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ABSTRAK 

Nama : Andy Komala 

Program Studi : Magister Manajemen 

Judul : Analisis dan Pcrancangao Struktur Organisasi PT. Metrodata E 

Bisnis Dalam Rangka Antisipasi Terhadap Perubahan Lingkungan 

Karya akhir ini mempunyai tujuan utama untuk memformulasikan struktur 

organisasi terbaik bagi MEB yang dapat meningkatkan customer intimacy antara 

MEB dgn pelanggan f rese/ler dengan menganalisis existing struktur dan orientasi 

strategi perusahaan. Hal ini dikaitkan dengan pennasalahan dalam struktur organisasi 

MEB sekarang ini yang kurang mendukung adanya pengembangan slrategi customer 

focused organization. Hal ini disebabkan peran dan tanggung jawab sales people 

MEB yang terlalu banyak dan tidak fukus sehingga membuat sales people menjadi 

tidak optimal dalam bal pencapaian kinerja, produktivitas perusahaan dan tentunya 

peningkatan kua!itas hubungan dengan para pelanggan. 

Studi karya akhlr ini merupakan penelitian kualitatif dimana proses peneiitian 

dimulai dari tahapan pendefiniaian pennasalahan. penentuan jenis data, penentuan 

metode pengnmpulan data, penentuan teknik analisis dan unit analisis yang akan 

diganakan. Untuk pengnmpulan data digunakan metode observasi, indepth interview, 

dan studi pustaka. Metode observasi dilakukan dengan mengamati aktivitas bisnis 

keseharian di MEB oleh penulis sebagai pelaku marketing. Untuk indepth interview 

dilakukan terhadap pihak-pihak yang terlibat di dalam proses bisnis yang sedang 

berjalan saat ini di MEB dengan mengajukan serangkaian pertanyaan yang berkaitan 

dengan permasalahan dan tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini. Sedangkan 

untuk studi literaturnya menggunakan teori yang berkaitan dengan perancangan 

struktur organisasi baru MEB. 
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Dari basil penelitian ini dapat disimpulkan perlu adanya perubahan orientasi 

strategi dan struktur organisasi MEB menggunakan integrated strategic change 

process untuk menciptakan suatu nilai tambah untuk mencapai competitive advantage 

yang memungkinkan long term sustainable success. Dimana competitive advantage 

dapat dicapai dengan menjadikan MEB sebagai organisasi yang fokus pada 

pelanggan (customer focused organization). 

Kata kunci: 

Customer focused organization. integrated srrategic change process, competitive 

advantage, long term sustainable success. 
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ABSTRACT 

Nama : Andy Kamala 

Program Studi : Magister Management 

Judul : Analysis and Design for PT. Metrodata E Bisnis Organization 

Structure In Anticipation For Environment Change 

The main purpose of this thesis is to formulate the best structural organization 

for IviEB that can increase customer intimacy between MEB and it's reseller through 

analyzing current existing structure and company strategic orientation. Related to 

these objectives, there are problems in MEB existing structural organization that are 

not supporting customer focused organization development. This situation happen 

because MEB sales people role and job description are too much and not focus 

enough) hence these sales people 'Nill not achieve high performance, productivity and 

increased relationsip with customer. 

This thesis is using qualitative approach. The process start with problem 

identification, defining type of data, defining methods tu gather data, defining uult 

and analysis technique, Observation and indepth interview are methods of data 

gathering. Observation method is used to observe daily business activity whereas 

indepth interview is done by asking series of questions that involves parties in MEB 

business process. 

At the end of this research, we came up with a conclusion that MEB needs a 

change of strategic and structural organization using integrated strategic change 

process to create added value. This added value is used to achieve competitive 

advanlage that can leads tu long term sustainable success. This all can he done by 

changing 'MEB to become customer focused organization. 

Keywords: Customer focused organization, integrated strategic change process, 

competitive advantage, long term sustainable success, 

X 

Analisis Dan..., Andy Komala, FEB UI, 2009



DAFTARISI 

HALAMAN JUDUL ..................................................................................................... i 

HALAMAN PERNYAT AAN ORISINALIT AS ........................................................ iii 

HALAMAN PENGESAHAN ..............•....................•................................................. iv 

KA TA PENGANT AR .................................................................................................. v 

ABS'fRAK ................................................................................................................. viii 

DAFTARISI ................••.....................................................•........................................ xi 

DAFTAR TABEL ...................................................................•............................... xii 

DAFTAR GAMBAR ............••.........................................•......................................... xiv 

BAB I PENDAHULUAN ............................................................................................ ! 

1.1. Latar Belakang ................................................................................................... 1 

1.2. Ruang Lingkup Penelitian dan Perumusan Masalah ........................................ 2 

1.3. Tujuan Penelitian .......................................•....................................................... 3 

1.4. Metode Pengumpulan Data dan Kerangka Analisis .......................................... 3 

1.5. Sistematika Penultsan ........................................................................................ 4 

BAB II LANDA SAN TEORI ....................................................................................... 6 

2.1. Definisi Struktur Organlsasi .............................................................................. 6 

2.1.1. Definisi Struktur Organisasi Fungsional ........................••........................... 6 

2.1.2. Definisi Struktur Organisasi Divisional .•......................•............................. 7 

2.!.3. Definisi Struktur Organisasi Matri.ks .......................................................... 9 

2.1.4. Defmlsi Struktur Organisasi Hybrid ......................................................... Ia 

2.2. Customer Intimacy dan Customer loyalty ....................................................... II 

2.3. Analisis lndustri ............................................................................................... 12 

2.4. Analisis SWOT .......•..........................••.....................•.......................•.............. 14 

2.5. Teori Perubahan Korporat Force Field- Kurt Lawin ...................................... l5 

2.6. Sttategi untuk Perubahan ................................................................................. 17 

2.7. Pendekatan Secara Langsung ..............•............................................................ 17 

2.7.1. Wawancara Mendalam (Indepth Jnterview) ...............................•............. 18 

2.8. Teknologi lnfunnasi untuk Manajemen ........................................................... l9 

xi 

Analisis Dan..., Andy Komala, FEB UI, 2009



BAB lll GAMBABAN UMUM PERUSAHAAN DAN PERMASALAHAN .......... 22 

3.1. Sejarab Perusabaan .......................................................................................... 22 

3.2. Visi Dan Falsafah Perusahaan ......................................................................... 22 

3.3. Struktur Organisasi Metrodata ......................................................................... 23 

3.3. I. Blsnls Dislribusi- MEB ............................................................................ 24 

3 .4. Mitra Bisnis ............. .... , ....... , ............................................................................ 25 

3.5. Bisnis Proses MEB .......................................................................................... 28 

3.6. Pennasalahan Yang Dibadapi .......................................................................... 29 

BAB IV METODOLOGI PEl\'ELITIAN .................................................................. 31 

4. 1. Janis Data dan Metode Pengumpulan Data ..................................................... 32 

4.2. Teknik Analisis ................................................................................................ 34 

4.3. Unit Analisis .................................................................................................... 34 

BAB V ANALISIS DAN PEMBAHASAN ............................................................... 35 

5.1. Analisis Strategi ............................................................................................... 36 

5.1.1. Analisis Lingkungan pada lndustri MEB ................................................. 37 

5.!.2. Analisis Strategi dan Desain Organisasi MEB Saat lni ............................ 40 

5.2. Analisis SWOT ................................................................................................ 42 

5.3. Penentuan Piliban Strategi Baru Organisasi .................................................... 44 

5.4. Desain Baru Organisasi MEB .......................................................................... 44 

5 .4.1. Job Design ................................................................................................ 44 

5.4.2. Organizational Design .............................................................................. 46 

5.5. Metode Pengelolaan dan lmplementasi Strategi Perubahan .......................... ..48 

BAB Vl KESIMPULAN DAN SARAN .................................................................. .49 

6. I Keslmpulan ....................................................................................................... 49 

6.2. Saran ......................... ,, ................................................... , ................................. 50 

DAFTAR REFERENSI .............................................................................................. 51 

LAMPIRAN ................................................................................................................ 53 

Xll 

Analisis Dan..., Andy Komala, FEB UI, 2009



DAFTAR TAREL 

Tabel 2. 1. Sub Organisasi pad a Struktur Matriks ........................................................ 9 

Tabel3.1. Anak Perusahaan Dua Bisnis Utama Metrodata ........................................ 24 

Tabel4.1. Daftar Pertanyaan & Rangkuman Jawaban Wawancara ........................... 32 

T abel 5. I . Analisis Jndustri TI .................................................................................... 40 

Table 5.2. Anal isis SWOT MEB ................................................................................ 43 

xiii 

Analisis Dan..., Andy Komala, FEB UI, 2009



DAFTAR GAMBAR 

Gam bar 2. I. Struktur Organisasi FungsionaL .............................................................. 7 

Gambar 2.2. Struktur Organisasi Divisional.. ............................................................... 8 

Gam bar 2.3. Struktur Organisasi Matriks ................................................................... I 0 

Gam bar 2.4. Struktur Organisasi Hybrid .................................................................... 11 

Gambar 2.5. Porter Five Forces ModeL .................................................................... 14 

Gam bar 2.6. Analisis SWOT ...................................................................................... 15 

Garnbar 2.7. Model Force-Field 3 Tabap .................................................................... 16 

Gam bar 2.8. Strategi Perubaban ................................................................................. 17 

Gambar 2.9. Desain BI ................................................................................................ 21 

Gam bar 3. l . Struktur Organisasi M etrodata ............................................................... 23 

Gam bar 3 .2. Struktur Organisasi MEB ....................................................................... 25 

Gambar 3.3. Mitra Bisnis PT. Metrodata Electronics, Tbk ........................................ 26 

Gam bar 3.4. Mitra Bianis PT. Mitra lntegrasi lnformatika ........................................ 26 

Garnbar 3.4. Mitra Bisnis PT. Mitra lntegrasi lnfonnatika (sarnbungan) ................... 27 

Gam bar 3.5. Mitra Bisnis PT. Metrodata e-Bianis ...................................................... 27 

Gam bar 3.6. Mitra Bisnis PT. Metrodata e-Bisnis ...................................................... 28 

Gam bar 3. 7. Flow Sales, Reseller, dan PrincipaL ..................................................... 28 

Gam bar 4.1. Proses Riset KualitatiL ......................................................................... 31 

Garnbar 5. 1. The Integrated Strategic Change Process ............................................... 36 

Gambar 5.2. Flow Penjualan Distribusi MEl3 ............................................................ 39 

Garnbar 5.3. Struktur Organisasi Berjalan MEB ........................................................ 41 

Gam bar 5.4. Struktur Organisasi Baru MEB ............................................................. .47 

Garnbar 6.1. Perbandingan Struktur Organisasi Lama dan Baru ................................ 50 

xiv 

Analisis Dan..., Andy Komala, FEB UI, 2009



1.1. Latar Belakang 

BABI 

PENDAHULUAN 

lndustri komputer taoah air setiap tahunnya terus mengalami perungkatao 

penjualan. Diperklrakan pertumbuhannya mencapai 20 sampai 25 person per tahun. 

Sedangkan untuk jumlah komputer teljual di pasar Indonesia mencapai 2 juta setiap 

tahunnya. Jtu pun masih sedikit karena jumlah yang teljual masih 2 juta unit 

sedangkan penduduk Indonesia yang sudah mencapai 220 juta orang. 

Dengan memanfaatkan momentum perkembangan TI yang pesat dalam 30 

tahun terakhir, Metrodata berhasil tumbah menjadi salah satu perusahaan TI yang 

cukup disegani di Indonesia. Hal ini terlihat dari peningkatao kinruja keuangan yang 

konsisten dao berkesinambungan dimaoa selama 6 bulan pertama 2008 penjualan 

bertumbuh pesat sebesar 47,69% menjadi 1,5 triliun melalui kontribusi penjualan 

oJeh bisnis distrlbusi sebesar 41% dan bisnis solusi sebesar 59o/o. 

Namun dalam beberapa !uhun terakhir persaingan di pasar lokal menjadi lebih 

sengi! ditandai dengan muncutnya banyak perusahaan pesaing yang mempunyai 

produk dao layaoan serupa dengan Metrodata. Ditarnbah dengan krisis finllnsial 

global yang menerpa di akhir tahun 2008 yang mana jika tidak disikapi dengan 

bijaksana niscaya akan membuat Metrodata kehilangan posisi unggutnya di dalarn 

pasar Tl. 

lndustri komputer di Tanah Air belum menemukan titik terang sejak diterpa 

krisis ekonomi yang membuat nilal tukar dollar AS melambung. Hal ini membuat 

harga jual komputer ikut nalk dan daya beli konsumen menurun yang mernbuat 

industri komputer tanah air sulit mempertahankan kineljanya di !uhun 2008. Dimana 

pada !uhun 2008 penjualan komputer meocapai 2,2 juta unit. Angka tersebut naik 

22,2 persen ketimbang penjualan tahun 2007 yang mencapal1,8 juta unit. 
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Agar dapat mempersiapkan diri menghadapi tingginya tingkat persaingan 

dalam situasi pasar terkini yang masih belum pulih dari terpaan krisis ekonomi 

global, perubahan dengan tujuan untuk menciptakan nilai tambah menjadi sesuatu 

yang tidak dapat dihlndari. 

Salah satu cara yang dapat dipakai oleh perusahaan untuk menciptakan nilai 

tambah adalah dengan pendekatan stratcgi customer focused untuk membangun 

customer intimacy dan loyalty. Strategi ini menjadi sangat penting di industri TI, 

dimana pada kondisi hampir semua perusahaan menawarkan prodnk dan Jayanan 

yang hampir sarna maka perusahaan perlu berubah menjadi perusahaan yang 

berorientasi pada pelanggan untuk meocapai competitive advantage yang 

memungkinkan long term sustainable success. 

1.2. Ruang Llnglwp Penelitian dan Pernmusan Masalah 

Penelitian dilaknkan pada salah satu anak perusahaan Metrodata yang 

mengelola bisnis distribusi yaitu PT. Metrodata e-Bisnis (MEB). Penekanan !ebih 

diberikan pada bisnis proses yang sedang beljalan di MEB. 

Dihadapi pada tingginya tingkat persaingan di induslri 11 sekarang ini, 

diferensiasi menjadi sesuatu yang generik dimana setiap strategi dalam waktu singkat 

dapat ditiru oleh kompetitor. Narnun berdasarkan pengalarnan penulis, dalam kondisi 

pasar 11 dimana setiap perusahaan menawarkan prodnk dan layanan yang hampir 

sama. kedekatan hubungan dengan pelanggan dapat menjadi faktor pembeda yang 

dapat menjadi pertimbangan pelanggan untuk membeli produk dari perusahaan kita 

Dalam struktur organisasi yang sekarang ada di MEB, kurang mendukung 

adanya pengembangan strategi customer focused. Hal ini disebabkan peran dan 

tanggangjawab sales people MEB yang terlalu banyak dan tidak fokus. Pada satu sisi 

seorang sales people MEB memplUlyai tanggung jawab untuk mengejar kuota 

penjualan yang harus dipenuhi setiap bulannya, melaknkanfarecasting dan negosiasi 

harga dengan principal sebagai pemasok barang, memikirkan aktivitas pemasaran 

dari prnduk yang dipegang. Pada sisi lain juga diharuskan memikirkan 

pengembangan channel/ reseller yang sekarang sudah ada di perusahaan. 
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Dengan tugas dan job description seperti ini membuat para sales people 

menjadi tidak optimal dalam hal peneapaian kinerja, produktivitas perusahaan dan 

tentunya peningkatan kualitas hubungan dengan para pelanggan. Hal ini terlihat dari 

banyaknya keluhan dari pelanggan yang menyebutkan response time dari para sales 

people larnbat tennasuk di dalarnnya adalah response untuk permintaan harga,fol/ow 

up project dan pengiriman barang yang seringkali terlambat datang ke ternpat 

pelanggan. 

Penulis akan memfokuskan penelitian pada pembenahan struktut organisasi 

MEB dengan menganalisis existing struktut dan orientasi strategi perusahaan dan 

juga tugas, tanggung jawab dan lini fungsional yang menjadi bagian dari organisasi 

MEB. 

1.3~ Tnjuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian karya akhlr ini adalah untuk memformulasikan 

struktur organisasi terbaik yang dapat: 

• Meningkatkan customer intimacy dan loyalty antara MEB dgn pelanggan f 

reseller. 

• Mernperbesar bargaining power dari pihak MEB kepada prmcipa/ selakn 

pemasok barang. 

• Mengembangkan channel-channel (pelanggan) baru untuk peningkatan 

reven'IJe penjualan dan pangsa pasar. 

lA. Metode Pengumpulan Data dan Kerangka Ana)isis 

Penulis melakukan pengumpulan data yang bersumbar dari dua data utama 

yaitu data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dari observasi pada bisnis 

proses yang berjalan di MEB dan indepth interview terhadap para manajer yang 

menjadi bagian dari lini fungsional struktur organisasi MEB, selain itu penulis selaku 

pelaku marketing juga akan memberikan insight langsung dari lapangan basil dari 

pengala:man kerja sehari-hari di MEB. 
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Adapun beberapa kerangka pikir dan teknik analisis yang digunakan olen 

penulis seperti adalah: 

• Cummings and Worley Integrated Strategic Change Proce/ifl. 

• Analisis SWOT. 

• Analisis lnduslrl. 

1.5. Sistematika Penulisan 

Sistematikn penulisan karya akhir ini terdiri atas 6 ( enam) bab yang antara 

lain meliputi: 

Bab I Pendahulwm 

Pada bab ini dibahas mengenai law belakang, ruang lingkup penelitian dan 

perumusan masa!ah yang dibahas, tujuan diadakannya penelitian, dan rnetode 

yang akan digunak:an dalam memecahkan masalah dan sistematika penuHsan 

yang digunakan da!am penulisan tugas akhir ini. 

Bab D Landasan Teori 

Pada bah ini dijelaskan beberapa teori y- berhubungan dengan penelitian 

yang dilakukan oleh penulis. Unlian pada Bab 2 ini akan menjadi dasar teori 

dari pelaksanaan kegiatan penelitian analisis dan perancangan struktur 

organisasi baru MEB. 

Bab III Gambaran Umum Perusabaan 

Pada bah ini dijelaskan mengena.i law belakang P.T. Metrodata Electronics, 

Tbk. sejarah perusahaan yang meliputi waktu berdirinya, visi dan falsalilh, 

struktur organisasi perusahaan, mitra bisnis dan bisnis proses yang sedang 

beljalan di MEB saat ini. 

Bab IV Metodologi Penelitian 

Bah ini membahas mengenai riset kualitatif yang dilakukan oleh penulis 

terrnasuk di dalamnya proses riset, metode pengumpulan data, teknik analisis, 

dan unit ana!isis yang dignaakan di dalarn penelitian ini. 
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Bab V Analisis dan Pembahasao 

Pada bagian ini dibahas mengenai basil pengamatan penu!is terbadap sistem 

yang sedang beljalan serta permasalahan yang ada Wltuk kemudian diolah 

dalrun kerangka analisis dan perancangan dengan menggm>akan dasar-dasar 

teori yang dijelaskan pada Bab 2 (dua). 

Bab VI Kesimpulan dan Saran 

Pada bab ini terdapat butir-butir kesimpulan dari karya akhir berdasarkan 

analisis perancangan struktur organisasi, serta saran untuk penelitian 

selanjutnya maupun saran perbaikan untuk perusahaan. Di sinl juga 

disimpulkan basil penelitian apakah menjawab permasalahannya atau tidak, 

Apahila tidak menjawab pennasalahannya, perlu dikemukakan sebab

sebabnya. 
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LANDASAN TEORI 

Berlkut beberapa teori dan analisis yang penulis gunakan sebagai landasan 

dan kerangka pikir untuk pembahasan dan pelaksanaan kegiatan penelitian analisis 

dan perancangan struJctur organisasi bam MEB. 

2.1. Definisi Struktur Organisasi 

Struktur organisasi adalah suatu pola pekeljaan dan kelompok-kelompok 

pekeijaan di dalam suatu organisasi yang akan menentukan perilaku derl individu dan 

kelompok di dalamnya (Gibson, Ivancevich, Donnelly, & Konopaske, 2008). Struktur 

organisasi menunjukkan adanya pembagian kerja, fungsi dan kcgiatan yang 

dilntegrasikan menjadi satu kesatuan. 

Terdapat beberapa jenis struktur organisasi, seperti: 

• Struktur organisasi fungsional. 

• Struktur organisasi divisional. 

• Struktur organisasi matriks. 

• Struktur organisasi hybrid. 

2.1.1. Defiuisi Struktur Organisasi Fuogsional 

Struktur organisasi dimana pengelompokan dilakukan berdasarkan fungsi atau 

pekeljaan yang dilakukan (Cumming & Worley, 2008). Dalam bentuk organisasi 

fungsional, bawahan mendapat perlntah dari beberapa kepala bagian yang masing

masing merupekan ahli dalarn bidangnya. 

Keunggulannya adalah: 

• Pembagian tugas dapat dibadakan dengan jelas. 

• Karyawan dapat berkembang dengan optimal sesua1 dengan 

spesialisasinya. 

• Memungkinkan perusahaan untuk mencapai tujuan fungsionalnya. 
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• Cocok untuk perusahaan yang hanya mempunyai beberapa jenis produk 

saja. 

Kekurangannya adalah: 

• Respon yang lambat terbadap pernbahaan yang terjadi di lingkungan. 

• Banyak keputusan yang menwnpuk di level atas (hierarchy overload). 

• Lemahnya koordinasi horisontal antar sesama departemen. 

• Keterbatasan pandangan terhadap tujuan dan strategi dari perusahaan. 

Gambar 2.1. Slruktnr Orgaoisasi Fungsional 

Snmher; Cummings & Worley (2008), h. 316. 

2.1.2. Definisi Struktur Organisasi Divisional 

Struktur organisasi dirnana setiap divisi beroperasi sebagai sebuah unit bisnis 

yang mernpunyai target konsumen dan kompetitllr yang jelas (Cumming & Worley, 

2008). Sebuah divisi dapat secara independen mengambil keputusan, merancang 

strategi bagi produk yang dipegangnya dan menjadi sebuah profit and lost center. 

Keunggulannya adalab: 

• Cocok untuk lingkungan dimana sering terjadi perubahan. 
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• Mendukung untuk teljadinya kepuasan pelanggan karena pembagian 

tanggungjawab produk dan contact point yangjelas. 

• Berhubungan dengan koordinasi antara l\mgsi. 

• Mermmgkinkan unit bisnis uutuk beradaptasi terhadap perbedaau baik di 

dalam produk, region, atau di pelanggan. 

• Cocok uutuk perusaban berskala besar yang mempunyai banyak lini 

produk. 

• Pengarnbiian keputusan dilakukan secara descntralisasi. 

Kekurangannya adalab: 

• Kurangnya koordinasi antar lini produk. 

• Mengeleminasi in~depth competence dan technical specialization. 

• Merobuat integrasi dan standarisasi antar lini produk menjadi lebih sulit. 

Gam bar 2.2. Struktur Organisasi Divisional 

Sumbe-r; Cummings & Worley (2008}, h.318. 
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2.1.3. Defmisi Struktur Organisasi Matriks 

Stroktur organisasi matriks merupakan gabungan dari kedua tipe struktur 

organisasi diatas. Struktur organisa.si matriks mencari keseimbangan antara 

operasionall administrasi dan produk (Cumming & Worley, 2008). 

Stroktur organisasi matriks mempunyai tiga buab sub organisasi dilihat dari 

kekuatan manajer produk dan manajer fungsional, yaitu: 

Tabetl.l. Sub Organisosi pada Struktur Matriks 

Manajer Manajcr 
Keterangan l FungsionaJ Produk 

Weak Matrix . 

Manajer produk memiliki kekuatan besar, peran manajer 

Lemah Kuat fungsional berkurang menjadi sekedar orang yang 

bertanggung jawab untuk menyediakan sumber daya 

untuk proyek seperti pelatihan anak buahnya . 
.. 

Balanced Matrix. 

Manajer produk dan fungsional sama-sama kuat, 

Menengab Menengah umunanya membutubkan komunikasi dan prosedur yang 

jelas agar tidek saling memperebutkan surnber daya 

man usia. 

Strong Matrix. 

Manajer proyek hanya berfungsi sekedar untuk 
Kuat Lemab 

koordinasi proyek dan dokumentasi. Dia tidak memiliki 

kekuatan epepun. L_ -
Keunggulannya adalab: 

• Pemanfaatan sumber daya manusia yang efisien. 

• Sharing knowledge antar divisi yang lebib baik dari tipe fungsional. 

• Adanya keterlibatan stakeholder yang kuat. 
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Kekurangannya adalah: 

• Karyawan bawah harus melapor pada dua atasan dan hal ini dapat 

membingungkan. 

• Karena adanya dua atasan ini membuat karyawan bingung akan 

pemahaman peran dan prioritas kCJja. 

Gam bar 2.3. Struktur Organisasi Matrlks 

Somber: Cummings & Worley (2008), h. 320. 

2.1.4. Definisi Struktur Organisasi Hybrid 

Sangat sedikit organisasi yang mengadopsi secara mumi struktur organisasi 

fungsional, divisional. atau matriks. Sebagai gantinya kemudian struktur organisasi 

ini dikombinasikan dalarn beberapa bagian ke dalam slruktur hybrid. 
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Pengalaman menunjukk:a.n perlunya keseimbanga:n antara struktur dan sistem 

yang memelihara kekuatan yang seimbang. dan menjamin terjadi efektivitas antar 

fiutgsional, produk, dan unit bisnis yang fokus pada pelanggan. 

Sehingga para eksekutif fimgsional tidak mendontinasi para aksekutif produk, dan 

sebaliknya para eksekutif produk tidak mendominasi para eksekulif regional dan 

seterusnya. 

Gambar 2.4. Struktur Organisasi Hybrid 

Sumber: Ackerme.n (1982). b. 46. 

2.2. Cus/omer lnlimacy dan Cuslomer loyalty 

Customer intimacy adalah sebuah kemampuan untuk untuk memuaskan dan 

memenuhi kebntnban pelanggan, babknn jauh sebelum pelanggan menyadari apa 

yang mereka butuhkan. Dengan adanya customer intimacy ini, akan menciptakan 

nilai diferensiasi yang sulit ditiru oleb pesaing. 

Karyawan yang dintiliki oleh perusahaan merupakan salah satu snmber loyalitas 

pelanggan. Di mala pelanggan tingkat pelayanan dan bagaimana !ayanan diberiksn 

oleh front liner perusahaan vendor dapat menjadi suatu keunggulan dalllm 

meningkatkan daya saing bagi perusahaan dan merupakan faktor penting bagi 
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terciptanya customer loyalty (Lovelock, 2007). Hal ini dikarenakan karena terkadang 

front line staff adalah elemen yang paling dapat dilihat dari bisnis jasa yang 

intangible. 

L<>yalitas pelanggan juga sangat panting bagi pengembangan profitabilitas 

atau keuntungan perusahaan. Menurut Reicbheld dan Sasser (Lovelock, 2007) dalam 

hal ini terdapat empat faktor yang dapat memberikan keuntungan bagi perusahaan, 

yaitu: 

a. Keuntungan yang didapat dari adanya peniogkatan pembelian. Dengan 

berjalannya Wllktu, bisnis yang dimiliki oleh pelanggan dapat berkembang 

sebingga membutuhkan pembelian dalam jumlah yang lebih banyak. 

Keuntungan dalam hal ini juga bisa didapat dengan meningkatkan jumlah 

peianggan yang dimiliki perusahaan. 

b. Keuntungan yang diperoleh dengan melalrukan pengurangan biaya - biaya 

operasional perusahaan. 

c. Keuntungan yang diperoleh dari referensi pelanggan kepada pelanggan 

Iainnya atau positive word of mouth. 

d. Keuntungan yang dapat dipero!eh dari strategi harga premium yang diberikan 

pada beberapa pelanggannya. 

2.3. Analisis lodustrl 

Untuk mampu mengalahkan kompetitor yang ada perusahaan ha:rus memiliki 

competitive advantage sehingga marnpu menunjukkan performa yang lebih baik 

dibandingkan dengan kompetitomya (De Kluyver, 2006). Kemarnpuan perusahaan 

untuk mendapatkan keunggolan dalam persaingan perusahaan harus melihat adanya 

lima kekuatan yang saling mempengarebi, yaitu (Porter, 1990): 

a. Ancamao dari pendatang baru 

Terdapat 6 hal yang dapat menjadi pengbalaog untuk masuk pada suatu market 

yaitu: adanya economies of scale, product differentiation, capital requirement, 

cost disadvantages, akses pada channel distribusi, dan aturan pemerintah. 
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b. Tingkat rivalitas dari para pesaing yang ada 

Ketatnya persaingan dapat terjadi bila banyaknya pesaing yang menriliki 

kekuatan yang kurang lebih sama pada industri tersebut, lambatnya 

pertumbuban pada industri tersebut sebingga terjadi perebutan rerhadap 

pelanggan yang ada, tingginya fix cost, peningk:atan kapasitas mernerlukan 

tamhuban yang besar, tingginya exit barrier. 

c. Tekanan dari prnduk pengganti 

Produk atau service dapat dikatakan sebagai pengganti jika mampu 

menunjukkau perfonna hatga yang tidak begitu berbeda dengan apa yang telah 

berlaku pada industri, diprnduksi oleh perusahaan yang menriliki kekuatan 

finansial yang baik 

d. Kekuatan tawar menawar pembeli 

Pembeli memiliki kekuatan tinggi saat pasar memiliki sedikit pembeli atau 

pembeli melakukan pembelian dalam jumlah yang besar, produk atau service 

yang ditawarkan tidak memiliki banyak perbedaan, pembelian pelanggan 

mewakili sebagian besar pendapetan perusahaan, dan dimana pembeli dapat 

melakukan backward integration 

e. Kekuatan tawar menawar pamasok. 

Pemasok memiliki kekuatan tinggi jika terdapat beberapa perusahaan pemasok 

yang dominan yang menguasai pasar, pemasok memiliki produk yang 

differentiated sehingga sulit untuk berganti pada pemasok lain, terdapatnya 

sedikit produk pengganti, pamasok dapat melakukan forward integration, dan 

jika industri rersebut banya menyumbangkan sedikit pendapetan bagi pemasok. 
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Gambar z.s. Porter Five Fortes Model 

Sumber: De Kluyver & Pearce (2006}. h. 44. 
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Bwm 

Ana!isis SWOT, yang meropakan singklltan dari strength, weaknesess, 

opportunity, dan threat, merupakan suatu analisis yang sering digunakan oleh suatu 

organisasi untuk mendapatkan infonnasi mengenai internal perusahaan dan dari 

lingkungan macro marketing. SWOT merupakan mu/tifactor analysis yang harus 

memenuhi persyarata.n untuk mampu membawa pada suatu keputusan stratejik 

terlmdap perusahaan, data yang ada sesuai dengan kenyataan dan memilild ruang 

untuk melakukan kreativitas (Alsem, 2007). 

Dengan melakukan analisis ini, manajer dapat melakukan beberapa pilihan 

alternatif untuk menerapkan apa yang terbaik bagi perusahaan untuk menghadapi 

persaingan (Hill & Jones, 2007): 

a. Pengembangan pada functional level strategy untuk mengembangkan 

efektivitas operasional yang dimiliki oleh perusahaan. 
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b. Pengembangan pada bisnis level strategy, sehingga perusabaan dapat 

me!akukan positioning yang tepat terhadap pan gsa pasarnya. 

c. Pengembangan pada corporate level strategy, sehingga perusahaan mampu 

memaksimalkan rencana jangka panjangnya untuk meningkatkan 

profitability dan bagaimana menguatkan posisi perusabaan pada pangsa 

pasarnya 

d. Pengembangan pada global strategy, sehingga perusabaan lllil!llpu untnk 

barsaing dengan standar globaL 

GambarU. Analisis SWOT 

Sumber: De Kluyver & Pearee ll (1006). h. 69'. 

2.5. Teori Perubaban Korporat Force Field- Kurt Lewin 

Kurt Lewin mengklasifikasikan konsep pembaban korporatnya sebagai power 

based model karena mengedepankan kekuatan-kekuatan penekan. Menurntnya, 

perubaban teljadi karena munculnya tekanan-tekanan terhadap organisasi, individu, 

atau kelompok. Jadi pertanyaan kemudlan difokuskan pada mengapa individu

individu, kelompok, atau organisl!Jli berubab. Dari sini dapat dlketahui bagaimana 

perubaban dapat dikelola dan mengbasilkan sesuatu. Kemudian dapat disimpulkan 
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kelruatan tekanan (driving forces) akan berhadapan dengan keengganan (resistances) 

untuk berubah. 

Perubahan itu sendiri dapat teijadi dengan memperkuat "driving forces'• itu, 

atau melemahkan "resistence to change". Langkah-langkah yang dapat diambil untuk 

mengelola perubahan, yaitu: 

a. U'!freezing 

Y aitu suatu proses penyadaran tentang perlunya, atau adanya kebutuban 

untuk berubah. 

b. Changing 

Langkah berupa tindakan. baik memperkuat u driving [orcesn maupun 

memperlemah "'resistenees" 

c. Refreezing 

Membewa kembali organlllasi kepada keseimbangan yang barn (a new 

dynamic equilibrium). 

Gambar 2.7. Model Force-Field 3 Tahap 

Sumber: Williams, Woodward, & Dobson {2002), b. 284. 

Universitas Indonesia 

Analisis Dan..., Andy Komala, FEB UI, 2009



17 

2.6. Strategi untuk Perubaban 

Kotter & Schlesigner (1979) memperkenalkan teori untuk mengatasi 

keengganan (resistensi) dalam perubahan. Keduanya memperkenalkan 6 (enam) 

strategi untuk mengatasi resistensi itu, yaitu komunikasi, partisipasi, fasilitasi, 

negosiasi, mani.pulasi, dan pak:saan. Menurut teori ini~ teknik yang berbeda~beda 

perlu diterapkan untuk kelompok yang berbeda-beda, tergantung pada tingkat 

resistensi masing-masing kelompok. Gambar dibawah ini menunjukkan kontinum itu 

dari sebelah kiri yang cenderung dapat diajak mengnrti lebih mudah, sampal di paling 

kanan yang harus dipaksa melalui sejwnlah teknik. 

Gambar 2.8. Strstegi Perubahan 

Surnber: Kasali (2006), h. 107. 

2.7. Pendekatan Secara Langsung 

T 

Pendeketan secara langsung atau (direct approach) adalah pendekatan yang 

dipakal dengan menjelaskan seeara jelas tujuan penelitian kepada respnnden. Data 

collection dilakukan melalui wawancara secara mendalam (indepth interview). 
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2.7.1. Wawancara Mendalam (lntiepth Interview) 

Adalah wawancara secara Iangsung terhadap seorang responden dengan 

menggunakan teknik "probmif oleh seorang pewawancara yang ahli. Tujuannya 

adalah untuk mengetahui hal-hal yang tersembunyi mengenai responden seperti 

motivasi, kepercayaan, perilaku, perasaan mengenai suatu topik tertentu. Wawancara 

mendalarn bisa berlangsung 30 menit sarnpai lebih dari I jam. 

Tiga teknik dalarn wawancara mendalarn, adalah: 

a. Laddering 

Adalah proses bertanya yang berubah dari 1'product characteristics" ke 

"user characteristics" atau pendapat menurut kacarnata konsumen. 

b. Pertanyaan Mengenai Isu Tersembunyi 

Adalah pertanyaan yang lebih banyak melibatkan pendapat-pendapat 

pribadi. 

c. Analisis Simbolik 

Adalah pertanyaan yang memancing emos1 responden dengan 

mengbadapkan hal-hal yang bertentangan. 

Kiat Melakukan Wawancara Mendalarn: 

• Hindari merasa diri superior dan tempatkan responden pada situasi yang 

mcnyenangkan. 

• Bersikap tanpa prasangka dan objektif. 

• Bertanya dengan eara yang informatif. 

• Jangan membuat pertanyaan denganjawabannya "ya" atau "tidak". 

• Penggunaan teknik "probing". 
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2.8. Teknologi Informasi untnk Manajemen 

Pemanfaatan teknologi infonnasi dalam transaksi bisnis dengan tujuan agar 

pengambilan keputu.san dapat dilakukan secara cepat dan tepat sasaran, serta akurat 

dan eflsien. lni penting untuk mengbadapi berbagai kemungkinan dan situasi yang 

terburuk sekalipun, akibat berbagailllllSalah dan kebutuban yang muncul. Misa!nya, 

untuk mengetahui divisi mana yang kinerjanya terbaik, sebuah unit bisnis mengapa 

menguntungkan, apakah karena kinetja sumber daya manusianya? Atau tiba-tiba ada 

masalah dangan kinerja penjualan, barga, produk dan balum baku, efisiensi, bahkan 

angka kecelakaan di pabrik. dan lain-lain. Apa yang harus diputu.skan dan dilakukan? 

Agar pengambilan keputu.san cepat dan tepat sasaran, serta akurat dan efisien, 

diperlukan teknologi dan sistem yang mendukung itu semua, yaitu solusi Business 

Intelligence (Bl). Solusi lni relatifmcrupakan teknologi baru di dalarn dunia bisnis dl 

tanah air. Namun potensi pasarnya akan makin tampak dan kuat pada tubun 2008. 

Dahulu Executive Information System digunakan untuk mengambil keputusan. 

Pengumpulan selurub data dan informasi bistoris yang ditangani divisi TI untuk 

keperluan palaporan, sillltnya statis. Deogan aplikasi spreadsheet mereka membaca 

data, serta menulis analisa yang terbatas berikut laporannya. Cara lni hanya 

mengandalkan sudut pandang yang terbatas dalam membahas suatu persoalao, tanpa 

dapat melakukan aoalisis data yang lebih dalam, mengetubui Jatar belakang 

permasalahan dan memberi pertimbangao tentang tiodakan apa yang barus dilakukan 

kemudiaa 

Solusi Bl dibangun untuk menduknog dewan dlreksi/manajemen mengarobil 

keputusan, karena solusi BI merangkum semua data dan informasi secara historikal 

dari awal biogga sekaraog. Lebih jauh, solusi lni sangat unggul karena mampu 

menilai Business Performance Management dengan jumlab sudut pandang yang 

banyak serta multi dimensi. Pencarian datalinfonnasi mengenai kinetja bisnis dapat 

dilakukan jauh lebih cepat, akurat dan efisien, dari aspek apapW1 dan periode 

kapanpun. 

Data bistorikal yang baoyak dan rumit menjadi masukao penting untuk 

memperoJeh sudut pandang multi dimensi. Tidak hanya menganalisis data secant 
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cross check. Solusi BI menyediakan pula fools untuk menganalisis anggaran, 

perencanaan, forecasting hingga pelaporan. Walaupun datanya begitu banyak dan 

rumit. Hasilnya tentu saja sebuah analisis yang sangat akurat. Dalam bisnis~ sebuah 

keputusan yang diambil dari analisis yang akurat tentu akan memacu kemampuan 

bersaing. 

T entu saja bagi manajemen di level pengambil keputusan, sudut pandang 

analisis yang lebih luas sangat diperlukan agar keputusan yang diambil jaub lebih 

cepat dan tepa! sasaran, serta akurat dan efisien. Jni sangat penting untuk menghadnpi 

persaingan bisms yang makin ketat. Oleh sebab itu Bl tidak hanya diperlukan 

perusabaan besar, tetapi juga perusabaan menengab yang memiliki cukup banyak 

karyawan, unit usaba, kantor cabang dan jaringan peritel. 

HasH anaHsis dapat Iangsung disusWl rapi untuk segera sampai di tangan 

direksi. Sistem ini menyediakan tools, akses dan teknologi bagi direksi untuk 

melakukan sendiri analisis dan pengarnbilan data yang diperlukan secara lebih 

mudah, sederhana. akurat dan efisien, tanpa ketergantungan kepada staf teknologi 

informasi. Para manajer, direksi dan komisaris dapat mengakses sendiri semua data 

yang dibutuhkan dengan tools yang user friendly. 
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GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN DAN PERMASALAHAN 

3.1. Sejarah Perusabaan 

P .T. Me1rodata Electronics, Thk ("Perseroan") didirikan pada tanggal 17 

Februari 1983 sebagai salah satu Perseroan dalam kelompok usaha METRODATA 

yang telah berkipralt di bidang tekoologi informasi sejak tahun 1975. Sejak didirikan, 

Perseroan sempat mengalami perubahan nama beberapa kali dan terakhir pada 

tanggal 28 Maret 1991 namanya diubah menjadi P.T. Metrodata Electronics, Thk 

sampai sekarang, 

Pada tanggal14 Februari 1990, Perseroan mencatatkan sahamnya di Bursa 

Efek Indonesia (IDX - Bursa hasil penggabungan antara Bursa Efek Jakarta dan 

Bursa Erek Surabaya) dengan kode MTDL sebagai salah satu usaba untuk 

mendapatkan modal kelja dan modal investasi dan juga dalarn usaha untuk 

memberikan kesempatan kepada masyarakat untuk dapat ikut ambil bagian dalam 

perkembangan Perseroan. 

Saat ini Perseroan merupakan saJah satu Perseroan tek.nologi informasi 

lerkemuka di Ind<>nesia dan bermitra dengan perusahaan tekoologi informasi keh1s 

dunia, di antaranya adalah APC, Blue Coat, BMC Software, CheckPoint, Cisco 

Systems, Citrix Systems, DELL, EMC, Emerson Network Power, EPSON, Hewlett

Packard, Hitachi Data Systems, IBM, Infor Global Solutions, K2, Lenovo, Microsoft, 

Network Genenal, Oracle, RSA Security, SAP, Sun Microsystems, Symantec, Trend 

Micro. Thomson Prometric dan WebMethods. 

3.2. Visi Dan Falsafah Perusabaan 

Memaksimalkan nilai begi pemangko kepentingan dan rnembangun 

lingkungan yang ideal untuk beketja melalui: 

• Kebebasan untuk memperdebatkan dan mendiskusikan ide, pendapat dan usul 

adalah kunci bagi keputusan terbalk. 
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• Bertindak dan berbicara berdasarkan darn. Bertumbuh pesat berkat integritas 

dan selalu mengupayakan hasil cemerlang dalarn segala sesuatunya. 

3.3. Struktur OrganiSllsi Metrodata 

Sebagai perusahaan yang berkembang pesat, struktur parusahaan 

METRODATA pun berkembang secara dinamis. Berikut ini adalah struktur 

kepemilikan perseroan dalam anak perusahaan dan peruSllbaan afiliasi: 

CORPORATE STRUCTURE 
S'l'RUKTUR KORPORASI 

...... _..,._ 

Gamhar 3.1. Struktur Organisasi Metrodata 

Sumber: PT. Melrodata Electronics, Tbk. 

-.' · . 
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Secara garis besar kegiatan Perseroan pada saat ini dibagi merljadi 2 unit 

bisnis utama yakni bisnis distribusi yang menangani bidang usaha distribusi secara 

wholesale serta bisnis solusi yang menyediakan jasa solusi teknologi infonnasi 

dibidang design, i.rnplementasi, konsultasi, outsourcing dan pel!rtihan. 

Adapun anak·anak Perseroan yang terbagi menjadi bisrus distribusi dan bisnis 

solusi adalah sebagai berikut: 

Tabel3.1. Aoak Perusabaan Dua Bisnis Utama Metrodata 

Somber: PT. Metrodata Eledronic..s, Tbk. 

3.3.1. Bisnis Distribwi • MEB 

MEB adalah anak perusahaan kelompok usaha METRODATA yang didirikan 

sebagai bagian dati strategi bisnis METRODATA yaitu sebagai distributor prodok

prodok Teknologi InfoiiDasi (11). 

Sebagai distributor, MEB mendistribusikan berbagai prodok TJ kepada agen, 

dealer atau rese//er dalam jwnlah besar (grosir) melalui lima sentm distribusi di 

Jakarta, Bandung, Yogyakarta, Surabaya dan Medan. 

Selaiu mendistribusikan prodok-prodok Tl merek dunia, MEB juga 

memasarkan prodok merek METRODATA sendiri yaitu ION. Rangkaian prodok 

ION yang ditawarkan oleh MEB adalah JON Personal Computers (PC), Notebook, 

Servers dan Media Center. 
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Gambar 3.1. Struktur Organisasi MEB 

Sumber: PT. Metrodata Electronics, Tbk. 

Di samping itu, MEB juga meningkatkan jumlab mitra bisnis dalam upaya 

memperluas penguasaan pasamya dengan program-program loyalitas yang berfungsi 

sebagai sarana untuk menyampaikan penghargaan kepada para mitra MEB. Program

program ini ditujnkan untuk memberi penghargaan pada mitra keJja MEB sekaligus 

untuk membangun komunitas reseller. 

3.4. Mitra Bisnis 

Kemajuan Metrodata tak lepas dari keberhasilannya dalam memilih mitra 

bisnis yang memiliki produk dan solusi terbaik di dunia dan kemudian memelihara 

aliansi strategis yang setara dengan mitra kerja tersebut Melalui aliansi~aliansi ini~ 

METRODATA telab menjadi perusahaan yang menyediakan fleksibilitas pilihan 

produk dan solusi. Dengan memegang teguh falsafah "SALING PERCA YA DAN 

SALING MENGHORMATl", METRODATA memelibara keijasarna yang efektif 

dan saling menguntungksn dengan mitra usabanya. Di sarnping itu, METRODATA 

juga terus melanjutkan usabanya untuk membangun aliansi-a!iansi baru dengan 

produsen~prod.usen dan pemHik~pemilik tek.nologi informasi kelas dunia. 
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Mitra Bisnis PT. Metrodata Electronics, Thk.: 

~:,"!;'_tn:":f.o;jl;)'cy'~~-·-TJ~!R.~>;;;~'l"j 
"~~~·-ff.':i<,~}~q.t:~~'~:~r~'fi·w~~~-:-'ii 

~ I Olw:a Y!Wald:irld DIIIDb.llot I o ... d. D•blnu- St.mS;ord tdll:i<>JI s. Sbnc!;ord ~ll:ior! Cmo. 

Gambar 3.3. Mitra Bisnis PT. Metrodata EJeetronics, Tbk. 

Sumber: PT. Me:trodata Eledronics, Tbk. 

Mitra Bisnis PT. Mitra lntegrasi Informatika: 

!C<:IIJ>O""N Rott.V.,.(I!>remler 

Ent•rprl~• Bu~111u• P•rl;nl:l"} 

Jll.,.,..,~. LAN S~lnJI, tfwt>-"''rk VPH &. s;..,_,riry sv•t•m. 
S'ollli!"' Sl>ltdolng, '•\llo•ln• Nm,;,rlo;. tf~tr.<>rk O•tlgt'l I'< 
lmpl•n.,.nl*titm, ~•rlormanto~~ Audit a Tuning, S•wnty 
Al.ldlt &. Tuning. 

-~·Em-.;;;. u.;,..t · i>cr-. su..?:r (uPS).; 
U•b•ot -l<ln Co<>hng, Knu,.. A.d< .!:!~···~""'·----
!nd'V.bi SbMi8td stiv•r (HI> PrQU..nt S""'e;,, Bl•d• 
'S•I'V1tnl, sto .... .., .. al•d•, Rad< SVIrlll), e. .. urn.u Criu<:Jil I 
Svs<•m (Inbgrlty ~rvtr. lnb!grity Bl•d.,), s~ .. ll* Work 
(SAN $bo,..ll*• HAS Stbt'lllgllo, llt.OWOI!,IotWQ,-k Ub<ary, Tllp<ll I 
hd<:up), P••M:m•l Computing (PC, flgt.book, !P~q), P:ttnterl 
& lm•glng P•riph•r•l•, Hll Clnepacl< & S~tn;kR;;, HI> ' 

I 
---~-~_....]__ -~·---' ":c~:'="c.· ~= =~=------~-~ 

}·· ~··=~"" ... =-.. _" __ ,~-----·-----~ 
I 

pSerlu bu<uf "'" IJNIXJ X S11f1111 pro~urts ha•..:l' c.n ln~.o~ol, 
Mtut/SM><.,., Sti>fll!tt<O, 

Gam bar 3.4. Mitra Bisuis PT. Mitra Integrasi lnformatika 

Sumber: PT. Metrodata Electronics, Tbk. 
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I 
Att:ouM: Ruelhl•. PreMl•r 
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wt:otJo.~, Scvrtty, !>to""'"'•...,.. P<>!nt. 

Gambar .3.4. Mitra Blsnis PT. Mitra Integrasi Jnformatika {sambungan) 

Sumber: PT. Metrodata Electronics, Tbk. 

Mitra Bisnis PT. Metrodata e-Bisnis: 

iM> o.:.n~,.. "•"""'' """ liAA .'lJ'S' "'•'~""'- Ill\ l>i- .,.;. !m;:l~;...nl•r l>•-••• IIAP ... ,.....,...,. 

"Cktffi•~ S~F><rlC.ntw OM~~~---·---·----·~~ 

Gambar 3.5. Mitra Bisni.s PT. Metrodata e-Bisnis 

Sumber: Pl'. Metrodala ElectNnies, Tbk. 
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Gambar 3.6. Mitra Bisnis PT. Metrodata e-Bisnis 

Sumbet: PT. Metl"Qdata Electronics, Tbk. 

3.5. Bisnis Proses MEB 

28 

Sebagai salah satu unit bisnis dalam perseroan Metrodata yang menangani 

bisnis distribusi, para sales people MEB adalah ujung tombak perusahaan untuk 

mengbasilkar revenue. Setiap sales people bartanggung jawab terbadap satu produk 

TI yang ditunjuk olah perusahaan. Dimana setiap produk ini mempnnyai target 

penjualan yang barns dicapei tiap bulannya. 

Untuk memenuhi target penjualan ini, rnaka sales people MEB barns 

berhubungan dengan principal sebaga.i pernegang produk dan rese/ler yang akan 

membeli produk kita. 

I PRINCIPAL I 

SALES MANAGER 

RESELLER 

Gambar 3.7. Flow Sales, ReseUer, dan Principal 
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Beberapa tugas dan tanggung jawab dari sales people MEB yang berkaitan 

dengan principal yaitu: 

• Melakukan forecasling penjualan dan stok barang yang akan diambil dari 

principal tiap bulannya. 

• Memikirkan aktivitas promo produk, insentif program dan cuslomer loyalty 

program untuk para reseller. 

• Menggali opportunity dan lead project yang sedang digarap oleh para occaunt 

manager principal. 

Sedangkan dengan reseller, sales people MEB mempunyal beberapa tugas 

dan tanggung jawab, seperti: 

• Berusaha memasarkan produk yang dipercayakan dari perusabaan kepada 

setiap database reseiler l\t1EB untuk memenuhl target kuota penjualan. 

• Me!akukan pendekatan personal dengan setiap reseller untuk mengetahui apa 

yang sedang dibutuhkan oleh mereka. 

• Meogembangkan database reseller yang sudab ada dalarn artian 

memperbanyak jum!ab resel/er yang membeli produk MEB. 

3.6. Permasalahan Yang Dihadapi 

Tidak dapat dihindari, ketika sebuab organisasi menjadi besar meka akan 

menjadi lambat, tidak terkelola dengan baik, kurang flekaibel, dan sulit untuk fokus. 

Dengan struktur organsisasi MEB sekarang ini, para sales people diharuskan untuk 

berhubangan baik dengan principal sebagai pemasok barang dan reseller sebagal 

pembeli barang, penulis melihat resources yang dimilild oleh sales people MEB 

tidak dapat meng-cover dengan balk setiap tugas dan tanggung yang diberikan oleh 

perusahaan ini. Yang pada akbimya membuat kerja tidak fokus, tidak maksimal dan 

produkti.vit:as menjadi menurun, yang beraldbat: 

• Kurang dekatnya hubungan para sales people MEB dengan para reseller I 

pelanggan yang berakibat banyakaya lead I opportunity yang lari ke 

perusabaan pesaing. 

Universitas Indonesia 

Analisis Dan..., Andy Komala, FEB UI, 2009



30 

• Terbatasnya pengembangan channel I rese/ler yang mengakibatkan 

terbatasnya sumber revenue/penghasilan bagi perusahaan. 

• Kurangnya bargaining power MEB kepada principal dalam hal negosiasi 

harga dan jumlah barang yang barus distok tiap bulannya. 
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METODOLOGI PENELITIAN 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang berupa studi kasus. 

Penelitian kualitatif digunakan untuk mendapatkan pemaharoan atas fenomena yang 

terjadi di MEB dan indnstri TI yang sulit diungkapkan dengan menggunakan metode 

kuantitatif dimana temuan-temnannya tidak diperoleh melalui prosedur statistik atau 

bentuk hituogan lainnya. 

I l'.,.definisian l'ermasalahan 

I 
Menentnkan Jenis Data 

:M.nentukm MetodePe.ngwnpulan Data 

Menentukan T eknik Analisis 

:M.nentukm Unit An ali sis 

Gsmbar 4.1. Proses Riiet Ku:atitatif 
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4.1. Jenis Data dan Metode l'engumpnlan Data 

Berikut beberapa pendekxrtan yang penulis gunakan untuk pengumpulan data: 

a. Sumber Data Primer 

Merupakan data yang diperoleh langsung deri obyek penelitian di 

lapangan. Data-data ini diperoleh penulis melalui: 

• Observasi 

Kegiatan pengamatan dilakukan pada aktivitas bisnis keseharian di 

MEB oleh penulis sebagai pelaku marketing. 

• Indepth Interview 

lndepth Interview dilakukan selama periode Januari sampai Febuari 

2009 terhadap 20 orang yang terlihat di dalam bisnis proses yang 

sedang beljalan saat ini di MEB, yang terdiri dari 15 orang sales 

manager, 4 orang business manager dan 1 orang division manager. 

Durasi wawancara yang dilakukan oleh penulis berkisar antara 30 

menit sampai l jam. Adapun daftar pertmyaan dan rangkuman 

jawaban dari tiap-tiap perlanyaan yang diajukan dapat di!ihat peda 

tabel4.1 dihawab ini. 

1'abel 4.l. Daftar Pettanyaan & Rangkuman Jawaban WawancaTa 

1 Apakab perusahaan mettguntuogkan dan produkt.it7 

Ya, berdasarkan laporan keuangan terakbir di semester pert: am a tahltn 20013, 
perusahaan btttumbuh pesat sebesat 47,59% dari tab.un sebelumnya 

2 Apa tuntutan lingkut\gan persaingan dan operasi7 
Dengan banyak rount:Ulnya peru11ahrum pesaiag baru. dirasakan perlu adany 
nil at tam bah Urttuk roendiferensiMikan diri .Jengan pesaing d .. 
mernpertab;mkan kine:rjaperusabaan di tahun 2008. 

3 Scberapa baik pekerjamemahami misi dan stratt:Jti pcru::ahaun7 
Strategi perusahaan adalah meningka!:k..an penj~alan prod!Jk yang ada di 
dalam portfolio produk: perusabaan yang dltuangkan dalam per,formanct1 

Jan (kuota penjuab.n} setiat:~ sahs people- Oihat iantpinm 21 
4 B~aimana pcrsepsi pekerja terha®p manajemen? 

Ya. seeara garis besar pekerja percaya bahwa seliap keputusan yang diambil 
~leh manajemen ada[ah keputnsao yang tetbaik bagi peru$ahaan dan 

lkarvawan. 
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Tabel4.1. Daftar Pertan}'llaa & Rangkuman Jawaban Wawancara (lanjutan) 

S Apakah pekeriamcmpercavai manajemen? 
Ya, karen a ka!yawan diberikan kesempatan untuk memperdebatkan 
mendiskusikan petaturan 1 kebijaksanaan baru yang dikeluarken ole 

erusahaan. Hal ini sesuai denaan falsafah perusahaan (lihatiat:nt>iran 3). 

6 Apakah pekerja m eng man::Yemen sebllgJU motivatoryl).ng berhasil? 

Sebagian besar kazyawan setuju perlu adanya pendekatan yang lebih petSona 
terhadap m ereka secara indivi du untuk meningk.atkan motivasi kerja. Karen 
setiap bryawan mempunyai permasalaha.M.yamasing-masing. 

7 .Apa yang dipikirk.ao. oleh pekerja mengenai praktek manajemen, iklim kerja 
dan isu kinerja? 

lldim kerja cuknp kondusif, namun sales people MEB merasakan kin.erj 
mereke dapat lebih d!tingk:atkan dengan adanya pembagian tugas dax 
lan.<J!Ungjawab • .., lebih baik 

S I.Apakah 'Petusahaan mendukunR: oto:ooroi dan keriasama tim? 
Untuk saat ini pengambilan keputusan masih seeara sentntisa..~. diman 
kadaog te:riadi batile neck di manaiemen atas. 

9 Apa yang dipikirkan oleh pekerja mengenai budaya organisasi? Apakal: 

1 

budaya tmehut mendukung atau mem ber-dayakan? 

Di Metrodata. setiap karyawan dibiasakan u:ntuk men<:liskuslkan dan 
tnempetjuangkan pendapat dan usulnya berdasarkan data 

Apakah keahlian pekerja sesuai dengan bidang tugasnya7 Apakah pan 
pemimpl:n berkeinginan menyediakan sumber daya dan menunjukkan upay 
yang mendasar? 
Dirasak.an perlu adanya penge.lompokan tugas I job de$Crlpdon dari yan 
sudah ada sek.arang sehingga setiap karyawan dapat lebih fokus dalam 
pekerjaannya "'asing-masing. 

b. Sumber Data Sekunder 

Sumher data sekunder adalah sumber data kedua setelah sumber data 

primer, dimana data-data diperoleh dari sumber data tertulis seperti 

sumber dari arsip, dokumen resmi, dan pemyataan tertulis kebijakan 

perusahaan yang dapat dijadikan acuan peneliti dalam melakukan 

penelitian. 
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4.2. Teknik Allalil!is 

Untuk merevaluasi strategi dan struktur organisasi yang digunakan oleh 

MEB, penulis di dalam penelitian ini menggunakan beberapa teknik analisis, yaitu 

analisa industri dengan menggunakan Porter five forces analysis (Porter, 1980), 

anatisis SWOT (Lambin, 2007), dan integrated srrotegic change process (Cummings 

& Worley, 2008). 

4.3. Unit Analisis 

Unit analisis yang digunakan dalam penelitian ini, adalah: 

a. Lingknngan industri TI dimana MEB herada. 

Melihat hegalmana perubahan yang terjadi dalam lingknngan industri TL 

b. Struktur organisasi MEB. 

Melihat bagalmana susunan organisasi dan kelompok-kelompok di 

dalamnya dahun mendukung visi dan tujuan perusahaan. 

c. Bisnls proses pada organisasi MEB. 

Melihat bagaimana cara MEB melakukan transaksi bisnis dan kegiatan 

operasional sehari~harL 
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ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Bisnis komputer di Tanah Air belum menemukan titik terang sejak diterpa 

krisis ekonomi. Bahkan menurut prediksi Asosiasi Pengnsaha Komputer Indonesia 

(Apkomindo) penjualan di tahun 2009 bisa makin seret dan merosot sampai 90 persen 

dari penjualan tahun lalu. Bisnis komputer bisa turun 90 persen karena tahun lalu 

penjualan komputer di Indonesia mencapai 2,2 juta unit. Angka tersebut naik 22,2 

persen ketimbang penjualan tahun sebelumnya yang mencapai 1,8 juta unit. Namun, 

sejak krisis ekonomi melanda, sulit untuk mempertahankon level penjualan yang 

sarna. Darnpak krisis ekonomi telab dirasakan pengusaha komputer begitu memasuki 

kuartal keempat 2008, dimana tinggloya tingkat penjualan cuma bertahan sampai 

kuartal ketiga, begitu memasuki koartal keempat semuanya turun dan berlanjut 

hingga sekarang. 

Dengan kondisi pasar yang kurang bagus di tahun 2009 ini, harus disikapi 

dengan serius oleh Metrodata agar dapat rnempertahankan posisi unggulnya di pasar. 

Karena persaingan akan semakin ketat dengan makin hanyak bermWlculannya 

perusahaan pesalng yang menawarkan produk dan layanan yang barnpir sarna dengan 

Metrodata. 

Pada bab analisis dan pembabasan ini akan rnembahas pada pembenahan 

struktur organisasi :MEB dengan menganaJisis existing struktur organisasi dan juga 

tugas, tanggung jawab fungsional yang menjadi bagian dari organisasi MEB. Dinuma 

basil ana!isis ini akan digWlakan sebagal input untuk memformulasikan struktur 

organisasi terbaik yang dapat mendukung orientasi strategi bam perusahaan 

(customer focused organization) untuk menghadapi pesaing dan situasi kondisi pasar 

terkini. 

Langkah-langkah yang akan diambil dalam analisis dan pembabasan ini 

meliputi performing the strategic analysis, exercising strategic choice, dan designing 

the strategic change plan dengan menggonakan data-data primer, sekunder, indepth 
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interview, dan insight langsung dari penulis selaku pelaku marketing di MEB. 

Rincian mengenai proses dari setiap langkah-Jangkah tersebut akan dijelaskan pada 

sub bab berikut. 

€0-rrerii.:~:,; -..!-'~ .'·::ii;~:;;_:._.i;·--i::(.~:······ '.,- .. ·':, ·oc;- ·-·-

Organihitjc>l)( ' • •• .,;,;;~;;, • 
DO$ignAl ' ,; .. . • ~; ' 
.(Otb'·(,, ··;;, ·· 

·Current 
Organization 

Design 
(0,) 

' _, 

Step 2:'. 
· Strate~c 

-,.' - -Choice 

Gamhar 5.1. The Integrated Strategic Change frnces.s 

Sumber: Cummings & Worley {2008), b. 510. 

5.1. Analisis Strategi 

Proses analisis strategi berhubungan dengan anggota organisasi dengan 

melakukan serangkaian indepth interview dengan beberapa Hni fungsional di MEB 

dengan mengajukan serangkaian pertanyrum. Pertanyaan·pertanyaan ini diajukan 

untuk mendapetkan gambaran atas funomena yang le!jadi di lingkungan kerja MEB. 

Kcsimpulan yang dapat diambil, adalab: 

• Manajemen senior mcrasa perlu adanya inovasi dalam sistem yang 

selarna ini berjalan di perusabaan. 

• Inovasi ini diperlukan untuk mengantisipasi perubahaan yang terjadi di 

Jingkungan industri Tl dan juga untuk mempertahaukan kinerja 

perusabaan di tabun 2009 agar bisa lebih tinggi dari tabun 2008. 
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Dimana MEB pada tlhun 2008 membukukan penjualau sebesar I ,035 

triliun. 

• lnovasi yang ingin dicapai oleh perusahaau adalah inovasi yang dapat 

menciptakan suatu nilai tambah di mata patner bisnis termasuk: 

principal sebagai pemasok baraug dan reseller sebagai pelanggan 

MEB. 

• Para sales people MEB merasakan iklim kerja yang kondusif di 

perusahaan dengan adanya kebebasan untuk mengemnkakau pendapat 

dan ide, namun mengharapkan adanya pembagian tugas fungsional 

yang lebih baik sehingga mereka bisa lebih fokus dalarn pekerjaannya. 

5.1.1. Analisis Lingkungan pada lodustri MEB 

Analisis lingkungan nntuk mendapalkan input dan gambaran atas semua 

elemen dan external forces yang dapat mempengaruhi keefektifan dan kinerja MEB. 

Berikut lima fundamental kekuatan (Porter's model of industry attractiveness dan 

environmental framework) pada industri Tl dimana MEB berada: 

I. Ancaman dari pendatang baru. 

Walaupun diperkirakan di tahun 2009 ini penjualan produk-prnduk T! 

akan menurun namun secara keseluruhan industri ini teta_p menarik bagi 

para pendatang baru karena dengan adanya tren baru konvergensi digital 

yang didorong oleh industri telekomunikasi , internet, media, dan hlburan 

yang membuat banyak peluang pasar baru yang akan terbuka. Dimana 

pendatang baru ini akan hadir dengan prnduk dan layanan yang harnpir 

sarna atau bahkan lebih balk da:ri perusahaan yang sudah ada. 

2. Tingket rivalitas di antara para pesaing. 

Tingkat rivalitas di industri Tl tanah air bisa dikategorikan tinggi. Hal ini 

dikarenakan tingginya tingkat pertumbuhau yang mencapai 20 sampai 25 

persen per tahun (sebelurn krisis finansial globe! menerpa di akhir 2008) 

membuat banyak bermunculannya perusahaan pesaing. Selain itu karena 

rendahnya switching cost mcmbuat pelanggan dengan mudahuya 
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berpindab ke perusahaan pesaing untuk mendapatkan harga yang lebih 

rendab dan tempo pembayaran yang lebih lama. Dengan kondisi seperti 

ini membuat MEB harus menciptakan suatu added value untuk 

mendiferensiasikan dirinya dengan yang lain untuk mencapai competitive 

advantage yang memungkinkan long term sustainable success. 

3. Ancaman dari produk pengganti. 

Produk Tl seperti pc deskiop, notebook, dan printer bisa dibilang belum 

ada produk substitusinya. Adapun tren yang teijadi belakangan ini adalab 

banyak pengguna pc desktop yang beralih ke notebook karena desainnya 

yang lebih compact dan harganya yang sudah mendekati hargapc desktop. 

Narnun biasanya sebuah perusahaan penyedia produk TI termasuk MEB 

di dalam portfolio Iini produk yang dijualnya pasti menyediakan baik pc 

deskiop maupun notebook. Sehingga peralihan ini tidak terlalu 

berpengaruh karena penjualan hanya berpindah kanmng dari yang dulunya 

dari pc desktop sekarang beralih ke notebook. 

4. Kekuatan tawar pembeli. 

Pernsahaan penyedia produk dan layanan TI sepertl MEB tidak menjual 

langsung kepeda end user, namun melalui 2"' tier yang biasa disebut 

resel/er. Karena biasanya distribtrtor menjual dalam partai I jumlab besar 

kepada reseller, baru kemudian didistribusikan !agi olab reseller ke end 

user. 
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Distributor 

2nd Tier • Reseller 

end User 

Gam bar 5.2. Flow Penjua1an Distribusi MEB 

Kondisi teraldrir yang terjadi di pasar adalah semakin menurunnya daya 

tawar dari MEB terbadap pelanggan. Menurunnya daya tawar ini 

disebabkan oleh: 

• Semakin besar suatu reseller maka semakin banyak perusabaan yang 

mendekati reseller tersebut dengan berlomba-lomba menawarkan 

produk dengan memberikan penawaran harga yang paling marab. 

• MEB juga tidal< terkecuali ikut dahun perang harga ini karena antara 

perusahaan yang satu dengan perusahaan yang lain menawarkan 

produk dan layanan yang hampir sarna tanpa ada perbedaan yang 

signifikan dalarn hal n.ilai tambah. 

5. Kekuatan tawar pemasok (principal}. 

Principal sebagai pemasok barang, setiap bulannya menetapkan kuota 

pengarnbilan barang yang harus dipenuhi oleh MEB. Kadangkala angka 

yang diajukan lebih besar dari kemampuan MEB untuk 

mendistribusikannya kembali ke pasar. Kinetja MEB akan di-revlew 

setiap 3 bulan sekali, hila dianggap tidal< memennhi target maka hal< atau 

lisensi pemegang produk akan dialihkan ke distributor lain. 
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Berikut rangkuman dari lima fundamental kekuatan pada industri Tl dimana 

MEB berada: 

Tabet 5.1. Analisis lndustri 'l'l 

1 Ancaman dari pendatang baru. Tinggi 

2 Tingkat rivalitas di antara para pesaing. Tinggi 

3 Ancaman dari produk pengganti Rendah 

4 Kekuatan tawar pembeli. Tinggi 

5 Kekuatan tawar pemasuk (principal) Tinggi 

Karena banyakuya pendatang baru di lingkungan industri TI, MEB perlu 

menciptakan suatu nilai tambah untuk mencapai competitive advantage yang dapat 

dipertahankan dalam jangka panjang dm tidak mudah ditiru oleh para perusahaan 

pesaing. Sehingga competilve advantage ini dapat menjadi leverage untuk 

meningkatkan kekuatan tawar terhadap pembeli dan pemasok. Selain itu juga MEB 

perlu meruunbah portofolio produk yang akan dijual untuk menangkap perubahan 

tren yang teljadi di lingkungan industri Tl. 

5.1.2. Analisis Strategi dan Desain Organlsasi MEB Saallni 

Analisis ini dilakukan untuk memberikan petruib&nan pada strategi dan 

desain organisasi berjalan untuk mendapatkan garnbaran bagaimana MEB berfungsi 

dan beroperasi. Penulis menggunakan pertanyaan-pertanyaan dibawah ini untuk 

menentukan strategi dan desain organisasi MEB yang sedang berjalan. Tiga 

pertanyaan yang diajukan, yaitu: 

• Apakub yang menjadi visi dari MEB? 

Meningkatkan shareholder values dengan "To Be The Most Valuable 

Business Partner (principal & reseller) In Distribution Through Trust and 

Innovalionn. Peningkatan shareholder values dapat dicapai melalui 

peningkatan penjualan produk yang ada pada portofolio produk perusabaan. 

Hal ini terlihat pada data terakhir pada triwulan ketiga 2008, dimana laba 
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usaha bertumbuh sebesar 31%, penjualan bertumbuh pesat sebesar 44% 

menjadi Rp 2,3 triliun, dimana kontribusi penjualan dari solution business 

sebesat 55% dan distribution business sebesar 45%. 

• Bagaima.na strategi dan desain struktur organisasi berjalan di MEB? 

Struktur organisasi yang sekarang beJjalan di MEB adalah struktur organisasi 

fimgsional dimana MEB menunjuk beberapa sales people sebagai ujung 

tombak perusahaan untuk mengbasilkan revenue. Dimana setiap sales people 

bertanggung jawab terhadap satu jenis produk 11 yang ditunjuk oleh 

perusahaan. Dimana setiap produk 11 ini mempunyai target penjualan yang 

harus dicapai tiap bulannya. Untuk memenuhi target penjualan ini, maka sales 

people MEB harus berhubungan dengan principal sebagai pemasok produk 

dan rese/ler yang membeli pmduk kita. 

I DW!C'fOR I 
SEKRETAPJS I 

I 

DIVISION MANAGER I DIVISION MANAGER 

BUSINESS M.llNAGER I BUSINESS MANAGER ... 

SALES MA""GER I SALES MANAGER 
••• 

Gnmbar 5.3. Siruktur Organisasi Berjalan MEB 

Sumber: PT. Metrodata Electronics, Tbk. 

I 

I 

I 
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• Apakah yang menjadi budaya darl MEB? 

Berdasarkan insight penulis selaku pelaku marketing di MEB dapat 

disimpulkan budaya yang tertanam adalah memaksimalkan nilai bagi 

pemangku kepentingan (shareholder) melalui penjualan produk Tl dan 

membangun lingkungan yang ideal untuk bekeija melalui kebebasan untuk 

memperdebatkan dan mendiskusikan ide, pendapat dan usul. 

5.2. Analisls SWOT 

Penulis juga menggunakan analisis SWOT sebagai salah satu landasan 

pengembangan strategi dan organisasi bam MEB. Analisis ini digunakan untuk 

mengidentiftkasi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang ada beserta 

dengan pilihan strategi yang dapet diambil. 

Berdasarkan analisis SWOT MEB ini, dapat diidentifikasi kelemahan dari 

MEB yang diakibatkan oleh dengan struktur organsisasi fungsional yang ada 

sekanmg ini yaitu: 

a. Kurang dekatnya bubW!gan pera sales people dengan pelanggan. 

b. Terbatasnya pengembangan channel/ reseller. 

c. Kurangnya bargaining power MEB kepada principal. 

Penulis melihat kelemahan ini diakibatkan oleh resources yang dimiliki oleh 

sales person MEB tidak dapat meng-cover dengan baik setiap tugas dan tanggWlg 

yang diberikan oleb perusahaan. Yang pada akhimya membuat keija tidak fokus, 

tidak maksimal dan produktivitas menjadi menllrW!. Rincian dari analisis SWOT 

dapet dilihat pada tabal 5.2. dibawah ini. 
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5.3. Penentuan Pilihan Strategi Barn Organisasi 

Berdasarkan indepth interview, observasi dan beberapa analisis yang sudah 

dijabarkan diatas {analisis industri, ana! isis strategi dan desain, dan anal isis SWOT), 

penulis mengambil kesimpulan MEB perlu berubah menjadi perusahaan yang lebih 

berfokus pada bisnis patner (principal dan resel/er) agar dapat menjawab tantangan 

dalam industri TI ini. 

Fokus terhadap resel/er diperlnkan agar rese/ler potensial perusahaan dapat 

terkelola dengan baik sehingga tidal<. lari ke perusahaan pesaing. Fokus terhadap 

principal diperlnkan untuk meningkatkan profitabilitas perusahaan dengan cara 

mendapatkan penawaran harga terbaik untuk setiap produk yang diambil dari 

principal sebagai pemasok barang. 

Hal ini dapat dicapai dengan merubah desain dan sttuk:tur organisasi MEB. 

Detil perancangan struktur organisasi dapat dilihat dalarn sub bah dibawah ini. 

5.4. Desain Barn Organisnsi 1\IEB 

Dalarn struktur organisasi barn nkan mengadopsi struktur organisasi hybrid 

yang merupakan gabungan dari struktur organisasi fungsional dan struktur organisasi 

divisonal dimana dalam struktur hybrid ini nkan memberikan penekanan pada 

kescimbangan antara struktur dan sistern yang memelihara kekuatan yang seimbang 

dan menjarnin terjadi efektivitas antara kelompok fungsional dan kelompok produk. 

Penulis akan membahas mengenai 2 aspek penting dalam desain organisasi baru ini, 

yaitujob design dan organizational design, 

5.4.1. Job Design 

Job design akan menjelaskan tugas dan hubungan antar setiap sub struktur 

dalam desain struktur organisasi baru untuk mencapai tujuan organisasi, Tim sales 

dalam existing struktur organisasi fungsional> akan dipecah menjadi: 

I. Sub struktur fungsional 

Dimana sub struktur fungsional ini nkan dibagi menjadi 2 tim yaitu: 
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> Timsales 

Tim sales akan mempunyai job description yang hanya akan 

terfokus pada reseller saja (resel/er focus). Tidak seperti struktur 

terdahulu dimana seorang sales bertanggung jawab menjual satu 

macam produk dari portfolio produk MEB ke semua database 

resel/er MEB, namun sekarang seorang sales akan bertanggung 

jawab menjual semua portfolio produk yang ada di MEB ke hanya 

beberapa resel/er yang ditunjuk oleh perusahaan. 

> Tim channel 

Tim ini ak:an khusus menangani pengembangan channel I reseller 

MEB, dimana tugas tim channel adalah: 

o Mencari reseller-rese/ler potensial baru yang belum pemah 

bertransaksi dengan MEB dan berusaha mengidentifikasi 

permasalnhan yang mungkin menjadi alasan mengapa 

reseller ini belurn atau tidak mau bertransasksi dengan 

MEB. 

o Melakukan analisis terhadap reseller yang sudah 

bertransaksi dengan MEB nntuk mengetabui secara 

persentase dari nilai transaksi bisnis yang selama ini 

terjalin. Apakah mungkin untuk memperbesar nilai 

transaksi bisnis ini. Jika ya, seorang channel juga harus 

memberikan input pada tim sales untuk bagaimana 

memperbesar bisnis ini. 

o Memberikan rekomendasi kepada tim sales~ reseller

rese/ler baru (white space) potensial yang bisa dimaintain 

oleh tim sales, 

o Merancang program reseller loyalty. 
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2. Sub sl:ruktur divisional 

Pada sub sl:ruktur divisional ici akan dibentuk divisi-divisi produk 

sesuai dengan banyaknya portfolio produk yang dipegaog oleh MEB. 

Dimana setiap divisi produk ini akan bertindak sebagai unit bisnis yang 

dapat secara independen mengarnbil keputusan dan merancang straJegi 

bagi produk yang dipegangnya. Adapun tugas divisi produk, yaitu: 

o Menjalin hubungan dengao principal dalam komunikasi sehari

hari untuk menggali lead projak yang sedang ditangani oleh tim 

account manager principal. 

o Memberikan forecast bulanan kepada principal untuk jumlah I 

kuota yang ha:rus distok berdasarl<an analisis data historikal 

terdahulu, kondisi pasar saat ici dan masukkan dari tim sales. 

o Memastikan MEB mendapaJkan harga terbaik melalui negosiasi 

untuk produk-produk yang akan distok dari principal. Dimana 

kemudian berdasarkan negosiasi harga ini, tim produk akan 

membuat standar harga jual acuan untuk tim sales. 

o Merancang program-program marketing yang dapat membantu 

tim sales untuk: mempercepat pendistribusian produk ke reseller. 

5.4.2. Organizational Design 

Dengan adanya pembagian tugas dan tanggung jawab diantara tim sales, 

channel, dan produk ici akan membuat MEB dapat fokus pada patner bisnisnya. 

Dimana tim sales akan fnlrus pada rese//er, divisi produk akan fokus pada principal, 

dan tim channel akan folrus pada pengembangan channel-channel baru. Diagram 

struktur organisasi baru MEB dapat dilihat pada gambar 5.4. dibawah ini. 

Organization design akan menjelaskan keseluruhan struktur organisasi barn 

yang dapat dilihat pada gambar 5.4. dibawah ini. Dimana sl:ruktur ini akan 

memwadahl peran dan hubungan dari setiap sub sl:ruktur yang ada di desain sl:ruktur 

organisasi baru. 
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5.5. Metode Pengelolaan dan Implementasi S!rategi Perubahan 

Terdapat beberapa strategi yang dapat dipakai untuk mengimplementasikan 

strategi perubahan ini§ namun penulis melibat ada 3 tahapan proses perubahan yang 

harus dilalui) yaitu: 

• Change of paradigm I mind.set 

Karena bisnis distribusi MEB dengan struktur organisasi lama sudah berjalan 

lebih dati 20 tahun larnanya, maka hal pertama yang harus dilakukan adalab 

merubah paradigma I pnla kerja dari para sales people. Hal ini dapat 

dilakukan melalui proses penyadaran pentingnya perubahaan yang akan 

dilakukan melalui sosialisasi dan forum diskusi tanya jawab untuk mel\iawab 

setiap pertanyaan yang mungkin akan muncul dengan adanya perubahan ini. 

Tujuan dari forum disknsi ini adalab untuk mendapatkan komitmen dari 

anggota organisasi MEB terhadap perubaban yang akan terjadi. 

• Change ofjob function 

Pola kerjalama yang end to end harus diganti sesuai dengan pembagian tugas 

dan tanggung jawab baru dimana mereka akan ditempatkan (sales, produk, 

atau channel). Untuk mempeljelas job function yang baru dapat dilakukan 

dengan mengadakan pelatihan-pelatihan. Pelatihan ini dapat dipimpin oleh 

agen perubahan yang ditunjuk dari beberapa manajemen senior, dimana agen 

perubahan in akan memberikan bimbingan untuk memperlancar transisi 

perubahan ini. 

• Change of structure 

Pada tahapan terakhir ini evaluasi harus dilakukan secara berkala untuk 

melak:ukan penyesuaian atau fine tuning berdasarkan feedback atas isu-isu 

yang mungkin baru muncul setelab pengimplementasian struktur organisasi 

baru. 
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6.1 Kesimpulan 

BABVI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan rangkaian analisis dan perancangan struktur organisasi MEB, 

penulis dapat mengambil beberapa kesimpulan, yaitu: 

a. Adanya perubabaan lingkungan pada industri TI tanab air ditandai dengan 

muneulnya banyak perusabaan pesaing dan prediksi turunnya penjualan di 

tabun 2009 akibat dampak krisis ekonomi global. Dimana perubaban 

lingkungan ini membuat perusabaan penyedia prodnk dan layanan berbasis TI 

seperti Metrodata (MEB) perlu menciptakan suatu nilai tambab untuk 

mencapai competitive advantage yang memungkinkan long term sustainable 

success. 

b. Dari serangkaian analisis yang dilaknkan, dapat diketabui struktur organisasi 

yang berjalan saat ini tidak mendnkung terjadinya customer focused 

organization karena tugas dau tanggung jawab sales people MEB terlalu 

banyak yang membuat kerja tidak fokus, tidak maksimal, dan barakibat peda 

prodoktivitas yang menurun. 

c. Dengan menggunakan pendekatan integrated strategic change process, 

dangan 3 tabapan perubaban yaitu change of paradigm I mindset, change of 

job function. dan change of structure penulis memformulasikan struktur 

organisasi baru yang membuat para sales people dapat fukus pada pelanggan 

dengan memisabkan sebagian tugas dan tangguog jawab sales kepeda tim 

channel dan tim prodnk. Dimana tim channel dan tlm prodnk adalah divisi 

baru yang penulis bentuk dalaro struktur organisasi barn MEB. Sehingga pada 

akbimya sales people MEB dapat fokus mengidentifikasi kebutuhan 

pelanggan dan menghabiskan lebih banyak waktu dengan pelanggan untuk 

mengembangkun tidak hanya hubungan profesioual namun juga hubungan 

personal. 
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6.2. Saran 
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Gambar 6.1. Perbandingan Struktur Organi.msi Lama dan Baru 

Adapun beberapa saran pengembangan lebih lanjut yang dapat penulis 

sarankan, adalah: 

50 

a. Penelusuran strategi lebih lanjut basil dari analisis SWOT yang penulis 

lalrulwJ pada bab V. Terutama dari komponen opportunity dengan terbukanya 

pe!uang pasar baru akibat adanya tren konvergensi digital untuk menyikapi 

tren penurunan penjttalan pada industri Tl di tahun 2009 akibat darnpak krisis 

ekonomi global. 

b. Pengintegrasian teknologi informasi khususnya solusi Business Intelligence 

(BI) yang dapat diterapkan di J:.AEB untuk meningkatkan e!isiensi dan 

efektivitas di dahun kegiatan operasional sebari-hari. Dimana solusi BI dapat 

digunakan manajemen untuk pcngambllan keputusan secara cepat dan akurat 

berdasarkan pencarian data I informasi mengenai kinerja bisnis perusahaan, 
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PEDOMAN PERILAKU BISNIS METRODATA 

SAMBUTAN PRESIDEN DIREKTUR 

Reka.n-rekan, 

Pada intinya. PBDOMAN PERILAKU BISNIS METRODATA yang Anda terima ioi 
membahas tentang nilai-nilai dan standar perilalru yang diharapkan akan membangun 
citra METRODATA sebagai salah satu perusabaan yang paling diho!1llati dan dipercaya 
di lingkungan bisnis kita. 

Adalab meropakan kenyataan bahwa kita bekerja di salab sam bidang industri yang 
paling kompetitif. Hal itu justru semakin menekankan pentingnya kewajiban kita untuk 
tetap kons!sten dalam mengambi1 pertimbangan bisnis. yang tepat dan bertindak etis. 
Untuk itu dokumen ini diharapkan dapat memberikan pagangan dalam memabami dan 
menjalankan kewajihan tersebut. 

Perilaku yang etis sendiri sudah merupakan sesuatu yang haklki dan berperilaku etis di 
daiam bisnis juga akan menumbuhkan sa!ah satu aset utama ldta yakni kesetiaan 
pelanggan. Untuk itu luangkanlab waktu Anda untuk membaca dan menghayatinya. 
Dengan demikian Anda akan mampu mengamaJkannya untuk kepentingan prib.adi dan 
METRODATA selaku PERUSAHAAN. 

Lesan Limanardja 
Presiden Direktur 
PT Metrodata Electronics Tbk. 
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PENGANTAR 

Presiden Direktur dan Jajaran E.ksekutif bertanggung jawab untuk menentukan standar 
etika bisnis yang ber1aku, memberi te[adan baik, dan rnengawasi penerapannya di 
lingkungan kelja. Namun dernikian setiap karyawan PERUSAHAAN memililci 
kewajiban untuk mengamalkannya. 

Nilai yang dianut oleh PERUSAHAAN adalah : Se/a/u berusalUJ mencapai yang lerbafk 
untuk meningkatktm kualitas kehitlupan dengan menjunjung dnggi integritas, saling 
percaya dtm sating menghormati. 
Hal ini harap dipahami, sejalan dengan Visi PERUSAHAAN yaitu : Menjadi Penyalur 
Produk dan Jasa Telmologi lnformasi Kefas Dunia. 
Pengertian dari komponen-komponen tersebut dapat dinyatakan sebagai : 

Berusaha mencapai yang terbaik : Setiap karyawan PERUSAHAAN berusaha 
melakukan dan mencapai basil terbaik di dalam setiap tindakan. pelayanan dan 
produk yang dihasilkannya. Mencapai standar kelas dunia menjadi tujuan kita. 
Meningkatkan Knalitas Kahidupan : Setiap karyawan PERUSAHAAN selalu 
menjaga dan meningkatkan standar mutu kualitas peJayanan yang diberikannya 
kepada pelanggan, pemegang saham perusahaan, rekan kelja, dan stake-holders 
yang lain demi kebaikan penerima pelayanan. 
Intngritas : Setiap karyawan PERUSAHAAN patoh dan tunduk terhadap nQnna· 
nonna yang berlaku di perusabaan dan masyarakat tempatnya berkarya. Termasuk 
di dalamnya menjaga kejujunm, kedisiplinan dan tanggung jawab terhadap apa 
yang dilakukannya. Sikap menjaga integritas tidak hanya dilihat dari apa yang 
diperbuat namun juga terma:suk menjaga citra terhadap perbuatannya. 
Saling Per<:aya dan Saling Menghormati : Setiap karyawan PERUSAHAAN 
berkewajihan untuk memberikan lrepercayaan dan penghormatan yang pantas 
kepada seluroh rekan keija., atasan maupun bawahan sebagai hak si penerima 
selaku sesama manusia dan selaku sesama rekan kerja yang memiliki tanggung 
jawab tertentu di lingkungan PERUSAHAAN. Sikap percaya dan menghonnati 
mendasari setiap interaksi indlvidu di PERUSAHAAN dan menjadi jaminan 
terciptanya suasana kerja yang produktif, saling mendukung dan menyenangkan. 
Selain itu menjadi tanggung jawab setiap karyawan untuk menjaga tanggung 
jawab dan perilaku pribadinya sehingga pantas memperoleh kepercayaan dan 
penghormatan dari sesama rekan keija di PERUSAHAAN. 

Di dalam pekeljaan kita di PERUSAHAAN, kita akan berbadapan dengan berbagai 
situasi yang membutuhk:an berbagai pertimbangan etis dan hokum dan kita harus 
memuwskan tindakan kita berdasarkan nilai-nilai dan falsafah yang ldta anut di 
PERUSAHAAN seperti di atas. PERUSAHAAN mengharapkan semua karyawannya 
untuk mengamalkannya dengan berpegang pada Peraturan Perusahaan, Kebijakan Umum 
Perusahaan dan PEDOMAN PERILAKU BlSNIS yang sedang Anda baca ini. 
PEDOMAN PERILAKU BISNIS ini berlaku untuk seluruh fungsi kelja di lingkungan 
PERUSAHAAN. Seiring dengan peljalanan waktu dan peruhahan di dalam industri, 
PEDOMAN PERILAKU BlSNIS juga akan selalu diperbabarui sesuai keburuhan. 
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Setiap bagian dari PEDOMAN PER!LAKU BISNIS ini mencakup semua ruang lingkup 
lrulggungjawab kita sebagai karyawan PERUSAHAAN, seperti : 

Peri!akn pribadi !ian per!indungan terbadap aset PERUSAHAAN. 
Tanggung jawab dalam menjalankan bisnis PERUSAHAAN dan hubungan 
dengan pihak lain. 
Konflik kepentingan dan pertimbangan lain yang potensial timbul dalam waktu 
pribadi kita. 

Perkernbangan industri yang sangat pesat mengisyaratk.an bahwa tidak mungkin kita 
membuat PEDOMAN PER!LAKU BISNIS yang mampu mencaknp semua aspek secara 
!engkap dan final sepanjang waktu. Apabila timbo! ketidakjelasan dalam 
mempraktekkannya di dalam suatu siruasi, Anda dlminta menggunakan pikiran sehat 
Anda untuk mempertimbangkan faktor.- faktor sebagai berikut : 

Bagaimana dampak tindakan saya akan dinilai oleh manajemen, rekan kerja dan 
masyarakat tenna.suk media massa ? 
Apakah tindakan saya legal? 
Apakah bertentangan dengan Peraturan Perusahaan, Kebijakan Umum Perusahaan 
dan PEDOMAN PERILAKU B!SNIS ? 
Apakah hal yang saya lakukan dapet dibenarkan ? 
Apaka.h perbuatan tersebut mengorbankan kepentingan perusahaan dalam jangka 
panjang demi keunrungan jangka pendak ? 
Siapa saja yang akan terkena dampak perbuatan :saya ? 
Apak:ah perbuatan ini bertentangan dengan kebiasnan dan tala cara yang dianut di 
lingkungan tempat saya bekelja ? 

Atasan Anda adalah orang yang dapat Anda ajak berdiskusi untuk menentukan langkah 
Anda apabila Anda merasa tidak pasti alas etis tidaknya !angkah yang akan Anda arnbil. 

Pada akhimya setlap karyawan wajib untuk meiindungi dan mempertahankan integritas 
pribadinya sendiri dalam menjalankan tugas. Karena PEDOMAN PER!LAKU BISNJS 
ini merupakan kewajiban yang harus diamaJkan maka sel.iap pelanggaran terhadapnya. 
dikenakan sank&i disipliner mulai dari teguran ringan sampai Pemutusan Hubungan 
Ketja, 
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1 • ANDA DAN PEKERJAAN ANDA DI PERUSAHAAN 

1.1. Jalur Komunlkasi 

Apabila Anda mengetahui atau menemukan pelanggaran di dalam tubuh 
PERUSAHAAN, ma.ka Anda dimima untuk memberitahukan semua informasi yang 
Anda ketahui ataupun dengar tersebut kepada PERUSAHAAN. Anda dapat 
memberitabukannya ke Manager Anda ataupun ke manajemen yang lebih tinggi. 

1.2. Perllaku Pribadi 

Reputasi PERUSAHAAN ada ditangan Anda sebagai karyawan PERUSAHAAN. Untuk 
mcrnpertahankan reputasi tersebut, maka setiap karyawan PERUSAHAAN diminta untuk 
mengilruti PEDOMAN PERILAKU BISNIS ini dan menggunakan peuilaian yang layak 
dalam setiap pengambilan keputusan dan tindakan Anda. 

1.3 LINGKUNGAN KERJA 

PERUSAHAAN akan rnenjaga agar lingkungan kelja selalu lrondusif, produktif dan 
bebas dari diskrlminasi serta peleceban berdasarkan Seksual, Suku1 Agama. Ras, Antar
golongan, Usia. dan faktor-faktor tain yang tidak ada hubungannya dengan bisnis 
PERUSAHAAN. 

Contoh tindakan tidak terpuji yang dilarang di Hngknngan PERUSAHAAN : 
1. Pengancaman kepada sesama karyawan termasuk keluarga ka.ryawan di tingkat 

apapun secara fisik. ataupu.n mental. 
2. Tindakan kekerasan, tei1113Suk di da1amnya perusakan aset perusahaan. 

penyerangan dan perkelahian. 
3. Kepernilikan senjata apiftajarn 
4. Penggunaan beragam alat pereloun1 audio maupun video, yang tidak sewajarnya 

digunakan dan tanpa ijin tertulis terlebih dahuJu dari manajemen. Secara spesifik 
penggunaan alat perekam yang tidak sewajarnya di antaranya adalah apabila 
dilakukan tanpa sepengetahuan pihak yang iknt direkern, hasilnya digunakan atau 
didistribusikan kepada pihak luar pernsahaan atau pihak lain yang tidak 
berhubungan. 

5. Penggunaan, pendistribusian, penjualan dan pemilikan segala jenis narkoba dan 
rninuman kerns kecuall diperbolehkan untuk alasan medis. PERUSAHAAN 
secara tegas tiduk mengijiukan Anda berada di lokesi/lingkungan kerja 
PERUSAHAAN apabila Anda berada didalarn pengaruh narlroba ataupun 
rninuman keras 

6. Pelecehan terhadap sesama karyawan di tingkat manapun secara seksual, Sukut 
Agama) Ras, Antar Golongan, Usia yang menyebabkan sesama karyawan rnerasa 
tidak nyarnan dan terhina. Bentuk pelecehan yang dilarang ter:rnasuk tindakan, 
lelucon dan komentar-komentar yang mempengaruhi suasana kerja yang tidak 
layak dan tidak nyaman. 

,_ 
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7. Tindakan-tindakan lain yang dapat mempengaruhi suasana kerja dan mengganggu 
terciptanya semangat saling percaya dan sa!ing menghormati yang menjadi nHai 
PERUSAHAAN. 

1.4. Kerahasiaon Pribadi karyawan 

PERUSAHAA.N memiliki semua infurmasi mengenai karyawan, termasuk juga informasi 
mengenai catatan medis dan santunan yang diterima karyawan. Akses kepada informasi 
tersebut adalah khusus untuk orang yang memang ada hubungannya misalnya bagian 
Human Resources dan manager Anda. 

Karyawan yang memHiki akses kepada informasi tersebut harus memastikan bahwa 
infurmasi tersebut tidak bocor dan tidak melanggar Kebijakan Umum Perusahaan 

Dalam kaitannya dengan penempatan barang, informasi dan pesan pribadi di lokasi kelja, 
PERUSAHAAN memberikan tolecansi sepanj.ang barang-barang tersebut tidak 
mengganggu aktivitas peketjaan yang bersangkutan maupun seluruh karyawan lain di 
lingkungan PERUSAHAAN. Manajemen berhak melamng penempatannya apabila tidal< 
sesuai dengan kriteria di atas, apabila Anda merasa ragu silakan mendiskusikannya 
dengan Atasan Langsung Anda. Kbusos untuk informasi dan pesan pribadi 
kerahasiaannya merupak.an tanggung jawab And a secara pribadi. 

1.5 Menjaga Aset PERUSAHAAN 

PERUSAHAAN memiliki beragam aset yang :sangat berharga bagi kelangsungan bisnis 
PERUSAHAAN seeara keseluruban. 
Menjaga Aset ini adalah hal yang sangat penting. Kehiiangan, Pencurian dan Penyalah~ 
gunaan Aset ini akan mengancam masa depan PERUSAH.AAN. 

Anda secara pribadi bertanggung jawab untuk menjaga Aset PERUSAHAAN dan Anda 
dipercaya untuk membantu menjaga seluruh aset perusahaan secara umum. Anda 
diharapkan menyadari dan mengerti prosedur pengamanan PERUSAHAAN. Anda juga 
harns siaga terhadap suatu situasi dan kejadlan yang akan membawa kepada kejadian 
kehilangan. penyalah-gunaan dan pencurian milik perusahaan. Anda diharapkan 
melaporkan situasi tersebut kepada manajemen secepatnya. 

PERUSAHAAN akan mengambil langkah·langkah pengamanan yang diperlukan, 
termasuk menempuh jalur hukum untuk menjaga seluroh asetnya. 

Analisis Dan..., Andy Komala, FEB UI, 2009



Apa saja Aset PERUSAHAAN yang harus dijaga dan apa tanggung jawab Anda dalam 
hal ini ? 

1.5.1Aset Fisik 

Aset Fisik PERUSAHAAN seperti perangkat komputer, fasilitas telpon, offi~supplies 
dan lain~lain hams digunakan hanya untuk menja1ankan bisrris PERUSAHAAN dan 
untuk tujuan yang diperkenankan oleh manajemen. 

1.5.2 Sistem Komunikasi PERUSAHAAN 

Sistem komunikasi PERUSAHAAN termasuk jaringan telpon dan koneksi ke jaringan 
komputer dan internet adalah hal yang sangat vital dalam bisnis PERUSAHAAN, setiap 
karyawan hams menggunakannya sesuai dengan tujuan yang sebenarnya. 

PERUSAHAAN masih memberikan toleransi penggunaan fasilitas komunikasi seperti 
telepon, email dan koneksi internet untuk keperluan pribadi sepanjang : 

I. Dibutuhkan dalam keadaan mendesak. 
2. Tidal<: mengganggu aktlvitas PERUSAHAAN sebagai Perusahaan. Dalam hal ini 

Anda diminta memprioritaskan penggunaan untuk pekeijaan di atas kebutuhan 
pribadi. 

3. Tidak: melanggar hukum, tennasuk di dalamnya hak cipta dan kekayaan 
intelektuat 

4. lidak mengganggu reputasi dan citra PERUSAHAAN di masyarakat, misalnya 
penyebaran virus, spam. gossip, materi yang merugikan masyarakat. 

5. Tidal<: berl<aitan dengan pomografi dalam bentuk apapun. 
6. Tidak bertentangan dengan Peratunm Perusahaan dan Kebijakan Umum 

Perusabaan secara keseluruhan. 

Anda diminta untuk bertanggung jawab terbadap penggunaan system komunikasi dengM 
selayaknya. Penggunaan yang tida.k sesuai. akan dianggap pelanggaran terhadap 
penggunaan Aset PERUSAHAAN. 

1.5.3 Infonnasi Proprietary 

Informasi Proprietary PERUSAHAAN adalah semua informasi yang dimiliki oleh. 
PERUSAHAAN terrnasnk Database PERUSAHAAN. Informasi ini adalah bersifat 
raha."iia dan mungkin saja bersifat copyright, patent, mengandung Hak Atas Kekayaan 
Intelektual dan mungkin juga mengandung aspek hukum. 
Informasi tersebut bisa berupa : Business & Marketing Plan/Projection, data-data 
finansial. informasi mengenai personel. perubahan organisasi, dan lain-lain. 

Informasi ini adalah basil dari ide dan kerja keras para karyawan dan merupakan 

' • 
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investasi untuk jangka panjang: PERUSAHAAN. dan mungkin merupakan salah satu 
kunci keberhasilan PERUSAHAAN dalam menghadapi persaingan, sehingga akan sangat 
membahayakan apabilajatuh ketangan pesaing bisnis, analis keuangan, anggota press dan 
konsultan. 

Sebagai karyawan PERUSAHAAN Anda mungkin memiliki akses kepada infonnasi 
yang dianggap sebagai Informasi yang 'Proprietary', Anda juga mungkin memiliki 
bubungan dengan orang~orang yang mempunyai keinginan untuk memperoleh infonnasi 
tersebut. Oleb karena itu, sangatlah penting bagi Anda untuk tidak membuka dan 
menyebarkan infonnasi tersebutkecuali apabila diminta oleh PERUSAHAAN, 

1.5.3.1 Penyebaran yang tldak disengaja 

Anda harus selalu berhati~hati dan selalu menghlndari penyebaran informasi 
secara tidak. sengaja, misalnya dengan tidak. mendiskusik:annya dengan orang~ 
orang yang tidak berkepentingan. 
Contoh: 
Anda diharapkan untuk tidak mendiskusikan hal-hal yang rahasia ditempat umurn 
manapun. misalnya di resepsi, lift, parneran, kendaraan umurn ataupun ketika 
menggunakan hand-phone apabila ada orang lain disekitar kita. . Anda juga 
diharapkan untuk berbati-hati apabHa mendiskusikan informasi ini dengan 
anggota keluarga ataupun dengan ternan yang rnungkin secara tidak sengaja dapat 
membocorkan informasi ini kepada orang lain. 
Harap Anda ingat, bahwa kebocoran yang berbahaya dimulai dari kebocoran 
infonnasi kecil. Kepingan-kepingan infonnasi kecil yang didapat darl Anda 
tersebut dapat digabungkan dengan kepingan kecil informasi darl sumber lain dan 
akan berubah menjadi sebuab gambaran besar mengenai PERUSAHAAN yang 
akan berbahaya bagi kelangsungan bisnis PERUSAHAAN. 

1.5.3.2 Permlntaan Infnrmasl langsung dan hubungan dengan Press, Analis 
danlainnya 

Kegiatan Bisnis PERUSAHAAN selalu dimonitor dengan ketat oleh para 
reporter, konsultan dan analis sekmitas. Apabila ada pertanyaan darlpihak-piliak 
tersebut, sebaiknya Anda meminta mereka menghubungi : Corporate Secretary 
PERUSAHAAN 

1 .5.3.3 Menggunakan lnformasi Proprietary 

Selain kewajiban Anda untuk rnenjaga informasi proprietary PERUSAHAAN dari 
penyebaran, Anda juga diminta untuk rnenggunakan informasi tersebut banya 
untuk kepentingan yang berbubungan dengan bisnis PERUSAHAAN. 

1.5.4 Hak Alas Kekayaan Intelektual PERUSAHAAN 

Semua ide. pene:muan dan dokumen yang dihasilkan sebagai hasil dari pekerjaan ataupun 
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tugas yang dikeljokan selama Anda dalam status sebagai katyawan PERUSAHAAN, 
dikategorikan sebagai Kekayaan Intelektual PERUSAHAAN. 
Anda berkewajiban untuk menyetabkan hal< atas Kekayaan Intelektual yang Anda 
kembangkan tersebut kepada PERUSAHAAN dan kewajiban ini berlaku untuk semua 
Kekayaan lntelektual yang dihasilkan pada saat jam kantor ataupun setelah jam kantor. 
Contoh·contoh Kukayaan Jnteloktual anwa Jain : Modifikasi aplikasi, Pembuatan 
Program. Proposal Tender~ Business Plan dokumen Human resources (Job Description. 
dan lain-lain). 

1.5.5 Meninggalkan PERUSAHAAN 

Apabila Anda meninggalkan perusahaan karena alasan apapun, tennasok pensiun, maka 
Anda harus mengembalikan semua milik PERUSAHAAN, tennasuk dokurnen dan media 
yang berisi informasi PERUSAHAAN yang proprietary dan Anda tidal< diperkenaokan 
untuk membuka informasi proprietary dan rahasia. Semua Keka.yaan Intelektual yang 
Anda hasilkan selama bekerja di PERUSAHAAN adalah tetap menjadi milik 
PERUSAHAAN. 

Anda wajib merahasiak:an seluruh infonnasi proprietary yang pernah Anda ketabui dan 
miliki selama di PERUSAHAAN . Un!Uk itu An~a diminta un!Uk menandatangani Non 
Disclosure Agreement saat Anda bergabung dan meninggaikan PERUSAHAAN. 

1.6 Pencatatan dan Pelaporan Informasi 

Setiap karyawan rnencatat tnformasi dalam berbagai bentuk: yang disampaikan kepada 
perusahaan, rnisalnya ; Teknisi mengisi 1aporan hasil test maupun hasil service, tenaga 
penjual mengisi laporan forecast dan Sales Order, bagian akuntansi mencatat semua 
laporan revenue dan cost dan lain~lain. Dalam setiap kesempatan Anda harus melak:ukan 
pencatatan dan pelaporan semua informasi tersebut secara tepat dan jujur. 

Contoh laporan yang sangat penting adalah laporan Expense. Karyawan yang berhok 
untuk melakukan reimbursement diharuskan untuk melakukan 'reimbursement• sesuai 
dengan yang digonokan atau biaya yang dikeluarkan. Apabila Anda melokukan 
reimbursement untuk biaya makan dan traruiportasi yang tidak: digunakan atau melebihi 
dari yang sesungguhnya, moka Anda dianggap telah melokukan pencatatan dan pelaporan 
yang tidak jujur dan hal itu berarti telah melanggar kompetensi integritas. 
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2. MELAKSANAKAN BISNIS PERUSAHAAN 

Anda diminta rnenjaga norma-norma etika dan hukum dalam menjalankan bisnis di 
PERUSAHAAN, apapun profesi Anda di PERUSAHAAN. Untuk itu Anda diminta 
memperhatikan dan mematubi standar-standar umum di bawah ini. 

2.1. Menghindrui Kesalahpabaman 

Dalam berkomunikasi Anda diminta untuk rnenghindari kesalahpahaman yang mungkin 
teljadi di pihak lain tentang bubungan bisni' dengan PERUSAHAAN. Segera lakakan 
koreksi apabila Anda mengetahui bahwa pihak lain telah salah memabami Anda. 
Kepercayaan merupakan hal yang prinsip dalam membentuk dan menjaga hubungan 
kelja sarna jangka panjang yang baik. 

2 .2. Hubungan dengan Pemasok 

Dalam melakakan pemilihan pemasok, PERUSAHAAN mempertimbangkan fakta-fakla 
yang ada secara adil dan menyeluruh untuk menentukan pemasok terbaik. Anda diminta 
melaksanakannya dengan konsisten terlepas apapun fungsi Anda di PERUSAHAAN 
maupun besarnya pesanan yang akan Anda lakukan. 

Terlepas dari seberapa besar peran Anda dalam memilih pemasok, Anda diminta untuk: 
tidak meminta perlakuan khusus dari pemasok yang bersangkutan baik secara Iangsung 
maupun tidak langsung. Lebih jaub dari itu, And a bahkan diminta untuk menghindarkan 
terciptanya kesan mengbarapkan perlakuan khusus yang dapat diniiai membahayakan 
integritas prosedu.r PERUSAHAAN. PERUSAHAAN akan menilai pemasok melalui 
kompetisi yang sehat, di mana harga, informasi yang diberikan dan basil penilalan 
PERUSAHAAN merupakan rahasia perusahaan. Karyawan maupun mantan karyawan 
tidak diperkanankan menggunakan informasi di atas di luar PERUSAHAAN tanpa 
persetujuan tertulis terlebih dahnlu dari pihak Manajemen. Perlu diingat bahwa integritas 
proses seleksi pemasok hams dijunjung tinggi sehingga pemasok mera.sa yakin dalam 
melakakan bisnis dengan PERUSAHAAN. 

Dalam kasus di mana ada komungkinan pemasok PERUSAHAAN dapat juga merupakan 
pelanggan PERUSAHAAN, maka proses pembelian kepeda pemasok yang bemangkutan 
harus dilibat sccara terpisah dan independen dari hubungannya sebagai pelanggan. 

2 .3. Hubungan dengan Organisasi Labt 

2.:!.1. Kontak Blsnfs dengan Pesaing 

Kontak bisnis dengan organisasi lain merupakan hal yang tidak mungkin 
dihindarkan, termasuk juga dengan pesaing. Dari waktu ke waktu kontak dan 
pertemuan dapat teljadi di dalam berbagai kesempatan. Untuk itu Anda diminta 
untuk bersikap hati-hati untuk tidak melakukan hal-hal yang merugikan seperti 
membocorkan rahasia perusahaan dalam bentuk ap.apun. 
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Apabila Anda ragu, Anda dipersilakan meminta nasehat dari Manager langsung 
Anda. 

2.3.2. Larangan 

Dalam setiap kontak dengan pesaing secara tegas Anda dilarang mendiskusikan hal
hal sepcrti kebijakan barga, kontrak, biaya, persediaan barang, rencana pemasaran, 
survey atau riset pasar dan informasi-informasi rahasia lainnya. 

Pembicaraan tentang hal-hal tersebut dapat saja te<jadi secara infonnal. Apabila hal 
tersebut terjadi, Anda hams denga.n tegas menghentikan pembicaraan dan apablla 
perlu menegaskan kepada lawan bicara Anda bahwa Anda tidal< bersedia 
mendiskusikannya. Apabila terpaksa dilakukan Anda diminta untuk menghentikan 
pertemuan. 

Sebagai karyawan PERUSAHAAN Anda tidal< diperl<enankan berpartisipasi dalam 
segala kegiatan yang illegal dengan pesaing dan diminta membatasi k:omunikasi 
sepanjang hal itu benar-benar sah dan sesuai dengan kebutuhan bisnis. Apabila 
disinyalir atau menemukan adanya penyimpangan atau pelanggaran terhadap 
kebijakan di atas, Anda diwajibkan langsung melapo.rk:annya kepada Perusahaan. 

2 .4. Mendapatkan dan Menggunakan Infonnasi mengenai Pihak Lain 

Memperoieh informasi mengenai pihak lain di antaranya pelanggan, pesaing maupun 
pihak terkait lain dalam bisnis merupakan hal yang umum dan dinilai etis dan penting 
untuk dilakukan. 

Meskipun dem.ikian ada batasan yang perlu diperbatikan mengenai cara memperoleh 
infonnasi tersebut. Di antaranya informasi tidak boleh diperoleh dengan cara~cara illegal 
seperti penyadapan, perampokan, pencurian ataupun melalui usaha membayar anggota 
organism yang bersangkutan. PERUSAHAAN memandang cara-cara memperoleh 
infonnasi itu sebagai peibuatan tercela dan tidak akan rnemberikan toleransi. 

Informasi mengenai pihak lain harus diper!akukan dengan bati-bali dan bijak:. Setiap 
perusahaan berbak untuk menjaga reputasinya masing-masing. Di samping itu privacy 
individu termasuk di dalamnya pelanggan, karyawan dari pelanggan, mitra bisnis dan 
pemasok juga harus dilindung:i. Di dalam era di mana penggunaan Internet tela.h sangat 
meluas PERUSAHAAN tetap berprinsip untuk melindungi privacy dari inforrnasi 
personal dengan hanya menggunakannya sesuai dengan konteks b1snis dan hanya dapat 
dipergunakan oleh pihak yang berhak. Dala.m kondisi di mana penyebutan sumbet 
infonnasi bukan merupakan keharusan, informasi dapat diberikan tanpa menyebutkan 
sumbemya. 

2 .5. Informasi yang Dimllikl Pihak Lain 
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Inform as! pibak lain seperti kekayaan intclektual termasuk di dalamnya informasi rahasia 
pihak lain dapat saja diterima oleh PERUSAHAAN dalam tujuan tertentu. Penggunaan 
informasi di atas oleh PERUSAHAAN harus memperhatikan kaidah-kaidah yang ada 
untuk menghindari keberatan dan tuntutan dari pemiHk infonnasi yang bersangkutan. 

2.5.1. Menerima Infonnasi yang Bersifat Rahasia dan 

Memiliki Keterbatasan Penggunaan Jnformasi rabasia atau terbatas yang diterima 
olah PERUSAHAAN dati pibak lain hanya dapat digunakan sepanjang telah 
disepakati penggunaannya oleh pihak yang terkait Penerimaan informasl tersebut 
harus dikonfirmasikan oleh pejabat PERUSAHAAN yang berwenang dan se!elah 
diterima informasi tersebut tidak boleh digunakan, digandakan, didistribusikan atau 
diungkapkan tanpa persetujuan pihak pemberi informasi sesua.i dengan kondisi yang 
disepakati. 

2.5.2. Kepemillkan Perangkal Lunak 

Perangkat lunak tennasnk dalam kekayaan intelektual yang dilindungi oleh hak 
cipta, hak paten atau hukum dagang yang berlaku. Perangkat lunak yang dimaksud 
termasuk di antaranya yang berbentuk versi beta ataupun lengkap, database dan 
dokumentasi lain yang terkait. Perangk:at lunak tetsebut dapat diperoleh dalam 
bentuk CD-ROM, diskette, ataupun bentnk elektronik lainnya. Anda perlu 
mempethatikan prosedur yang ada di PERUSAHAAN untuk: memperoleh 
perangkat lunak yang dimaksud di alas dan setelah Anda memillklnya Anda diminta 
tunduk pada kondisi-kondisi yang ditetapkan, seperti larangan menggandabn dan 
mendistribusikannya. Anda bertanggung jawab untuk meyakinkan bahwa scmua 
perangkat lunak yang digunakuu memiliki lisensi resmi dan digunakan dalam 
batasan- batasan yang ditetapkan dalam perjanjian lisensinya. 

2.6. Penggunaau Merk Dagang 

Anda diminta untuk menghargai dan menggunakan setiap merk dagang dan atau jasa 
PERUSAHAAN maupun pihak ketiga lainnya seca.ra tepat. misalnya dalam cara 
penulisan, peletakan dan ejaannya. ApabiJa timbul ketidak-jelasan tentang tata cara 
penggunaan merk dagang dan jasa PERUSAHAAN. Anda diminta 
mengkonsultasikannya terlebih dahulu dengan pihak yang berkepentingan. 

2 .7. Pemberian dan Jamuan 

Pemberian dalam suatu hubungan bisnis sangat beragam benhlknya. tennasuk di 
dalamnya uang, benda fislk, maupun layanan jasa, promosi dan potongan harga. Namun 
demikan perlu disadari bahwa Anda barns se!alu dapat menjaga integritas pribadi dan 
perusahaan sebagai salah satu kompetensi inti yang diharapkan dari setiap karyawan. 
Meskipun tidak: mungkin diarut secara lengkap, beberapa panduan dalam menilai boleh 
tidakuya suatu pemberian diterangkan sebagai berikut 
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2..7.1. Larangan Memberi dan Menerlma Pemberian 

Anda sebagai karyawan PERUSAHAAN maupun anggota keluarga Anda tidal< 
diperkenankan memberi atau menjanjikan apapun baik dalam bentuk uang, barang, 
jasa ataupun fasilitas yang bertentangan dengan Foreign Corrupt Practice Act 
(FCPA), Undang Undang Anti Korupsi atau pe!janjian ke!ja sama PERUSAHAAN 
dengan mitra bisnisnya (misalnya : Distributorship Agreement). 

Lebih jauh lagi Anda maupun anggora keluarga Anda tidak diperkenankan 
memberiJ menjanjik:an atau menerima apapun yang dapat memberi kesan (baik 
langsung maupun tidak: langsung) berusaha mempengaruhi keputusan bisnis 
pelangganl mitra bisnis terhadap PERUSAHAAN. 

Apabila Anda ragu, Anda dianjurkan mempelajari Kebijakan Umum Perusahaan 
tentang Integrity yang berlak:u atau meminta perserujuan Manager Anda. 

2.7.2. Jasa Referensl 

Dengan persetujuan PERUSAHAAN. Anda dapat memberikan referensi tentang 
pihak ketiga seperti mitra bisnis, dealer, perusahaan jasa keuangan dan lain-lain 
kepada pelanggan. 
Namun demikian Anda tidak diperkenankan menerima imbalan apapun dari pihak 
tersebut atas ja.sa yang Anda berikan. 

2.7 .3. Kunjungan Pnblikt Undangan Pembicsra dan Honoraria 

Sebagai karyawan PERUSAHAAN Anda dimungkinkan untuk memberikan 
keterangan publik termasuk di dalamnya menjadi nara sumber berita, pembicara 
dalam satu aktivitas seperti seminar. konsultasi dan menerima honoraria. Aktivitas 
yang diatur di sini termasuk: aktivita:s yang dilakukan di dafam maupun di luar jam 
keija. Untuk itu hak dan kewajiban Anda diatur dalam PeratUt'all Perusahaan dan 
Kebijakan Umum Pemsahaan yang terkait. Anda diminta mempelajarl Peraturan 
Perusahaan dan Kebijakan Umum Perusahaan yang berlaku dan memperoleh ijin 
dari Manager Anda untuk melakukannya. 

3. WAKTU PRIBADI ANDA 

3.1 Benturan Kepentingan 

-

i 
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Kehidupan pribadi Anda mempakan milik Anda secara pribadi. Walaupun begitu 
bentutan kepentingan dapat terjadi apabila Anda terlibat dalam suatu kegiatan yang dapat 
merugikan PERUSAHAAN. Keputusan tedetak ditangan Anda untuk menghindari 
situasi dimana loyalitas Anda dapat terbagi. Keadaan yang dihadapi oleh setiap individu 
mungkin berbeda~beda, dan dalam menilai situasi Anda sendiri banyak faktor yang harus 
dipertimbangkan. Beberapa kegiat.an yang sering menimbu1k:an benturan kepentingan 
akan dibahas dibawah ini untuk membantu Anda membuat keputusan. 

3.1.1 Membantn Pesaing 

Salah satu bentuk benturan kepentlngan yang jelas adalah apabila Anda memberikan 
bantuan kepada organisasi yang memasarkan produk dan jasa yang bersaing dengan 
PERUSAHAAN baik itu produk dan jasa yang saat ini dipasarkan ataupun yang 
berpotensi akan dipasarkan dimasa yang akan datang. Anda tidak diperbo!ehkan 
untuk bekerja dengan perusahaan tersebut dalarn kapasitas sebagai apapun juga baik 
sebagai karyawan. konsultan ataupun anggota direksi tanpa persetujuan dari 
PERUSAHAAN. Kegiatan tersebut dilarang sebab akan menyebabkan loyalitas Anda 
terbagi antara PERUSAHAAN dan orgaaisasi tersebut. 

3.1.2 Bersaing Dengan PERUSAHAAN 

Anda tidak diperkenankan untuk secara komersial mernasarkan produk dan jasa yang 
bersaing dengan produk dan jasa yang saat ini dipasarkan ataupun berpotensi 
dipasarkan oleb PERUSAHAAN. Suatu kegiatan pemasaran menjadi komersial 
apabila Anda menerima pe:nghasilan baik: secara langsung .ataupun tidalc langsung 
dalam bentuk: apapun juga. Kegiatan pemasaran secara non komersial, seperti ketkut 
sertaan dalarn proyek yang disetujui oleb PERUSAHAAN, biasanya dapat disetujui, 
namun akan ditolak apabila PERUSAHAAN berpendapat bahwa kegiatan tersebut 
dapat menimbul.kan pengaruh bisnis yang cukup besar baik pada saat ini ataupun 
disaat yang akan datang. 

Karena PERUSAHAAN berkembang dengan cepat ke berbagai bidang usaha baru, 
maka perusahaan akan selalu menetapkan kembali batas-batas kegiatan yang dapat 
diterima. Tidak mtu1:gkin Anda akan menemukan semua jawaban yang pasti atas 
pertanyaan Anda yang berhubungan dengan batasan kegiatan yang dapat diterima 
dalam panduan ini. Adalah kewajiban Anda untuk berkonsultasi dengan manajemen 
Anda untuk menentukan apakah rencana kegiatan Anda bersaing dengan usaha 
PERUSAHAAN saat ini ataupun usaha potensial yang mungkin akan dijalankan oleh 
PERUSAHAAN. Hal ini barus di!aksanaka:n sebelum Anda melaksanakan kegiatan 
apapun yang dapat menimbulkan bentutan kepentingan dengan PERUSAHAAN. 

3.1.3 Pemasok PERUSAHAAN 

I 
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Anda tidak diperbolehkan rnenjadi pernasok PERUSAHAAN, beke~a dengan 
pemasok PERUSAHAAN alau menjadi anggota direksi dari pemasok 
PERUSAHAAN selama Anda masih beke!ja di PERUSAHAAN. Lebih dari itu, 
Anda juga tidak diperbolehkan menerima uang atau keuntungan apapun dari jasa 
ataupun saran yang Anda berikan kepada pemasok dalam hubungan bisnisnya dengan 
PERUSAHAAN. 

3.1.4 Menggunakan Waktu dan Aset PERUSAHAAN 

Anda tidak diperkenankan untuk melakukan kegiatan yang tidak berhubungan dengan 
peke!jaan Anda di PERUSAHAAN ataupun mencari kegiatan tersebut dengan 
menggunakan aset dari PERUSAHAAN selama dalam waktu kezja Anda. termasuk 
untuk menyelesaikan pek<lljaan pribadi. Anda tidak diperkenankan untuk 
menggunakan aset dati PERUSAHAAN termasuk peralalan, telpon, data, ataupun 
sumber informasi PERUSAHAAN untuk pek<lljaan di luar PERUSAHAAN. 

3.1.5 Kepentlngun Keuangun Pribadi 

Anda tidak diperkenankan mempunyal kepentingan keuangan dengan organisasi yang 
berhubunga.n bisnis ataupun organisasi yang bersaing dengan PERUSAHAAN jika 
kegiatan itu menimbulkan atau dapat menimbulkan kesan benturan kepentingan 
dengan PERUSAHAAN. Organisasi rersebut termasuk pemasok, pelanggan, 
distributor dan perusabaan terkait Kepentingan keuangan dengan pesaing biasanya 
akan menyebabkan bentutan kepentingan. 

3.1.5.1 Snrat Berharga Yang Diperdagangkan Secara Publik 
Untuk menentukan apakah investasi Anda mengandung maksud yang tidak 
dapat dibenarkan, jawablah pertauyaan dibawah ini, 

Bagaimana tingkat persaingan ataupun hubungan antara 
PERUSAHAAN dengan pemsahaan lain? 
Apabila perusahaan tersebut mempunyai lebih dari satu bidang usaha, 
berapa signifikankah bidang usaha yang bersaing ataupun yang menjadi 
pemasok PERUSAHAAN? 
Berapa besar investasi saya dibandingkan dengan gaji dan penghasilan: 
keluarga saya, termasuk pendapatan dari investasi lainnya? Apakah 
cukup signifikan untuk rnenyebabkan saya melalrukan suatu tindakan. 
sebagai seorang karyawan PERUSAHAAN, untuk melindungi atau 
meningkatkan: investasi saya'! 
Dilihat dari jenis peke!jaan saya di PERUSAHAAN, apakah tindukan 
saya sebagai karyawan PERUSAHAAN dapat mempengaruhi nilai dari 
investasi saya di perusahaan lain? Dapatkah tindakan saya secara 
signifikan dapat rneningkatkan investasi saya walaupun secara relative 
tiduk tedalu besar? 

Kepentingan keuangan tidak dapat dibenarkan apabila pekerjaan Anda, jumlah 
investasi Anda, ataupun perusahaan dimana Anda menanamkan investasi dapat 

' • 
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- jika dinilai oleh orang lain secara objektif - mempengarohi tindakan Anda 
sebagai seorang karyawan PERUSAHAAN. 

Dalam kasus dengan pemasok ataupun organisasi tetkait lainnya, jika Anda 
berada dalam posisi uoruk menentukan, baik secara langsung ataupun secara 
tidak langsung, hubungan bisnis PERUSAHAAN dengan organisasi tersebut, 
Anda tidak diperkenankan rnempunyai kepentingan keuangan Sarna sekali di 
organisasi tersebut. 

Sebagai tambahan, ada kemungkinan bahwa pemasok, rekanan bisnis ataupun 
pelanggan PERUSAHAAN saat ini atau yang betpotensi dikemudian hari, 
menawru-kan opsi saham ataupun surat berharga lainnya kepada sekelompok 
kec:il investor terpi!ih sehubungan dengan penawaran Saham perdananya. Anda 
tidak diperkenankan menerima ataupun membeli surat berbarg:a tersebut apabila 
terdapat kecurigaan bahwa penawaran te~but dikarenakan secara jelas ataupun 
tersamar dikarenakan Anda bekerja di PERUSAHAAN atau dikarenakan 
investasi itu tidak diperk:enankan dalam Pedoman Perilaku Bisnis 
PERUSAHAAN. 

Anda tidak diperkenankan menghindari peraturan peraturan ini dengan 
melakukannya secara tidak Iangsung lewat pibak ketiga. 

3.1.5.2 Organisasi yang tldak dimillki oleb publik 

lnvestasi dalam organisast yang sahamnya belum dimiliki oieh pubJik -biasanya 
erat kaitannya dengan perusahaan, kerjasama usaba (partnership), ataupun 
perusnhaan yang dimiliki oleh perorangan (sole proprierorships)· memedakan 
perhatian tambaban dibandingkan dengan perusabaan yang sabamnya telab 
diperdagangkan secara publik; karena makin dekatnya investor dengan 
organisasi tersebut. Sebagai contoh, biasanya investor atau pemilik dari 
perusahaan tersebut tidak banyak sehingga mereka mempunyai pengaruh yang 
lebih besar dalam perusahaan tersebut; mereka dapat mempunyai kesempatan 
berpartisipasi dalarn kegiatan harlan perusahaan, dan investor tersebut dapat 
dianggap mewakili perusahaan tersebut. Hubungan yang relatif dek:at ini dapat 
menimbulkan kesan kepada pasaing dari pemsabean yang belum dimiliki oleh 
publik tersebut bahwa organisasi itu menarikkeuntungan dati PERUSAHAAN. 

Hubungan tersebut juga dapat memberikan kesan pada karyawan 
PERUSAHAAN lainnya bahwa karyawan yang mempunyai investasi 
diperusahaan tersebut menggunakan jam kerja, fasilitas dan informasi rahasia 
dari PERUSAHAAN untuk kepentingan dari organisasi investasinya. Oleh 
karena pertimbangan itulah maka karyawan tidak diperkenankan untuk 
melakukan investasi di organisasi (pesaing, pemasok, distributor atau organisasi 
yang memasarkan kembali produk yang dijual oleh PERUSAHAAN) yang 
sabamnya belum dimiliki oleh publik. Pengecualian hanya dapat dibarikan 
dengan pernetujuan dari Manajemen Puncak dari PERUSAHAAN. 

I 
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3.2 Menggunakan infonnasi orang dalam dan insider trading 

Dalam melaksanakan peke!jaan Anda di PllRUSAHAAN, Anda mungkin akan 
mendapatkan infonnasi tentang PBRUSAHAAN ataupun organisasi Iainnya yang belum 
di sebarkan kepada publik Memanfaatkan infomtasi yang belum disebarkan kepada 
publik atau informasi orang daJam tentang PERUSAHAAN ataupun organ:isasi lainnya 
untuk mendapatkan keuntungan secara keuangan untuk Anda ataupun untuk pihak lain 
bukan saja tidak etis namun melanggar peraturan pasar moda1. Pasar modal melarang 
pihak yang memiliki informasi orang dalam untuk memperdagangkan saharn atau surat 
berbarga lainnya ataupun memberikan infonnasi orang dalam tersebut kepada pihak Jain 
yang dapat mengambil keuntungan dengan memperdagangkan saham perusahaan 
rernebut. PERUSAHAAN tidak akan mentoferansi penggunaan informasi orang dalam. 

lnformasi orang dalam adalah informasi yang belum tmedia bagi publik dan yang mana 
dapat mempengaruhi investor untuk membeU. menjual atau menahan saha.m atau surat 
berharga lainnya. W alaupun tidak mudah untuk mengidentifikasi di muka informasi apa 
saja yang dapat dfanggap sebagai infonnasi orang dalarn, beberapa contoh tentang 
infonnasi yang belum tersedia bagi publik adalah data tentang posisi keuangan 
PERUSAHAAN rerrnasuk pendapatan dan pembagian deviden, akuisisi ataupun 
penggabungan usaha, divestasi, pengumuman produk baru, dan hal lain yang dapat 
mempengaruhi PERUSAHAAN. Berikut adalah beberapa contoh bagaimana Anda dapat 
menghindari penyalahgunaan informasi orang dalam, 

Apabila Anda mengetahui bahwa PllRUSAHAAN akan melakukan kerjasama 
atau akan mengumumk:an produk baru ataupun akan melak.sanakan suatu 
pembelian yang akan mempengaruhi barga saham dari pemasok 
PllRUSAHAAN atau organisasi Jaiunya, Anda tidal: diperkenaakan membeli 
atau menjual .saham organisasi tersebut sa.mpai informasi itu di sebarkan kepada 
peblik. 
Apabila Anda mengetahui babwa PllRUSAHAAN akan mengeluarkan 
pengumuman yang akan mempengaruhi harga sahamnya, Anda tidak 
diperkenankan mernbeli atau menjual saham PERUSAHAAN sampai 
pengtuuuman itu dikeluarkan. 
Anda tidak diperkenankan untuk membeli ataupun menjual saham pelanggan 
ataupun organisasi terkait berdasarkan informa.si orang dalam yang diperoleh 
dari organisasi tersebut 
Apabila Anda memiliki informasi yang belum disebarkan kepada publik bahwa 
PllRUSAHAAN akan membangun fasilitas baru, Anda tidak diperkerumkan 
untuk membeli tanah ataupun usaha apapun didekat fasilitas yang akan 
dibangun tersebut. 
Anda tidak diperkenankan untuk memberikan informasi orang daJam kepada 
kacyawan PERUSAHAAN yang tidak berkepentingan terhadap informasi 
tersebut ataupun kepada pihak lain diluar PERUSAHAAN. 

Sehubungan dengan hal investasi, Anda tidak diperkenan.kan mengbindari peraturan ini 
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dengan melaksanakannya lewat piliak lain ataupun memberikan informasi orang dalam 
kepada pihak lain untuk keuntungan mereka walaupun Anda sendiri tidak mendapatkan 
keuntungan daripadanya. 
Apabila terdapat keraguan tentang apa yang boleh dan apa yang tidak bo!eh Anda 
lakukan dalam area ini Anda harus bertanya kepada 
manager Anda. 

3.3 Parlislpasl dalam keglalan Polltik 

PERUSAHAAN tidak akan memberik:an sumbangan. pernbayaran ataupun persetujuan 
yang dapat dianggap sebagai bentuk dukungan baik secara langsung ataupun tidak 
langsung kepada partai politik tertentu, termasuk kepada organisasi perantara. seperti 
komire politik atau dana kampanye. Sebagai contoh PERUSAHAAN tidak akan membeli 
tiket atau mernbayarkan dana unruk Anda atau siapapun juga untuk mengbadiri suatu 
acara dimana dana yang diperoleb baik sebagian ataupun seluruhnya a.kan digunakan 
un!Uk karnpanye politik. Perusabaan juga tidak akan membetikan dukungan dalam 
bentuk apapun yang dapat dianggap sebagai sumbangan kepada organisasi 
politik tertentu. 

Anda tidak diperkenankan memberikan sumbangan politik dengan mengatasnamakan 
PERUSAHAAN. Anda tidak dapat meminta penggantian uang atas sumbangan pribadi 
yaag telah Anda berikan. Sebagai tambahan. Anda harus sadar bahwa penggunaan waktu 
kelja Anda ataupun aset PERUSAHAAN dapat di samakan dengan sumbangan. Oleh 
karena itu Anda tidak akan dibayar olen PERUSAHAAN untuk waktu yang Anda 
pergunakan untuk pelayanan sosia4 sebagai petugas yang terpilih atau berkampanye 
untuk partai politik tertentu, kecuali hal itu diwajibk.an secara hukum. Akan tetapi Anda 
dapat mengambil waktu cuti yang tidak dibayar dengan waktu yang masuk akal untuk 
melak:sanakan kegiatan ternebut apabila diizinkan oleh manager Amla. Anda juga dapat 
menggunakan jatah cuti tahunan Anda untuk melaks:anakan kegiatan politik tersebuL 

3.3.1 Pernyataan 

Apabila Anda berbicara. tentang masalah umum, pastikan bahwa Anda 
melakukannya dalam kapasitas sebagai individu. Jangan menimbulkan kesan 
babwa Anda berbicara atau berlaku mewakili PERUSAHAAN. 

3.4 Seorang yang dekat dengan Anda bekerja di lndustri yang sama 

Dengan bertumbuboya keluarga dengan dua penghasilan! karir dan dengan 
parkembangan dalam industry. mungkin Anda dapatkan babwa pasangan Anda, salab 
satu sanak saudara Anda. ataupun ternan dekat Anda adalah pesaing atau pemasok 
PERUSAHAAN ataupun bekelja dengan pasaing atau pemasok PERUSAHAAN. 

Walaupun semua orang berhak untuk memilih dan mengejar karimya. ada situasi tertenru 
dimana diperlukan kehati-hatian untuk menjaga keamanan, kerahasiaan dan mengbindari 
benturan kepentingan. Kedekatan dengan pihak tertentu dapat menyebabkan Anda tanpa 
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sengaja mengkomprornikan kepentingan PERUSAHAAN. 

Ada beberapa faktor yang harus dipertimbangkan dalam menilai situasi seperti ini. 
Diantaranya arlalah hubungan antara PER USAHAAN dengan perusahaan lain, jenis dari 
tanggungjawab Anda sebagai karyawan dari PERUSAHAAN dan juga pihak yang dekat 
dengan Anda. selain itu juga seberapa jaub Anda dan pihak yang dekat dengan Anda 
dapat memperoleh informasi yang rahasia dari perusabaan masing-masing. 

Apabila Anda mempunyai pertanyaan tentang situasi yang dihadapi, Anda barns 
membicarakannya dengan manager Anda untuk menilai jenis dan keadaan hrln yang 
mungkin timbul dan baga.imana masalah tersebut dapat terselesaikan. Apabila resiko 
kepada PERUSAHAAN tidak terlalu besar, biasanya manager Anda hanya perlu 
mengingatka.n Anda untuk tidak secara tidak sengaja mengungkapkan informasi rabasia 
dari PERUSAHAAN. Akan tetapi apabila dipandang perlu, perubahan tanggungjawab 
salah seseorang mungkin dibutuhkan. 

•• 

r 
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lA 
MEl'toDATA 

Nama 
Nomor Karyawao 
PT I Dlv lsl/Oe partemen 
Posisi 

Bar"ldl.ll'l9 

Jog)a 

Medan 

Surabaya 

AR 
(AR nver<.!Uc>4S hari) 

To Sell MllSO =- 284l.lnlt 
till end or Dec 

SELF EVALUATION 

s,ooo.ooo,ooo.oo I 25% 
60D,000,00Ct.OO , 15% 

20% 
150,000:,000.00 

120,otl0,000.00 

200,000,000.00 

275.000,000.00 

15% 

10% 
15% 

X.s:15% I 75%<X<100% 

X$75% 75%<X<l00% 

I a miS$ed I 2 mls:Stld 

>4<ase I 3-4 <ase 

5 missed I 3-4 missed 

> 5 case 4·5 case 

" 

100W\t$X5110% 

Hl0%.S:X:Sll0% 

11 m!UCV - all meetl 

I 1-2 case I 

I 2 missed I 2-3 case 

..,..,..,,, 

Nama Atasan Langsung 
Nama Atasan dari Atasan 
Tanggal R.encana Klnerja (PP) 
Tanggat Evaluasl Kinerja (PE) 

1l0%<X<140 

110%<X<l40 

2. over 10% 

{}case 

1 miSsed 

1 case 

U40% 

:!:14M!. 

I 4 over 10% 

I never MiSSed 
o case 
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.lA 
J.iEHWOAT,O. 

PT. Metrodata Electronics, Tbk. 

VISION & VALUE CORPORATE 

Sebagafmana umumnya perusahaao·perusahaan yang sudah mapan, 
METRODATA memiliki seperangkat prinsip panduan yang menjadi acuan bagi 
manajemen maupuo karyawan da!am mengembangkan strategi perusahaan serta 
dalam membangun reputasl Perusahaan. Falsafah korporat METRODATA tercermln 
dengan balk dalam pemyataan-pemyataan berikut: 

o/ision 
VISI PERUSAHAAN 

Memaksimalkan ni!ai bagi pemangku kepentingan dan membangun 
lingkungan yang ideal untuk beketja. 

FALSAFAH PERUSAHAAN 

• Kami percaya bahwa kebebasan untuk memperdebatkan dan 
mendiskusikan ide, pendapat dan usul adalah kunci bagi keputusan 
terbaik. 

• Kamf berbicara dan bertindak berdasarkan data. 
• Kami tumbuh pesat berkat integritas dan selalu mengupayakan hasil 

cemerlang dalam segala sesuatu yang kami hasi!kan. 

o/a{ue 
CORPORATE VISION 

To maximize stakeholders' value and to build a great place to work 

CORPORATE VALUES 

• We believe that the freedom to challenge and discuss ideas, opinions 
and suggestions is the main ingredient for best decisions. 

• We speak and act based on hard data. 
• We thrive on integrity and strive for excellence in everything that we 

deJiver. 
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