKer atasan pangsa p wilayah strategis dan tidak dapat v Manajemen dan marketing
© baru bersifat pinak-pinak terkat (UMKM, yang idak bisa menyentun terjangkau dengan pangsa pasar dan sales
o , pasar, dan komunitas/ daerah-daerah tersebut,
chanelling - ... yang ada.
m paquyuban) padahal memiliki potensi bisnis.
()] Merekrut SDM untuk
m Program marketing dan sales, baik Untuk melengkapi kebutuhan Adanya penambahan SDM
o rekrutment freelance atau yang jumlah SDM marketing sales minimum 2 orang dan maksimal 5 v v Manajemen, HRD, dan
2 m Sumberdaya berpengalaman di kantor yang kompeten yang orang, baik sifatnya freelancee marketing dan sales
o Manusia pusat maupun pangsa pasar ~ memaksimalkan keuntungan atau pegawai tetap.
% baru.
o Bekerjasama dengan
o) Program distributor alau agen terkait Memberikan kepuasan layanan Adanya penambahan ﬁmm__:.mm
@ penambahan kebutuhan fasilitas sarana sarana dan pra sarana sehingga ,
© " _ kepada konsumen S v Manajemen
© fasilitas sarana dan pra sarana sehingga memudahkan dalam fransaksi memudahkan kecepatan prpduk
) dan prasana memudahkan produk sampai sampai ke hilir.
ke hilir.
Program Riset Membentuk tim yang Memudahkan perusahaan
] ' ._X (\ ' 1 ae
dan gm_m_.m:xm: pendekatan pada :a:__w melakukan inovasi Adanya struktur tersendir Kajan Manajemen, _.Amm_m_m Divisi,
penelitian dan kebijakan, rekomendasi caral . Kepala Bisnis, dan
pengembangan o Pengembangan Bisnis :
Bisnis pengembangan bisnis di metode untuk masuk ke pasar marketing, dan RnD
pasar.baf baru
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KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Hasil identifikasi yang diperoleh dari faktor kekuatan internal terbesar yang
dimiliki oleh PT Pertagas Niaga adalah Kualitas Produk CNG dan LNG yang baik.
Sedangkan faktor kelemahan yang perlu segera diatasi yang ada di internal PT
Pertagas Niaga adalah Sistem internal dalam Proses penagihan ke konsumen.
Sementara itu hasil identifikasi pada faktor eksternal didapatkan peluang terbesar
vang perlu direspon oleh PT Pertagas Niaga yaitu Produk CNG dan LNG yang
kompetitif dibandingkan LPG dan BBM (harga BBM dan LPG fluktuatif dan
fmahal). Sedangkan ancaman terbesar yang perlu ditangani segera oleh PT Pertagas
Nlaga adalah Tingkat kolektibilitas yang rendah dalam penagihan konsumen.

Nilai IFE berdasarkan analisis lingkungan internal yang didapatkan dalam
penelitian menggambarkan bahwa perusahaan dapat memanfaatkan dan mengelola
keunggulan internalnya secara optimal serta mampu mengatasi kelemahan internal
pada perusahaan. Nilai EFE berdasarkan analisis lingkungan ekstenal yang
didapatkan dalam penelitian menunjukkan bahwa perusahaan mampu
mengantisipasi peluang yang muncul dari lingkungan eksternal dan mengantisipasi
datangnya ancaman pada perusahaan. Namun demikian organisasi perlu tetap
melakukan perbaikan, sehingga mampu menggunakan kekuatan yang dimiliki
untuk memanfaatkan kesempatan yang ada.

Berdasarkan hasil analisis Matriks IE dan hasil analisis SWOT
merekomendasikan alternatif strategi, yaitu Strategi Penetrasi Pasar, Strategi
Pengembangan Pasar, dan Strategi Pengembangan Produk. Rekomendasi prioritas
strategi bisnis bagi PT Pertagas Niaga dalam rangka pengembangan bisnis
perusahaan yang ada berdasarkan pendekatan QSPM (Quantitave Strategy
Planning Matrix) secara berurutan, yaitu Strategi Penetrasi Pasar sebagai prioritas
utama, Strategi Pengembangan Pasar sebagai prioritas kedua, dan Strategi
Pengembangan Produk sebagai prioritas ketiga.

Program kerja yang dapat dilakukan pada strategi penetrasi pasar adalah
peningkatan pelayanan dan promosi dengan bekerja sama instansi terkait, serta
dibantu pelibatan dari manajemen PT Pertagas Niaga. Pada strategi pengembangan
pasar program kerja yang dapat dilakukan adalah menargetkan pangsa pasar baru
di beberapa lokasi strategis dan memiliki banyak aktivitas ekonomi, serta merekrut
SDM yang kompeten. Terakhir pada strategi pengembangan produk, program kerja
yang dapat dilakukan oleh PT Pertagas Niaga adalah pendekatan aplikasi sistem IT
(PT Pertagas Niaga mobile) yang user friendly, sehingga dapat digunakan dalam
mengontrol kegiatan perusahaan baik antar karyawan maupun membantu
konsumen / pelanggan dalam melakukan aktivitas transaksi.
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Saran

Setelah peneliti mengadakan penelitian mengenai pengembangan bisnis

virtual gas pipeline dalam rangka meningkatkan revenue dan profit PT Pertagas
Niaga, maka peneliti memberikan saran sebagai berikut:

1.

Pertagas Niaga dapat fokus dalam memberikan pelayanan yang baik dan
berbeda dengan para pesaingnya, serta melakukan promosi pada pangsa pasar
yang ada dengan bekerja sama instansi terkait yang dibantu dengan pelibatan
dari manajemen PT Pertagas Niaga, sehingga dapat meningkatkan pangsa
pasar dan jumlah pengguna CNG dan LNG.

PT. Pertagas Niaga bisa mencari produsen (hulu) gas baru karena PP nomor 79
tahun 2014 menargetkan penggunaan energi gas ditingkatkan, yang semula
sekitar 20% pada tahun 2014 ditingkatkan menjadi 25% -30% pada tahun
2025- 2050. Ini merupakan kesempatan bagi PT. Pertagas Niaga meningkatkan
penjualan karena dukungan pemerintah.

Dari penelitian ini maka dapat dilakukan penelitian lanjutan tentang analisis
seberapa besar pengaruh atas implementasi strategi tersebut terhadap
perubahan kinerja perusahaan, khususnya dalam hal revenue dan profitabilitas
perusahan.
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