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ABSTRAK

Nama : Andy Komala
Program Studi : Magister Manajemen
Judul . Analisis dan Perancangan Strukter Organisasi PT. Metrodata E

Bisnis Dalam Rangka Antisipasi Terbadap Perubahan Linghkungan

Karya akhir ini mempunyat tujnan utama untuk memformulasikan strulaur
organisasi terbaik bagi MEB vang dapat meningkatkan customer intimacy antara
MEB dgn pelanggan / reseller dengan menganalisis existing struktur dan orientasi
strateg! perusshaan. Hal ini dikaitkan dengen permasalahan dalam struktar organisasi
MER sekarang ini yang kurang mendukung adanya pengembangan strategi customer
Jocused organization. Hal ini disebabkan peran dan ianggung jawab soles people
MEB yang terialu banyak dan tidak fokus sehingga membuat sales people menjadi
tidak optimal dalam hal pencapajan kinerja, produktiviids perusahzan dan tentunya
peningkatan kualitas habungan dengan para pelanggan.

Studi karya akhir ini merupakan penelitian kualitatif dimana proses penelitian
dimulai dari tahapan pendefinisian permasalahar, penentuan jenis data, penentuan
metode pengumpulan data, penentuan teknik analisis dan unit analisis yang akan
digunakan, Untuk pengumpulan data digunakan metode observasi, indepth interview,
dan studi pustaka, Metode observasi dilakuken dengen mengamati aktivitas bisms
keseharian di MEB oleh penulis sebagai pelaku marketing. Untuk indepth interview
dilakukan terhadap pihak-pihak vang terlibat di dalam proses bisnis yang sedang
berjalan saat ini di MEB dengan mengajukan serangkaian pertanyaan yang berkaitan
dengan permasalahan dan tujuan yang ngin dicapat dalam penelitian ini. Sedangkan
untuk studi literaturnya menggunakan feori vang berkaitan dengan perancangan
struktur organisasi baru MEB.
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Dari basil penelitian ini dapat disimpuikan perlu adanya perubahan orientasi
glrategt dan struktur organisasi MEB menggunakan integraied strategic change
process untuk menciptakan suatu nilai tambah untuk mencapai competitive advantage
yang memungkinkan long ferm sustainuble success. Dimana competitive advantage
dapat dicapai dengan menjadikan MEB scbagai organisasi yang folaus pada

pelanggan (customer focused organizarion).
Kata kunei:

Customer focused organization, hwfegrated strategic change process, compelitive

advantage, long term sustainable success.
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ABSTRACY

Nama : Andy Komala
Program Studi : Magister Management
Judul : Analysis and Design for PT. Metrodata £ Bisnis Qrganization

Structure In Anticipation For Environment Change

The main purpose of this thesis is to formulate the best structural organization
for MEB that can increase customer intimacy between MEB and it's reseller through
analyzing current existing sfructure and company strategic orientation. Related o
these obiectives, there are problems in MER existing structural organization that are
not supporting customer focused organizahion development. This situation happen
because MEB sales people role and job deseription are too much and not focns
enocugh, hence these sales people will 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 to gather data, defining unit
and analysis technique. Observation and indepth inlerview are methods of data
gathering. Observation method is used 1o observe daily business aetivity 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 waive is used to achisve compefitive
advantage that can leads o long term sustainable success. This all can be done by
changing MEB to become customer focused organization.

Keywords: Customer focused organization, imegrated strategic change process,

compelitive advantage, long term susiainable success.
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BABI
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Industri komputer tansh air setiap tahumya ferus mengalami peningkatan
penivalan, Diperkirakan pertumbuhannya mencapai 20 sampai 25 persen per tahun,
Sedangkan untuk jumlah komputer terjual di pasar Indonesia mencapai 2 juta setiap
tahunnya. Ite pun masih sedikit karena jumlah yang terival masih 2 juta umit
sedangkan penduduk Indonesia yang sudah mencapai 220 juta orang.

Dengan memanfaatkan momentum perkembangan TI yang pesat dalam 30
tahun terakhir, Metrodata berhasil tumbuh menjadi salab sata perusahaan T1 vang
cukup disegan: di Indonesia, Hal ini terlibat dan peningkatan kinerja kevangan yang
konsistenn dan berkesinambungan dimana selama 6 bulan pertama 2008 penjualan
berturnbuh pesat sebesar 47,6%% menjadi 1,5 triliun melaloil kontribusi penjualan
oleh bisnis distribusi sebesar 41% dan bisnis sclust sebesar 59%.

Namun dalam beberapa tahun terakhir persaingan di pasar lokal menjadi lebih
sengit ditandai dengan munculnya banyak perusabaae pessing yang mempunyai
produk dan layanan serupa dengan Metrodata. Ditambah dengan krisis finansial
global vang menerpa di akhir tahuen 2008 yang mana jika tidak disikapi dengan
bijaksana niscaya akan membuat Metrodata kehilangan posisi unggulnya di dalam
pasar T1.

Industri komputer di Tanah Air belum menemukan titik terang sejak direrpa
krisis ekonomi yang mermbuat nilal tuker dollar AS melambung. Hal ini membuat
harga jual komputer ikut naik dan daya beli konsumen menwun yang membuat
tndustr komputer tanah air sulit mempertahankan kinerjanya di tahun 2608, Dimana
pada tahun 2008 penjualan komputer mencapai 2,2 juta unit. Angkas tersebut naik
22,2 persen ketimbang penjualan tabun 2007 yang mencapai 1,8 juta unit.

i Universitas Indonesia
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Agar dapat mempersiapkan diri menghadapi tingginya tingkat persaingan
dalam situasi pasar terkini yang masih belum pulih dad terpaan krisis ekonomi
global, perubshan dengan tujnan untuk menciptakan nilai tambah menjadi sesuatu
yang tidak dapat dikindari.

Salah satu cara yang dapat dipakai oleh perusahaan untuk menciptakan pilai
tambah adalah dengan pendekatan strategl cusfomer focused untuk membaogun
customer intimacy dan loyaity. Strategi inl meniadi sangat penting dif industd T1,
dimarz pada kondisi hampir semua perusahaan menawarkan produk dan layanan
yang bampir samza maka perusahaan perfu berubah meajadi perusahasn yang
berorieniast pada pelanggan untuk mencapai competitive advantage yang

memungkinkan long ferm sustairable success.

1.2. Ruang Lingkap Penelitian dan Perumusan Masalah

Penclitian dilakukan pada salah satu anak perusshaan Metrodata yang
mengelola bisnis distribusi vaity PT, Metrodats e-Bisnis (MEB). Penekanan lebih
diberikarn pada bisnis proses yang sedang bepalan di MEB.

Dihadapi pada ingginya tingkat persainpan di industi TI sekarang ini,
diferensiasi menjadi sesuatu yang generik dimana setiap strategi dalam waktu singkat
dapat ditire oleh kompetitor. Namun berdasarkan pengalaman penulis, dalam kondisi
pasar TI dimana setiap perusahaan menawarkan produk dan layanan yang harmpir
sama, kedekatan hubungan dengan pelanggan dapat menjadi faktor pembeda yang
dapat menjadi pertimbangan pelanggan antuk membeli produk dard perusahaan kita

Dalam stroktur organisasi yang sekarang ada di MER, kurang mendukung
adanya pengembangsn strategl customer focused. Hal ini disebabkan peran dan
tanggung jawab sales people MEDB vang terlalu banyak dan tidak fokus. Pada satu sisi
scorang soles people MEDB mempunyai tangpung jawab untuk mengeiar kuota
penjualan yang harus dipenuhi setiap bulannya, melakukan forecasiing dan negosiasi
harga dengan principal sebagal pemasok barang, memikirkan aktivitas pemasaran
dari produk vyang dipegang. Pada sisi lain juga dibarusken  memikirkan
pengembangan charnel / reseifer yang sekarang sudah ada di perusahaan.

{Unitversitas Indonesia
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Dengan tugas dan job description seperti ini membuat para sales peoﬁfe
menjadi tidak optimal dalam hal pencapaan kinerje, produktivitas perusahaan dan
tentunya peningkatan kualitas hubungan dengan para pelanggan. Hal ini terlibat dasdi
banyaknya keluban dan pelanggan yang menyebutkan resporse time dan para sales
people lambat termasuk di dalamnya adalah resporse untuk permintaan harga, follow
up project dan pengiriman barang yang seringkali terlambat datang ke tempat
pelangpan.

Penulls akan memfokuskan penclitian pada pembenahen struktur organisasi
MEB dengan menganalisis exisfing struktur dan orientasi strategi perusahaan dan
juza tugas, tanggung jawab dari lini fungsional yang menjadi bagian dari organisasi
MEB.

1.3. Tojuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian karya akhir ini adalsh untuk memformulasikan
siroktur organisasi terbaik yang dapat:
» Meningkatkan customer infimacy dan loyally antara MEB dgn pelanggan /
reseller.
s  Memperbesar bargaining power dani pihak MEB kepada principal selakn
pemasok barang,
s Mengembangkan channel-charmel (pelanggany baru untuk peningkatan

revenue penjualan dan pangsa pasar.

1.4. Metode Pengumpulan Daia dap Kerangka Analisis
Penulis melakukan pengumpulan data yang bersumber dari dua datg utama

yaitu data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dari observasi pada bisnis
proses yang bexjalan di MEB dan indepth inferview ferhadap pars manajer yang
menjadi bagian dari lini fungsional struktur organisasi MEB, selain itu penulis selaku
pelaku murketing juga akan memberikan insiphi langsung dari lapangan hasil dard
pengataman kerja sehart-hari di MEB.
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Adapun beberapa kerangka pikir dan feknik analisis yang digunakan oleh
penulis seperti adalah:
=  Cummings and Worley Itegraied Stranegic Change Process.

s Analisis SWOT,
+  Analisis Industri.

1.5, Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan karya akhir ini terdind atas 6 {enam) bab yang antara
lain meliputi:
Bab I Pendahuluan
Pada bab ini dibahas mengenal latar belakang, ruang lingkup penelitian dan
perumusan masaiah yang dibahas, tejuan diadakannya penelitign, dan metode
yang akan digunakan datam memecahkan masalah dap sisternanka penulisan
vang digunakan dalam penulisan tugas akhir ini.

Bab 11 Landasan Teori

Pada bab ini dijelaskan beberapa teori yang berhubungan dengan penelitian
yang dilakukan oleh penulis. Uraian pada Bab 2 ini akan menjadi dasar {gori
dari peloksanaan kegiatan penelitfan apalisis dan perancangan struktur

organisasi baru MEB,

Bab ¥l Gambaran Umum Perusabaan

Pada bab ini dijelaskan mengenat atar belakang P.T. Metrodata Electronies,
Tk, sejarah perusahaan yang meliputi waktu berdirinya, visi dan falsafah,
stmkiur organisasi perusabaan, mitra bisnis dan bisnis proses yang sedang
berjalan di MEB saat ipi.

Bab 1V Metodolegi Penelitian

Bab ini membahas mengenai niset kwlitatif yang dilakukan oleh penulis
termasuk di dalamnya proses riset, metode pengumpulan data, teknik analisis,
dan unit analisis yang digunakan di dalam penelitian int.
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Bab V Analisis dan Pembahasan

Pada bagian ini dibahas mengenai hasil pengamatan penulis terhadap sistem
yang sedang berjalan serta permasalahan yang ada untuk kemudian diclah
dalam kerangka analisis dan perancangan dengan mengpunakan dasar-dasar
teori vang dijelaskan pada Bab 2 (dua).

Bab VI Kesimpulan dan Saran

Pada bab ini terdapat butir-butir kesimpnlan dari karya akhir berdasarkan
analisis perancangan  struktur organisasi, serta Saran untuk penelitian
selanjutnya maupun saran perbaikan uptuk perusahaan. Di sini juga
disimpulkan hasil penelitian apakah menjawab permasalabannya atau tidak.
Apabila tidak menjewab permasalahannya, perde dikemukskan sebab-
sebabnya.
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BABII
LANDASAN TEORI

Berikut beberapa teori dan analisis yang penulis gunakan sebagal landasan
dan kerangka pikir untuk pembahasan dan pelaksanaan kegiatan penelitian analisis
dan perancangan struktur organisasi barw MEB,

2.1, Definisi Struktur Organisasi
Struktur organisasi adalah suatu pola pekejaan dan kelompok-kelompok
pekerjaan di dalam suatu organisast yang akan menentukan perlaku dart individu dan
kelompok di dalamnya {(Gibson, Ivancevich, Donpelly, & Konopaske, 2008). Struktur
prganisasi menunjukkan adanya pembagian kerja, fungst Jdan kegiatan vang
diintegrasikan menjadi satu kesatuan.
Terdapat beberapa jenis struktur organisasi, seperti:
s Stroktur organisasi fungsional.
» Stroktur organisasi divisional.
+  Struktur organisasi matriks.
s Struktur organisasi Aybrid.

2,1.1. Definisi Strukfur Organizasi Fungsionat
Struktur organisasi dimana pengelompokan dilakukan berdasarkan fungsi atau
pekerjaan yang dilakukan (Cumming & Worley, 2008). Dalam bentuk organisasi
fungsional, bawahan mendapat perintah dari beberapa kepala bagian yaog masing-
masing merupakan ahlf dalam bidangya
Keunggulannyz adalah:
» Pembagian tugas dapat dibedakan dengan jelas.
+ Karyawan dapat berkembang dengan optimal sesuai  dengan
spesialisasinya.
» Memungkinkan perusahaan untuk mencapal tujuan fungsionalnya.
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» Cocok untuk perusahasn yang hanya mempunyai beberapa jenis produk

saja.

Kekurangannya adalah:
* Respon vang lambat terhadap perbahaan yang terjadi di lingkungan.
+ Banyak keputusan yang menumpuk di level atas (hierarchy overfoad).

s Lemahnya koordinast norisontal antar sesama departemen.

o Keterbatasan pandangan terhadap tujuan dan strategi dari perusahaan,

- S W
e B CEEn, S L mpdR Y o ek YT

Gambar 2.1. Strulter Organpisasi Fungsianal
Swmber: Cummings & Worley {2008), h. 316.

2.1.2. Definisi Struktur Organisasi Divisional
Struktur organisasi dimana setiap divisi beroperasi sebagai sebuah unit bisnis
yang mempunyai target konsumen dan kompetitor 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 adalah:

» (Cocok untuk Hngkungan dimana sering terjadi perubahan.
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» Mendukung untuk terjadinya kepuasan pelanggan karena pembagian
tanggung jawab produk dan contact point yang jelas.
s Berhubungan dengan koordinasi antara fingsi.

* Memungkinkan unit bisnis untuk beradaptasi terhadap perbedaan baik di
dalam produk, region, atau di pelanggan.

s Cocok untuk perusahan berskala besar yang mempunyal banyak lini
produk.

e Pengambilan keputusan dilakukan secara desentralisasi.

Kekurangannya adalah:
s Kurangnya koordinasi antar lini produk,
»  Mengeleminasi in-depth competence dan technical specialization.

o Membuat integrasi dan standarisasi antar lini produk menjadi lebih sulit.

Samber; Cummings & Worley (2008}, 1,318,
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2.1.3. Definisi Struktur Organisasi Matriks

Struktur organisasi matriks merupakan gabungan darl kedua tipe struktur
organisasi  diatas. Struktur organdsasi matriks mencari  keseimbanpgan antara
operasional / administrasi dan produk (Cumming & Worley, 2008),

Struktur organisasi matriks mempunyal tiga buah sub organisasi dilihat dari
keknatan manajer produk dan manajer fungsional, vaitu:

Tabel 2.1, Sub Organisasi pada Struktur Matriks

Manajer Manajer

Keterangan
Fangsional | Produk
Feak Matrix.
Manajer produk memiiiki kekuatan besar, psran manajer
Lemah Kuat {fungsiopal berkurang menjadi sekedar orang yang

bertangpung jawab uniuk menyediakan sumber daya
untuk provek seperti pelatihan anak bushnya,

Balanced Matrix.

Manajer produk dan fungsional sama-sama  kuat,
Menengah | Menengah {uwmumnya membutabkan komunikasi dan prosedur yvang
jelas agar tidek saling mempercbutkan sumber daya

ranusia,
Strong Matrix.
Manajer proyek hanya berfungsi  sekedar  untuk
Kuat Lemah ; o .
koordingsi proyek dan dokumentasi. Dia tidak memiliki
kekuatan apapun.
Keunggulannya adalah:

» Pemanfaatan sumber daya manusia yang efisien
» Sharing knowledge antar divisi yang lebib baik dari tipe fungsional,
s Adanya keterlibatan stakeholder yang kuat.
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Kekurangannya adaiah:
= Karyawan bawah harus melapor pada dua atasan dan hal ini dapat
membingungkan.
» Karens adanya dua atassn ini membuat karyawan bingung akan
pemahamen peran dan priortas kerja.

ik A U Eo)

PR Yoo L N - v

Gambar 2.3, Struktur QOrganisasi Matriks
Sumber: Cummings & Worley (2008}, h. 320

2.1.4. Definisi Struktur Organisasi Hybrid

Sangat sedikit organisasi yang mengadopsi secara mumi strukiur organisasi
fungsional, divisional, atau matriks. Sebagal gantinya kemudian struktur organisasi
ini dikombinasikan dalam beberapa bagian ke dalam strukiur Apbrid.
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Pengalaman menunjukkan perlunya keseimbangsn antara struktur dan sistem
yang memelihara kekuatan yang seimbang, dan menjamin terjadi efektivitas antar
fungsional, produk, dan umit  bismis yang fokus pada pelanggan.
Sehingga para cksekutif fungsional tidak mendominasi para eksekutif produk, dan
schaliknya para eksekutif produk tidak mendominasi para cksekutif regional dan

seterusnya.
s ﬁnmﬂﬁmwﬁ.
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Gambar 2.4, Struktar Ovganisasi Hybelid
Sumber: Ackermen (1982), b. 46.

2.2. Customer Intimacy dan Cusfomer loyally

Customer intimacy adalah sebuah kemampuan untull  untuk memuaskan dan
memenuhi kebutuhan pelanggan, babkan jauk schelum pelanggan menyadarn apa
yang mercka butuhkan. Dengan adanya cusfomer intimacy ini, skan menciptakan
nilai diferensiasi yang sulit ditira oleh pesaing.

Karyawan vang dirniliki oleh peresahaan merupakan salah satu sumber loyalitas
pelanggan. Di mata pelanggan tingkat pelayanan dan bagaimana layanan diberikan
oleh front liner perusahaan vendor depat menjadi suastu keungguian dalam
meningkatkan daya saing bagi perusahaan dan merupakan faktor penting bagi
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terciptanya customer loyalty (Lovelock, 2007). Hal ini dikarenakan karena terkadang
Jrout line stqff adalah elemen yang paling dapat dilihat dari bisnis jasa yang
intangible.

Loyalitas pelanggan juga sangat penting bagi pengembangan profitabilitas
atau keuntungan perusahaan. Menurut Reichheld dan Sasser (Lovelock, 2007) dalam
hal ini terdapat empat faktor yang dapat memberikan keuntungan bagi perusahaan,
yaitu

a. Keuntungan yang didapat dari adanya peningkatan pembelian. Dengan
berjalannya waktu, bispis yang dimiliki oleh pelanggan dapat berkembang
sehingga membutuhkan pembelian dalam jumlahk yang lebih banyak.
Keuntungan dalam hal ind juga bisa didapat dengan menipgkatkan jumlah
pelanggan yang dimiliki perusahaan.

b. Keuntungan yvang diperoleh dengan meiakukan pengurangan biaya — biava
operasional perusahaan,

¢. Keuntungan yang diperoleh dari referensi pelanggan kepada pelanggan
lainnys atau positive word of mouth.

d. Keuntungan yang dapai dipercleh dan strategi harga premium yang diberikan
pada beberapa pelanggannya.

2.3. Analisis Industri
Untuk mampu mengatahkan kompetitor yang ada perasahaan harus menuliki
compelitive advantage sehingga mampu menunjukkan performa yang lebih baik
dibandingkan dengan kompetitomya (Tre Kluyver, 2008). Kemampuan perusahaan
untuk mendapatkan keunggulan dalam persaingan perusahasn harus melihat adanya
lima kekuatap yang saling mempengarehi, yartu (Porter, 1990):
a. Ancaman dari pendatang baru
Terdapat 8 hal yang dapat menjadi penghalang untuk masuk pada seatu market
vaitu: adanya economies of scale, product differentiation, capital requiremerd,

cost disadvantages, akses pada caarmrel distribusi, dan aturan pemerintah.
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b. Tingkat rivalitas dari para pesaing yang ada
Ketatnya persaingan dapat terjadi bila banyaknya pesaing yang memiliki
kekvatan yang kurang lebih sama pada industi  tersebut, lambatnys
pertumbuhan pada industri tersebut schingga terjadi perebutan ferhadap
pelangpan yang ada, tingginya fix cost, peningkatan kapasitas memerlukan
tambahan vang besar, tingginya exit barrier.

. Tekanan dari produk pengganti
Produk atan service dapat dikatakan sebagai  pengganti jika mampu
menunjukkan performa harga yang tidak begiu berbeda dengan apa yang telah
berlaku pada industi, diproduks: oleh perusahaan yang memiliki kekuatan
finansial yang baik.

d. Kekuatan tawar menawar pembeli
Pembeli memiliki kekuatan tinggl saat pasar memiliki sedikit pembell atau
pembeli melakukan pembeliaa dalam jurniah yang besar, produk atau service
vang ditawarkan tidak memiliki banyak perbedaan, pernbelian pelanggan
mewakili sebagian besar pendapatan perusahaan, dan dimara pembeli dapat
melakukan backward integration.

e. Kekuatan tawar menawar pemasok,
Pemasok memiliki kekuatan tinggi jika terdapat beberapa perusahaan pemasok
yang dominan yang menguasal pasar, pemasok memiliki produk yang
differentiated sehingga sulit untuk berganti pada pemasok lain, terdapatnya
sedikit produk pengganti, pemasok dapat melakukan forward infegration, dan
jika industri tersebut hanya menyumbangkan sedikit pendapatan bagi pemasek.
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Cambar 2.5, Parter Five Forces Modsal
Sumber: De Kluyver & Pearce (2006}, . 44,

Analisis SWGT, yang mervpakan singkatan dari strengih, weaknesess,
opportunity, dar threaf, merupakan suate analisis yang sering digunakan oleh suatu

organisasi untuk mendapatian informasi mengenal internal perusahaan dan dan
lingkungan macre marketing, SWOT merupakan multifactor anglysis yang hanis

memenuhi persyaratan untuk mampu membaws pada sualu keputusan strateiik

terhadap perusahaan, data yang ada sesuai dengan kenvataan dan memiliki ruang
untuk melskvkan kreativitas (Alsem, 2007).
Dengan melakokan analisis ini, manajer dapat melakukan beberapa pilihan

alternatif untuk menerapkan apa yang terbaik bagi perusahasn untuk menghadapi
persaingan (Hill & Jones, 2007):
a. Pengembangan pada functional level strategy untuk mengembangkan

efektivitas operasional yang dimiliki olch perusahaan.
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b. Pengembangan pada bisnis level stralegy, schingga perusahaan dapat
melakukan positioning yang tepat terhadap pangsa pasarnya.

¢. Pengembangan pada corporate level strategy, sehingga perusahaan mampa
memaxksimalkan  rencana  jangka panfangnya untuk  meningkstkan
profitability dan bagaimana menguatkan posisi perusshaan pada pangsa
pasamya.

d. Pengembangan pada global sirategy, sehingga perusahaan mampu unink
bersaing dengan standar global.

Strangths  Weaknesses

Gambar 2.6, Analisis SWOT
Sumber: De Kloyver & Pearce H QO006), b, 63,

2.8, Teori Perubahan Kerporat Force Ficld — Kurt Lewin

Kurt Lewin mengklasifikasikan konsep perobahan korporatnya sebagai power
based model karena mengedepankan kekuatan-kekuatan penckan. Menurinya,
perubahan terjzdi karena munculnya tekanan-tekanan terhadap organisasi, individy,
atau kelompok. Jadi pertanyaan kemmdian difokuskan pada mengapa individu-
mdividu, kelompok, atau organisasi berubah, Dari sini dapat diketahui bagaimana
perubahan dapat dikelola dan menghasilkan sesuate, Kemudian dapat disimpulkan
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kekuatan tekanan (driving forces) akan berhadapan dengan keengganan (resistances)
untuk berubah,

Perubahan 1tu sendini dapat terjadi dengan memperkuat “driving forces” 1tu,
atau melemahkan "resistence to change”. Langkah-langkah yang dapat diambil untuk
mengelola perubahan, yaitu:

a. Unfreezing

Yaiin suatu proses penvadaran fentang perlunya, atau adanya kebutuhan
untuk berubah,

b Changing

Langkah berupa tindakaun, baik memperkuat “driving forces” maupun
memperlermah “resistences”

c. Refreezing

Membawa kembali organisasi kepada keseimbangan yang baru {g new

dynamic equilibrium).

T ) B e P kb

Gambar 2.7. Maodel Porce-Field 3 Tahap
Sumber: Williams, Woodward, & Dobson 2002}, fi. 284,
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2.6. Strategi untuk Perubahan
Kotier & Schlesigner (1979) memperkenalkan teori untuk mengatasi

keengpanan (resistensi) dalam perubaban, Keduanya memperkenalkan 6 (enam)
strategi unfuk mengatasi resistensi #u, yaitu komunikasi, partisipasi, fasilitasi,
negosiasi, manipulasi, dan paksaan. Menurut teori ini, teknik yvang berbeda-beda
perly diterapkan untuk kelompok yang berbeda-beda, tergantung pada tingkat
resistensi masing-masing kelompok. Gambar dibawah ini menunjukkan kontinum it
dari sebelah kiri yang cenderung dapat diajak mengerti lebih mudah, sampaj di paling
kanan yang harus dipakse melalul sejumlah teknik.

:Komunikasl Partisipasl. . Fssilitasi

. o T

. Negosiasi _ Manipulasi

'w‘.!"' s !\_.‘;: 48 o

Gambar 2.8, Strstegi Perubahan
Sumber: Kasali (2648), h. 167

2.7. Pende¢katan Seeara Langsung
Pendekatan secara langsung atau {direct approach) adalah pendekatan yang
dipakai dengan menjelaskan secara jelas tujuan penelitian kepada responden. Data

eollection dilakukan melalul wawancara secara mendalam (§ndepth interview).
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2.7.1. Wawancara Mendalam (Indepth Interview)

Adalah wawancara secara langseng ierhadap scorang responden dengan

menggunakan teknik “probing” oleh scorang pewawancara yang ahli. Tujuannya

adalah untuk mengetahul hal-hal yang tersembunyi mengenal responden seperti

motivast, kepercayaan, perilaku, perasaan mengenai suatu topik tertentn, Wawancara

mendalam bisa berlangsung 30 menit sampai lebih dari 1 jam.
Tiga teknik dalam wawancara mendalam, adalah:

a.

Laddering

Adalah proses bertanya yang berubah dani "product characteristics” ke
"“wser characteristics” atay pendapat menurut kacamata konsumen,
Pertanyaan Mengenal Isu Tersembunyi

Adalah pertanyaan yang lebih banyak melibatkan pendapat-pendapat
pribadi.

Analisis Simbolik

Adalah pertanysan vang memancing emosi  responden dengan
menghadapkan hal-hal  yeng bertentangan.

Kiat Matakukan Wawancara Mendalam:

Hindari merasa diri superior dan tempatkan responden pada situasi vang
menyenangkar.

Bersikap tanpa prasangka dan objektif.

Bertanya dengan ¢ara yang informatif.

Jangan membuat pertanyaan dengan jawabannya "va” atan "tidak”.

Penggunaan teknik “probing”,
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2.8, Teknologi Informasi natak Manajemen

Pemanfaatan teknologi informasi dalam transaksi bisnis dengan tujuan agar
pengambilan keputusan dapat dilakukan secara cepat dan tepat sasaran, serta akurat
dan efisien. Ini penting untuk menghadapi berbagal kemungkinan dan situasi yang
terburuk sekalipun, akibat berbagai masalah dan kebutuhan yang muncol. Misalnya,
untuk mengetahui divisi mana yang kinerjanya terbaik, sebuah unit bisnis mengapa
menguntungkan, apakah karena kinerja sumber daya manusianya? Atau tiba-tiba ada
masalah dengan kinerja penjualan, harge, produk dan bahan baku, efisiensi, bahkan
angka kecelakaan di pabrik, dan lain-lain, Apa yang harus diputuskan dan dilakukan?

Agar penganibilan keputusan cepat dan tepat sasaran, serfa akurat dan efisien,
diperlukan teknologi dan sistern yang mendukung itu semua, yaito solusi Business
Intelligence (B}). Solusi ini relatif merupaken teknclogi baru di dalam dunia bisnis di
tanah air. Namun potensi pasamys akan makin tampak dan kuat pada tshun 2008,

Dahulu Executive Information System digunakan untuk mengambil keputusan,
Pengumpulan seluruh data dan informasi historis yang ditangani divisi TI untuk
keperluan pelaporan, sifatnya statis. Deogan aplikasi spreadsheet mercka membaca
data, serta menulis analisa yang terbatas berikut laporannya. Cara ini hanya
mengandalkan sudut pandang yang terbatas dalam membahas suate persoalan, tanpa
dapat melakukan analisis data yang lebih dalam, mengetahw latar belakang
permasalahan dan member pertimbangan tentang tindakan apa yang harus dilakukan
kemudiagn,

Solusi B dibangun untuk mendukung dewan direksi/manaiemen mengambil
keputusan, karena solusi Bl merangkum semua data dan informasi secara historikal
dari awal hingga sekarang. Lebih jaub, solusi ini sangat unggul karena mampu
menilai Business Performance Managemert dengan jumlah sudut pandang yang
banyak serta multi dimensi. Pencarian data/informast mengenai kinerja bisnis dapat
dilakukan jauh lebih cepat, akurat dan efisien, dari aspek apapun dan periode
kapanpun.

Data historikel yang banyak dan rumit menjadi masukan penting untuk
memperoleh sudut pandang multi dimensi. Tidak hanya menganalisis data secara
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gross check. Solusi Bl 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.

Tentu saja bagi mangjemen di leve]l pengambil keputusan, sudut pandang
analisis yang lebih Juas sangat diperlukan agar keputusan yang diambil jauh lebih
cepat dan tepat sasaran, serta akurat dan efisien. Ini sangat penting untuk menghadapi
persaingan bisnis yang makin ketat, Oleh sebab itu BT tidak hanya diperfukan
perusahaan besar, tetapt juga perusshsan menengah yang memiliki cukup banysk
karyawan, unit uszha, kantor cabang dan jeringan peritel.

Hasil analisis dapat langsung disusun rapi unfuk segera sampai di tangan
direksi. Sistern inl menyediakan rools, akses dan teknologi bagi direksi untuk
melakukan sendiri analisis dan pengambilan data yang diperiukan secara lebih
mudah, sederhana, akurat dan efisicn, tanpa keterpantungan kepada staf teknologi
informasi. Para manaier, direksi dan komisans dapat mengakses sendir semua data

yang dibutubkan dengan fools yang user friendly.
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BAB Il
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN DAN PERMASALAHAN

3.1. Sejarah Perusahaan

PT. Metrodata Electronics, Thk ("Persercan”) didirikan pada tanggal 17
Februari 1983 sebagai salah satu Persercan dalam kelompok usaha METRODATA
vang telah berkiprah di bidang teknologl informasi sejak tahun 1975, Sejak didirikan,
Perseroan sempat mengalami pepubaban pama beberapa kail dan terakhir pada
tanggal 28 Maret 1991 namanya diubah menjadi B.T. Metrodata Elecironics, Thk
sampai sekarang.

Pada tanggal 14 Februar 1990, Persercan mencatatkan sahamnya di Busa
Efek Indonesia (IDX — Bursa hagil penggabunpan antara Bursa Efek Jakarta dan
Burss Efek Surabaya) dengan kode MTIIL sebagai salah satu usaba untuk
mendapatkan meodal kerja dan modal investasi dan juga dalam usaha untuk
memberikan kesempatan kepada masyarakat unfvk dapat ilaat ambil bagian dalam
perkembangan Perseroan.

Saat ini Perseroan merupakan salah satu Persercan teknologi informasi
terkemuka di Indopesia dan bemmitra dengan perusahaan feknologi informasi kelas
duniz, di antaranyz adalah APC, Blus 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 General, Oracle, RSA Security, SAP, Sun Microsystems, Symantec, Trend
Micro, Thomson Promeiric dan WebMaethods.

3.2. Visi Dan Falsafah Perusahaan
Memaksimalkan nilai bagi pemangku kepentingan dan membangun

lingkungan vang ideal untuk bekerja melalui:
s Kebebasan untuk memperdebatkan dan mendiskusikan ide, pendapat dan usul

adalah kunci bagi keputusan terbaik,

22
Universitas Indonesia

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



23

» Bertindak dan berbicara berdasarkan data. Bertumbuh pesat berkat integritas

dan selalu mengupayakan hasil cemerlang dalam segala sesuatunya,

3.3, Struktur Organisast Metrodata

Sebagai perusahean yang berkembang pesat, suuktur perusahaan
METRODATA pun berkembang secara dinamis, Berikut inl adelah strokiur
kepemilikan perseroan dalam anak perusabaan dan perusahaan afiliasi:

CORPORATE STRUCTURE

STRURTHR KORPGRAS!

= fFLY .-

Barahce,
b

Al %

LGambar 3.1, Strakiur Organisssi Metrodata
Sumber: FT, Metrodata Electronies, Thk
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Secara gars besar kegiatan Perseroan pada saat inl dibagi menjadi 2 unit
bisnis wtama yakni bisnis distribusi yang menangani bidang usaha distribusi secara
wholesale serta bisnis solusi yang menyediakan jasa solusi teknologi informasi
dibidang design, implementasi, konsunltasi, cutsourcing dan pelatihan.

Adapun anak-anak Persercan yang terbagi menjadi bisnis distribusi dan bisnis
solusi adalah sebagat berikut:

‘Fabel 3.1, Apak Perusahnan Dua Bisnis Utama Metrodala
Sumker: PT, Metrodata Elecironics, Thk,

- . . - A | J—_— \ .
Risnis Distribusi iﬁ;sms Botusi

3.3.1. Bisniz Distribusi - MEB

MEB adaigh anak perusahaan kelompok usaha METRODATA yang didinkan
sebagai bagian dari strategi bisnis METRODATA yaitu sebagai distributer produk-
produk Teknologi Inforrnasi {TT).

Sebagai distributor, MEB mendistribusikan berbagai produk TI kepada agen,
dealer atzy reseller dalam jumlah besar (grosir) melalui lima sentra distribusi di
Jakarta, Bandung, Yogyakarta, Surabaya dan Medan.

Selain mendistribusikan produk-produk TT merek dunia, MEB juga
memasarkan produk merek METRODATA sendint yastu [ON, Rangkaian produk
ION yang ditawarkan olebh MEB adalah ION Personal Consputers (PC), Notebook,

Servers dan Media Center.

Universitas Indonesia

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



25

| i
m“:l o [ N e

Gambar 3.2. Straktur Organisasi MER
Bumber: P, Metrodate Electronics, Thk.

Di samping its, MEB juga meningkatkan jurnlab mitra bisnis dalam vupaya
memperluas penguasaan pasarnya dengan program-program loyalitas vang berfungsi
sebagai sarana untuk menyampaikan penghargaan kepada para mitra MEB, Program-
prograsn ini ditijukan untuk memberi penghargaan pada mitra kerja MEB sekaligus
uniuk membangun komunitas reseller.

3.4. Mitra Bisnis

Kemajuan Metrodata tak lepas dari keberhasilannya dalam memilih mitra
bisnis yang memiliki produk dan solusi terbatk di dunia dan kemudian memelihara
aliansi strategis yang setara dengan mites kerja tersebut. Melalui aliansi-aliansi ini,
METRODATA telah menjadi perusahaan yang menyediakan fleksibilitas pilihan
produk dan sclusi. Dengan memegaag tegubh falsafoh "SALING PERCAYA DAN
SALING MENGHORMATI, METRODATA memelihara kerjasama vang efektif
dan saling menguntungkan dengan mitra usahanya. Di samping itu, METRODATA
juga terus melanjutkan vsahanva untuk membangun aliansi-aliansi bara dengan

produsen-produsen dan pemilik-pemilik teknologi informasi kelas dunia.
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Mitra Bisnis PT. Metrodata Electronics, Thk.:

Ll
3

i)
LT
%

g -

Gracie Dremete Vaiua Ackdad Dixtriberor Girage Dutabaze Standard Sdiion & Stendard Edition Ona.

Gambar 1.3, Mitra Bisnis PT. Merradate Elcctronics, Thi
Sumber: PI. Metrodata Electronies, Thk

Mitra Bisnis PT. Mitra Integrasi Informatika:

i

aeg 2
- T
Rputers, LAN Svitching, [etworc VI & Security Spxkam, |

Oscn Syt Storage Snilchlng, Wiralwax Netrork. Hebrore Gealge b !

troplementation, Parformania Audit % Tuning, Security .

Pramidor Audit B Tuning.

Caiciwl l

; g TN LEreT {Hﬂé;!-ﬂl'&:;}e:”l’w G Blada Siw;{J, ‘DI(;’&’&? PC

LEL Sistributor i kMatwhoole, Storsge, THis Chenk. PR :
‘EME ;fwlm’ty Prarnisr Partnsr g\mrz{gn{ HMansgumnnt das Seshiving. H
) 4

3 1

:]

Emrsen  Lighedt i&ﬁ?&m;&‘:ﬁﬁ% Fy— Supply {098},
Emeryon Meywork Puwar Hetroric Solution Pedne: iiebart Precisisn Cosilng, Knur Aack Systams,

Tnduying StEndacd Sercar (HD Proliset Servers, Bisde
Hurvers, Starage Blade, Karlk Sarnar), Buninesy Critiol
System {Integety Barver, inteprity Binda), Storage Werk,

Smdott-rucie ‘Corperabe Reselter (Fremiet | icay Giage, HAS Slocag, ShermgwWork Ubray, Taps
bt ot o s ‘Enterprsa Buzinaax Parkowr} Backup), Paronal Compoting (B5, Rateboal, iPagl, Brinter]
’ & Imuging Paripherals, H2 Curepack b Services. HP

Fofteare.

(EMB hingge High-und Stocase Solulinm (Business
Laentinuity, Consolidetfon, Sutarprise Contant Amhival,
Hibachs Dats Sxstarm T g sizinframa Storags, Minerstt fxrhange, Bidrsngs, Storage

‘frag Managemenl,

: : P pieries basad on VNI X Seriy products based on Intal,
) Pariswr Host/Servar, Storagae.

| onsin Par . ;
Lenowg Businaas Partnar Desidap PC, Halebaok,

Gambar 3.4, Mitra Biveis P, Mitra Integrasi Informatika
Sumber: PT. Metrodata Electronics, ThR.
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- : P P ! =

Gambar 3.6 Mitra Bienis PT, Melrodats & Bisnis
Sumber: ¥T. Metrodata Electronics, Thk,

3.5. Bisnis Proses MEB

Sebagai salah satu unit bisnis dalam perseroan Metrodata yang menangani
bisnis distribusi, para sales people MEB adalah ujung tombak perusahaan untuk
menghasilkan reverue. Setiap sales people berlanggung jawab terhadap satu produk
T1 yang dimnjuk oleh perusshaan. Dimana setiap produk ini mempunyai target
perjualan yang harus dicapai tiap bulannya.

Untuk moemenuhi target penjualan ini, maka sales people MEB harus
berhubungan dengan principal scbagal pemegang produk dan rgseller yang akan
membeli produk kita.

PRINCIPAL

SALES MANAGER

RESELLER

Gambar 3.7, Flow Sales, Reseller, dan Principal
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Beberapa tugas dan tanggung jawab dari sales people MEB yang berkaitan
dengan principal yaitu:
¢ Melakukan forecasting penjualan dan stok barang vang akan diambil dari
principal tiap bulannya.
* Memikirkan aktivitas prome produk, insentif program dan customer loyalty
program untuk para reseller,
» Mengpgali opportunity dan Iemf;;?raject vang sedang digarap oleh para account

manager principal,

Sedangkan dengan reseller, sales people MEB mempunyai beberapa tugas
dan tanggung jawab, seperti:

s DBerusaha memasarkan produk yang dipercayakan dari perusabaan kepada
setiap datebase reseiler MEB untuk memenuld target kuota penjualan.

» Melakukan pendekatan personal dengan setiap resefler untuk mengetahui apa
vang sedang dibutubkan oieh mereka,

» Mengembangken dafabase reseller yang sudah  ada  dalam  artian
memperbanyak jumish resefler yang membeli produk MEB.

3.6, Permasalabhan Yang Dibadapi

Tidak dapat dihindari, ketika sebuah organisasi menjadi besar maka akan
menjadi lambat, tidak terkelola dengan baik, kurang fleksibel, dan sulit untuk fokus,
Dengan stmuktur organstsasi MEB sekarang ini, para sales people diharuskan unihik
berhubungan batk dengan prineipal sebagai pemasok barang dan reseller sebagai
pembeli barang, pemulis meiihat resources veng dimiliki oleh sales people MEB
tidak dapat meng-cover dengan baik setisp tugas dan tanggung yang diberikan oleh
perusahaan ini. Yang pada akhimya membuat kerja tidak fokus, tidak maksimal dan
produktivitas menjadi menurun, yang berakibat:

» Kuwrang dekatnya hubungan para sales people MEB dengan para reseller /
pelanggan yang berakibat banyaknya lead /7 oppormumity yang lani ke
perusahaan pesaing,
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Terbatasnya  pengembangan channel [ resefler yang mengakibatkan
terbatasnya sumber revenue/penghasilan bagi perusahaan,

Kurangnya bargaining power MEB kepada principal dalam hal negosiasi
harga dan  jumlah barang yang harus distok tiap  bulannys
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BAB IV
METODOLOGI PENELITIAN

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang berupa studi kasus.
Penelitian kuealitatif digunakan untuk mendapatkan pemahaman atas fenomena yang
terjadi di MEB dan industrl TI yang sulit dinngkapkan dengan menggunakan metode
kuantitatif dimana femunan-temuannya tidak dipercleh melabui prosedur statistik atau
bentuk hituagan lainnya.

Pendefinisian Pamasalahan

l

Nlenentukan Jenis Data

y

Menentakan Metode Penowmpulan Data

l

Menentukan Teknik Analisis

k4

Meanentulan Unit Analisis

Gambar 4,1, Proses Riset Kualitatif
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4.1. Jenis Data dan Metede Pengumpulan Data

Berikut beberapa pendekatan yang penulis gunakan untuk pengumpulan data;

&, Sumber Data Primer

Merupakan data yang diperoleh langsung dari obyek penclitian di

lapangan. Data-data ini diperoleh penulis melalui;

Ohbservast

Kegiatan pengamatan dilakukan pada aktivitas bisnis keseharian di
MEB oleh penulis sebagai pelaku marketing.

Indepth Interview

Indepth Interview dilakukan selama periode Januari sampai Febuard
2009 terhadap 20 orang yang terlibat di dalam bisnis proscs yang
sedang beralan saat ini di MEB, vang terdin dari 15 orang seles
manuger, 4 orang business manager dan 1 orang division manager,
Durasi wawancara yang dilakukan oleh penulis berkisar antara 30
menit sampai 1 jam. Adapun daflar pertanyesn dan rangkuman
jawaban dari tiap-tiap pertamyaan yang diajukan dapat dilihat pada
tabel 4.1 dibawah ini.

Tabel 4.1, Daftar Pertanyaan & Ranghkuman Jawaban Wawsancars

11Apakah perusabass menguntougkan dan predulenf?

T2, berdasackan laporan keuangan terakhir &i senester pertama tabus 2008,
perusahane bartumbub pessd sebesar 47,695 dan tuhun sebelumsya

21 Aps tustutan Bagkungan persaingan dan operasi?

Dengan banyzk munculnys peruschasn pesaing baru, dirasekan periv adanya)
nilal  tambah  untuk menddecensiasken din dengan  peesing  dan
mempertahankao kinerja perusahaan di tahun 2008,

3| Seberapa baik pekerja memahami misi dan strateg: perusahasn?

Strategi perusshaan sdalah meningkethan penjuaten produk yang ada &
dalara portfolio produk perussham yang ditnengkes dalam perfrmance
plon (nota penjealm) sohap safes people Gihat lampiran 20

4 {Bovaimana persepsi pekeria trhadap manajemen?
¥a, secara gans basar pekeria peroaye behwa seliap keputusan yang dizmbil
oleh manajemen adalzh keputnsan yang terbatk bagh perusahasn dan
kargawm,
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Tebel 4.1, Dufiar Pertanyaan & Rangkuman Jawaban Wawanzara (lanjutan)

Apakah pekerja mempercayat manajemen?

Ya, karena kwyawan diberitan kesempatan untuk memperdebatkan )
mendickusikan peraturan [ kebijsksanssn baru yang dikeluarkan olehy
perusabaan. Hal im sesuai dengan falsafzh perusshann (uhatlampiran 3).

Apakah pekeria menganggap manajemen sebagai motivator yang berhasil?

Srbagian besar karyawan setuju perin adanya pendelcatan yang lebih person
terhadap mereka secara individu untuk meningkatkan sativasi kerja Karen
setiap karyawan mempunys permasaiahannya masing-masing.

Apa yang dipikirkan oleh pekeria mengenal prektele manajeres, 1kiim kerjal
dan isu kinerja?

Bdim kerja cukup kondusif, namun seley people MEB merasakan kiner
mereka depat lebih Gungkatkan dengan adanya pembagian tugas
tanggung jawab yang jebib baile

Apokal perusalisan mendukung otoporm dan kerjasamatim?
Untuk sast in) peagambilan keputussn masih secara sepiralisasi, dimang]
kadang teriadi bottle seck di manpremen stas.

Apa yang diplarkan oleh pekerja menpens budaya crganisasi? Apakabi
budaya tersebut mendukung atau memberdayakan?
3 Metrodata, setap karyawas dibiasakan untuk mendiskusikan dan|
memperjuangkan pendapat dan uselnya berdasarkan data

10t Apakah keahlian pekerja secnal dengan bidang tugasnya? Apakzh p
pemimpin berkeinginan menyedizkan sumber daya dan mepuninkkan upay
yang mendasar?

Dhrasakan periv adanya peagelompokan tugas f job descriplion dan vang
sudah ada selarang sehingga setiap karyawan dapat lebih fokus dalaml|
pekerjaznaya masng-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 pernyataan teriulis kebijakan
perusahaan yang dapat dijadikan acuan penelii dalam melakukan
penelitian,
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4.2. Teknik Analisis

Untuk merevaluasi strategi dan struktur organisasi vang digunakan oleh
MEB, penulis di dalam penelitian ini menggunakan beberapa teknik analisis, yaitu
analisa industri dengan menggunakan Porter five forces analysis {(Porter, 1980),
analisis SWOT (Lambin, 2007}, dan integrated strategic change process {Commings
& Worley, 2008).

4,3, Unit Analisis
Unit analisis yang digonakan dalem penelitian ini, adalah:
a. Lingkungan industri TI dimana MEB berada.
Melihas bagaimana perubahan yang terjadi dalam lingkungan industri TL
b. Struktur organisasi MEB.
Melihat bagaimana susupan organisasi dan kelompok-kelompok di
dalamnya dalam mendukung visi dan tujuan perusahaan,
¢. Bisnis proses pada organisasi MEEB.
Melihat bagaimana cara MEB melakukan transaksi bisnis dan kegiatan

operasional sehari-hari.
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BABY
ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Bisnis komputer di Tanah Air belum menemukan titik terang sejak diterpa
krizis ckonomi. Bahkan menurut prediksi Asosiasi Pengusaha Komputer Iiklonesia
{Apkomindo) penjualan di tahun 2009 bisa makin seret dan merosot sampai 90 persen
dari penjualan tahun latu. Bisnis komputer bisa turun 90 persen karena tshun lalu
penjualan komputer di Indonesia mencapai 2,2 juta unit. Angka tersebut naik 22,2
persen ketimbang penjualan tahun sebelumnya yang mencapal 1,8 jula unit. Namun,
sejak krisis ekopomi melanda, sulit untuk mempertabankan level penjualan yang
sama, Dampak krisis ekonomi telah dirasakan pengusaha komputer begitu memasuki
kuartal keempat 2008, dimana tingginya tingkat penjualan cuma beriahan sampai
kuartal ketiga, begite memasuki kuartal keempat semuanya turun dan berlanjut
hingga sekarang. i

Dengan kondisi pasar yang kurang bagus di tahun 2009 ini, harus disikapi
dengan serius oleh Metrodata agar dapat mempertahankan posisi unggulnya di pasar.
Karena persaingan akan semakin ketat dengan makin banyak bermuncularnya
perusahaan pesaing vang menawarkan produk dan layanan yang hampir sama dengan
Metrodata.

Pada bab analisis dan pembahasan ini akan membahas pada pambenahan
struktur organisasi MEB dengan menganalists existing straktur organisasi dan joga
tugas, tanggung jawab fungsiona! yang meniadi bagian dari organisasi MEB. Dimana
hasil analisis ini akan digunakan sebagai inpnt wntuk memformulasikan strukiur
organisasi terbaik yang dapat mendukung orientasi strategi baru perusahaan
(customer focused organization) untuk menghadapi pesaing dan situasi kondisi pasar
terkind,

Langkah-langkah vang akan diambil dalam analisis dan pembahasan ini
meliputi performing the strategic analysis, exercising strategic choice, dan designing

the strategic change plan dengan menggunakan data-data primer, sekunder, indepth
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interview, dan insight langsung dari penulis selaku pelake marketing di MEB,
Rincian mengenai proses dan setiap langkah-langkah tersebut akan dijelaskan pada
sub bab berikut,

-Current
COrganiadon
- . Dasign
(O3}

Step 2.
J?&‘Ignﬁnd Implement Strateglt: ‘
ﬂtﬁ%ﬁb‘amg!c Changer Plsm et Cbawa

Gambar 5.1, The Indegrated Strategic Chaoge Process
Sumber: Commings & Worley 2008}, . 510,

8.1. Analisis Strategi
Proses anmalisis strategi berhubungan dengan anggota organisasi dengan
melakukan serangkaian indepth interview dengan beberapa lini fungsional di MEB
dengan mengajukan serangkaian perfanyasn. Perlanyasn-pertanyesan ini diajuken
untuk mendapatkan gambaran atas fenomena yang tefadi di lingkengan kerja MEB.
Kesimpulan yang dapat diambil, adalah:
e Manajemen senjor merasa perlu adanys inovasi dalam sistem vang
selama ini berjalan di perusabaan,
¢ Inovasi ini diperfukan untuk mengantisipasi perubahaan yang terjadi di
lingkungan industri TI dan juga untuk mempertahankan kinerja
perusahaan di tabun 2009 agar bisa lebih tinggl dari tabun 2008.
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Dimana MEB pada tahun 2008 membukukan penjualan sebesar 1,035
trilivn,

» Inovasi yang ingin dicapai oleh perusahaan adalah inovasi yang dapat
menciptakan suatu nilai tambah di mata painer bisnis termasuk
principgl sebagal pemasok barang dan reselfer sebagal pelanggan
MEB.

e Para sales people MEB merasakan iklim kerja yang kendusif di
perusabaan dengan adanya kebebasan untuk mengemukakan pendapat
dan ide, namun mengharapkan adanya pembagian tugas fungsional
yang lebih batk sehingga mereka bisa lebib fokus dalam pekerjaannya.

5.1.1. Analisis Lingkungan pada Industri MEB

Analisis lingkungan untuk mendapatkan ispwi dan gambaran alas semua

elemen dan external forces yang dapat mempengarvhi keefekiifan dan kinerja MEB,
Berikut lima fundamental kekuatan  (Porter’s model of industry attractiveness dan

environmenial framework) pada industri T1 dimana MEB berada:

I.

Ancaman dari pendatang bar,

Walaupun diperkirakan di tahun 2009 ini penjualan produk-produk T
akan menuron namun secara keseluruhan industn ind tetap menarik bagi
para pendatang baru Karepa dengan adanya tren baru konvergensi digital
yang didorong oleh industri telekomunikasi , internet, media, dan hiburan
yang membuat banyak peluang pasar baru yang skan terbuka. Dimana
pendatang baru ini akan hadir dengan produk dan layanan yang hampir
sama atau bahkan lebih batk dari perusahaan yaog sudah ada.

Tingkat rivalitag di antara para pesaing.

Tingkat rivalitas di industri TT tanah air bisa dikstegorikan tingei. Hal ini
dikarenakan tingginya tingkat pertumnbuhan yang mencapai 20 sampai 25
persen per tahun {sebehum krisis finansial global menerpa di akhir 2008)
membuat banyak bermunculannya perusahaan pesaing. Selain itu karena

rendablnya  swiiching cost membuat pelanggan dengan mudahnya
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berpindah ke perusahaan pesaing untuk mendapatkan harga yang lebih
rendah dan tempo pembayaran yang lebih lama. Dengan kondisi seperti
ini membuat MEB harus mencipmkan svatu added value ustuk
mendiferensiasikan dirinya dengan yang lain untuk mencapai competitive
advanage yang memungkinkan leng rerm sustainable success.

. Ancaman dari produk pengganti.

Produk TI seperti po deskiop, notebook, dan printer bisa dibilang belum
ada produk substitusinys. Adapun tren yang terjadi belakangan ini adalah
banyask pengguna pc deskiop yaog beralih ke norebook karena desainnya
yang lebih compact dan harganya yang sudah mendekati harga pe desktop.
Namun biasanya sebuah perusahaan penyedia produk TI termasuk MEB
di dalam portfolio lini produk yang dijuainya pasti menyediakan baik pe
desktop maupun notebopk. Sehingga peralihan ini  fidak  terlala
berpengaruh karena penjuslan hanya berpindah kantong dari yang dulunya
dari p¢ deskiop sekarang beralih ke nofebook.

. Kekuatan tawar pembeli.

Pernsahaan penyedia produk dan layanan TI seperti MEB tidak menjual
langsung kepada end user, namun melakui 2" fier yang biasa disebut
reseller, Karena biasanya distnibutor menjual dalam partat / jumlah besar
kepada reseller, baru kemudian didistribusikan lagi oleh reseller ke end

user.
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Distributor

2nd Tier « Reseller

End User

Gambar 5.2, Fiow Peniuaian Distribusi MEB

Kondisi terakhir yang terjadi i paser adalah semakin menurunnya daya
tawar dari MEB ferhadap pelanggan. Menurunnya daya tawar ini
disebabkan oleh:

e Semakin besar sustu reseller maka semakin banyak perusahaan yang
mendekati resefler tersebut dengan berlomba-lomba menawarkan
produk dengan memberikan penawaran harga yang paling murah.

»  MEB juga tidak terkecuali ikut dalam perang harga ini karena antara
perusahaan yang sate dengan perusahasn yapg lain menawarkan
produk dan layanan yang hampir sama tanpa ada perbedaan yang
signifikan dalam hal nilai tambah.

. Kekuatan tawar pemasck {principal}.
Principal schagal pemasok barang, seHap bulannya meneiapkan kuota
pengambilan barang yang harns dipenuhi oleh MEB. Kadangkala angka
yang diajukan lebih  bessr de kemampuan MEBR  untuk
mendistribusikannya kembali ke pasar. Kinerja MEB akan di-review
setiap 3 bulan sekali, bila dianggap tidak memenuhi target maka hak atau
lisensi pemegang produk akan dialihkan ke distributor lain,
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Berikut rangkuman dari lima fundamental kekuatan pada industri T1 dimana
MEB berada:

Tabel 8.1, Avalisfs Industri T3

1 Ancaman dari pendatang bam. Tinggi
2 Tingkat rivalitas di antara para pesaing. Tinggl
3 Ancaman dari produk penggantt Rendah
4 Kekuatan tawar pembeli. Tinggi
5 Kekuatan tawar pemasck {principal) Tinggt

Karena banyaknya pendatang bam di lingkungan industri TI, MEB perlu
menciptakan suatu nilai tambah untek mencapai competitive advaniage yang dapat
dipertahankan dalam jangka panjang dun tidak mudah ditiru oleh para perusahaan
pesaing.  Sehingga competifve gdvantage ini dapal menjadi feverage untuk
meningkatkan kekuatan tawar ferhadap pembeli dan pemasok. Selain itu juga MEB
perin menambah portofolio produk yang akan dijual untuk menangkap perubzhan
tren yvang terjadi di linglkuangan industri T1.

5.1.2. Analisis Strategi dan Desain Organisasi MEB Saat Ini
Analisis il dilakukan uniuk memberikan pemshaman pada strategi dan
desain organisasi berjalan untuk mendapatkan gambaran bagaimana MEB berfungsi
dan beroperasi. Penulis menggunakan pertanyaan-pertanyaan dibawah ini untuk
menentukan strategl dan deszin organisast MEB yang sedang berjalan. Tiga
perianyaan yang diajukan, yattu:
s Apakah yang menjadi visi dart MEB?
Meningkatkan skareholder values dengan “Te Be The Most  Valuable
Business Partner (principal & reseller) In Distribution Through Trust and
Innovation”.  Peningkatan shareholder values dapat dicapal melalui
peningkatan penjualan produk yang ada pada portofolio produk perusahaan.
Hal ini terlibat pada data terakhir pada triwulan ketiga 2008, dimana laba
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usaha berfumbubh sebesar 31%, penjualan bertumbuh pesat sebesar 44%
menjadi Rp 2,3 triliun, dimana kontribust penjualan dari sofwiion business
sebesar 33% dan distribution business sebesar 45%.

Bagaimana strategi dan desain struktur organisasi berjalan di MER?

Struktur organisasi yang sekarang berjalan di MEB adalah steuktur orgenisasi
fungsional dimana MEB menunjuk beberapa sales people sebagal ujung
tombak perusahisan untuk menghasilkan revenue. Dimana setiap sales people
bertanggung jawab terhadap satu jenis produk TI vang ditunjuk oleh
perusahaan, Dimana setiap produk TI ini mempunyai target penjualan yang
harus dicapai Hiap bulannya. Untek memenubi target penjualan ini, maka sdfes
people MEB harus berhubungan dengan principal sebagai pemasck produk
dan resefler yvang membell produok kita.

DIRECTOR
SEKRETARIS
| I
DIVISION MANAGER N DIVISION MANAGER
BUSINESS MANAGER - BUSINESS MANAGER
SALES MARAGER ves SALES MANAGER

Gambar 8.3, Struktur Organisssi Berjaian MER
Sumber: PT. Mefrodata Electronics, Thk.
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o Apakah vang menjadi budaya dari MEB?
Berdasarkan insight penulis selaku pelaku marketing di MEB  dapat
disimpulkan budaya yang tertanam adalah memaksimalkan nilal bagi
pemangku kepentingan (shareholdery melalui pepjualan produk TI dan
membangun lingkongan yang ideal untuk bekerja melalui kebebasan untuk
memperdebatkan dan mendiskusikan ide, pendapat dan usul.

5.2. Analisis SWOT

Penulis juga menggunakan analisis SWOT sebagal salah sstu landasan
pengembangan sfrategl dan organisasi baru MEB. Analisis ini digunakan untuk
mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang ada beserta
dengan pilihan strategi vang dapat diambil,

Berdasarkan analisis SWOT MEB ini, dapat diidentifikasi kelemahan dari
MED yang diakibatkan oleh dengan struktur organsisasi fungsional yang ada
sekarang 1o yaitu:

a. Kurang dekatnya hubungan para sedes people dengan pelanggan,

b. Terbatasnya pengesmbangan channel { reseller.

¢. Kurangnya bargaining power MEB kepada principal.

Penulis melihat kelemahan in diakibatkan oleh resources yang dimiliki oleh
sales person MEB  tidak dapat meng-cover dengan baik setiap tugas dan tangpung
yang diberikan oleh perusshaan. Yang pada akhimya membuat kerja tidak fokus,
tidak maksimal dan produktivitas menjadi memuwrun, Rincian dari analisis SWOT
dapat dilihat pada tabel 5.2. dibawak ini.
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2. Keunggiden sumber daye menusie MER,
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fluar Jakcarta,
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S3-01;52-02

W, W2. 02

Memanfaatkan jangkauan peser MEB yung itns
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2. Peskembangan tekonlogl informas tentama
hesenologi BI.

1, Krisis Finansial globat,
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dan mempetkust charel dangan

i ikan teknotogl BI keddam
DerganSDM yang berpengal amen di bidang 11, :?en&:wtemm
dlean in smpermudeh transisi untuk sietam yoog sudah ads,
pengintegrasian sknolog Bl sehingga
insngueng leaning cost .
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dan, krisis finansial global.
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para pelanggan sehingan tidek baralih ke
perusshasn pesaing,
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3.3. Penentnan Pilihan Strategi Baru Organisasi

Berdasarkan indepth inferview, observasi dan beberapa analisis yeng sudah
dijabarkan diatas {analisis industri, analisis strategi dan desain, dan analisis SWOT),
penuiis mengambil kesimpulan MEB periu berubah menjadi perusahzan yang lebih
berfokus pada bisnis patner (principal dan reseller) agar dapat menjawab tantangan
dalam industri 1T ini.

Fokus terhadap resefler diperlukan agar reselfer potensial perusahaan dapat
terkelola dengan baik sehingga tidak lari ke perusahaan pesaing. Fokus terhadap
principal diperlukan untuk meningkatkan profitabilitas perusshaan dengan cara
mendapatkan penawaran harga terbaik unfuk setiap produk yang diambil dari
principal sebagai pemasok barang,

Hal ini dapat dicapal dengan merubah degain dan struktur organisasi MEB,
Detil perancangan struktur organisasi dapat ditibat dalam sub bab dibawah ini,

5.4. Desain Baru Organisasi MEB

DBalam struktur organisasi baru akan mengadopsi struktur organisasi Aybrid
yang merupakan gabungan dari stroktur organisasi fungsional dan struldtur organisasi
divisonal dimana dalam stroktor Awbrid i1 aken memberikan penekanan pada
keseimbangan antara struktur dan sistem yang memelihara kekuatan yang seimbang
dan menjamin terjadi efektivitas antara kelompok fungsional dan kelompok produk.
Penulis akan membahas mengenai 2 aspek penting dalam desain organisasi bara ing,

yaitu job design dan organizational design.

5.4.1. Job Design
Job design skan menjelaskan tugas dan hubungan antar setiap sub strukfur
dalem desain struktur organisasi bary untuk mencapai tujvan organisasi. Tim sales
dalam existing struktur organisasi fungstonal, akan dipecah menjadi:
1. 8ub struktur fungsional
Dimana sub struktur fungsional ini akan dibagl menjadi 2 tim yaitu:
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> Tim sales
Tim sales skan mempunyai jeb description yang hanya akan
terfokus pada reselier saja (reseller focus). Tidek seperti struktur
terdahulu dimana seorang Sales bertanggung jawab menjual satu
macam produk dari portfolio produk MEB ke semus darabase
reseller MEB, namun sekarang seorang saeles akan bertanggung
jawab menjual semua porticlio produk yang ada di MEDB ke hanya
beberapa reseller yang ditunjuk oleh perusahaan.
» Tim channel
Tim i3 akan khusus menangani pengembangan channel / reseller
MEB, dimana tugas tim charnel adalah:

o Mencari reseller-reseller potensial baru yang belum pernsh
bertransaksi dengan MEB dan berusaha mengidentifikasi
permasalahan yang mungkin menjadi alasan mengapa
resefler i belum atau tidak mau bertransasksi dengan
MEB.

o Melakukan analisis terhadap reseffer yang sudah
bertransaksi dengan MEB untuk mengetahul  secara
persentase dari milal tansaksi bisnis yang selamea ini
terjalin,  Apakah mungkin untuk  memperbesar nilai
transaksi bisnis ini. Jika ya, seorang channel juga harus
memberikan input pada tim sales untuk bagaimana
memperbesar bignis ini.

o Memberikan mekomendasi kepada tm sales, reseller-
reseller bara {whife spuce) potensial yang bisa dimainfain
oleh tim sales.

o Merancang program reseller loyaliy.
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2. Sub struktar divisional
Pada sub struktur divisional ind akan dibentuk divisi-divisi produk
sesuai dengan banyaknya portfolio produk yang dipegang oleh MEB.
Dimana setiap divisi produk ini akan bertindak sebagai unit bisnis yang
dapat secara independen mengambil keputusan dan merancang strategi
bagi produk yang dipegangnya. Adapun tugas divisi produk, vaitu:

o Menjalin hubungan dengan principal dalam komunikasi sehari-
hart untuk menggali lead projek yang sedang ditangani oleh tim
account manager principal.

¢ Memberikan forecas? bulasan kepada principel untuk jumlah /
kuota yang harus distok berdasarkan analisis data historikal
terdahulu, kondisi pasar saat ini dan masukkan dar? tim sales.

o Memastikan MEB mendapatkan harga terbaik melalui negosiasi
untuk produk-produk vang akan distok dari principel. Dimana
kemudian berdasarkan negosiasi barga ini, tim produk akan
membuat standar harga jual acuan untuk tim sales.

o Merancang program-program markefing yang dapat membantu
tim sales untuk mempercepat pendistribusian produk ke reselfer.

5.4.2. Organizational Design

Dengan adanya pembagian tugas dan tanggung jawab diantara tim sales,
channel, dan prodek ini akan membuat MEB dapat fokus pada patmer bisnisnya
Dimang tim sales akan fokus pada reselfer, divisi praduk akan fokus pada principal,
dan tim channel akan fokus pada pengembangan channel-channel baru, Diagram
struktur orpanisasi baru MEB dapat dilihat pada gambar 5.4, dibawah ini.

Organization design akan menjelaskan keseluruhan strukfur organisasi barm
yang dapat dilibat pada gambar 5.4. dibawah ini. Dimana struktur ini akan
memwadaht peran dan hubungan dari setiap sub struktor yang ada di desain struktur

organisasi barn,
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§.5. Metode Pengelolaan dan Implementasi Strategi Pernbahan

Terdapat beberapa strategi yang dapat dipakai untuk mengimplementasikan

strategi perubahan ini, namun penulis melthat ada 3 tahapan proses perubahan yang

harus dilalui, vaitu:

Change of paradige: { mindset

Karenz bisnis distribusi MEB dengan strukfur organisasi lama sudah berjalan
lebih dari 20 tahun lamanya, maka hal pertama vang harus dilakukan adalah
merubah puaradigma / pola kera dari para seles people. Hal ini dapat
dilakukan melalmn proses penyadaran pentingtya perubshaan yang akan
dilakukan melalui sosialisasi dan forum diskusi tanya jawsab untuk menjawab
setiap pertanyaan yang mungkin zkan muncu} dengan adanya perubahan ini,
Tujuan dari forum diskusi ind adalab untuk mendapatkan komitmen dart
anggota organisasi MEB terhaduap perubahan yang akan terjadi.

Change of job function

Pola kerja lama yang end 1o end haras diganti sesual dengan pembagian tugas
dan tanggung jawab baru dimana mercka skan diternpatkan (sales, produk,
atau charmel). Untuk memperielas job function yang baru dapat dilakukan
dengan mengadakan pelatiban-pelatihan. Pelatihan ini dapat dipimpin oleh
agen perubahan yang ditunjuk dari beberapa manajemen senior, dimana agen
perubahan in akas memberikan bimbingan untak memperlancar transisi
perubaban ini,

Change of structure

Pada tahapan terakhir ini evaluasi harus dilakukan secara berkala untuk
melakukan penyesuaian atau fine funing berdasarkan feedback atas isu-isu
yang mungkin baru muncul seielah pengimplementasian struktur organisasi

baru.
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BAB VI
KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan rangkaian analisis dan perancangan struktur organisasi MEB,
penulis dapat mengambil beberapa kesimpulan, yaitu:

a. Adanya perubshaan lingkungan pada industri T1 tanah air ditendai dengan
munculnya banyak perusshasn pesaing dan prediksi turunnya penjualan i
tabun 2009 akibat dampak krisis ekonomi global. Dimana perubahan
Imgkungan ini membuat perusahaan penyedia produk dan layanan berbasis T
seperti Metrodata (MEB) perlu menciptakan suatu nifel fambah wniuk
mencapal competitive advantage yang memungkinkan long tenm sustainable
SUCCESS.

b. Dari serangkaian analisis yang dilakukan, dapat diketahui struktur organisasi
yang bepgalan saat ini tidsk mendukung terjadinya customer focused
organization karena tugas dan tanggung jawab sales people MEB terlalu
banyak yang membuat kerja fidak fokus, tidak maksimal, dan berakibat pada
produktivitas vang menunum.

¢. Dengan meénggunakan pendekalan imfegraied sirategic change process,
dengan 3 tahapan perubahan yaite change of paradigm | mindset, change of
Job function, dan change of structure penulis memformulasikan struktur
organisasi bare yang membuat para sales people dapat fokus pada pelanggan
dengan memisahkan sebagian fugas dan fanggung jawab sofes kepada tim
channel dan fim produk. Dimana tim charme! dan tim produk adalah divisi
baru yang penulis bentuk dalam struktur organisasi baru MEB. Sehingga pada
akhirnya sales people MEB dapat fokus mengidentifikasi kebutuhan
pelanggan dan menghabiskan lebih banyak waktu dengan pelanggan uniuk
mengembangkan tidak hanya hubungan profesional pamun juga hubungan

personal.

49
{Iniversitas Indonesia

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



50

l pRoson I

Gembar 6.1, Perbandingan Struktur Organisasi Lama dan Bare
6.2. Saran
Adapun beberapa saran pengembangan lebih lanjut yang dapat penulis
sarankan, adalah:

a. Penelusuran straiegi lebih lanjut hasil dari analisis SWOT yang penuliz
takukan pada bab V. Terntama dari komponen opportunily dengan terbukanya
peluang pasar baruy akibat adanya tren konvergensi digital umtuk menyikapi
tren penurunan penjualan pada industri TI di talun 2009 akibat dampak krisis
skonomi global.

b. Pengintegrasian teknologi informasi khususnya solusi Business Tntelligence
(BI) yang dapat diterapkan di MEB untuk meningkatkan efisiensi dan
efektivitas di dalam kegiatan operasional sehari-hari, Dimana solusi BI dapat
digunakan manajemen untuk pengambilan keputusan secara cepat dan akurat
berdasarkan pencarian data / informasi mengenai kineria bisnis perusabaan.
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PEDOMAN PERILAKU BISNIS METRODATA

SAMBUTAN PRESIDEN DIREKTUR
Rekan-rekan,

Pada intinya, PEDOMAN PERILAKU BISNIS METRODATA yang Anda terima iot
membahas tentang nilai-niled dan standar perilaku yang diharapkan akan membangun
citra METRODATA sebagai salah satu perusabaan yang paling dihorman dan dipercaya
di lingkungan bisnis kita,

Adalah meropskan kenyataan bahwa kita bekerja di salsh saw bidang industri vang
paling kompetitif. Hal itn justru semakin menekankan pentingaya kewajiban kitz untuk
wizp konsisten dalam mengambil pertimbangan bisais yang tepat dan bertindak etis.
Untuk ity dokumen ind diharapkan dapat membenikan pegangan dalam memabami dan
menjalankan kewajiban tersebut,

Perilaku yang etis sendiri sedah merupakan sesuaty yang hakiki dan berperileku etis di
dalam bisnis juga akan menumbuhkan salah satu aset utama kita vekni kesetiaan
pelanggan. Untnk it lwangkanlab waktu Anda untuk membaca dan menghayatinya,
Dengan demikian Anda akan mampu mengamalkannya untuk kepeotingan pribadi dan
METRODATA selaly PERUSAHAARN.

Lesan Limanardja
Presiden Dirvektur
PT Metrodata Electronics Thk.
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PENGANTAR

Presiden Direktur dan Jajaran Eksekutif bertanggung jawab untuk menentukan standar
etika bisnis yang berlaku, memberi teladan baik, dan mengawast penerapannya di
lingkungan ketja. Namun demikian setiap karyawan PERUSAHAAN memiliki
kewajiban untuk mengamalkannyz.

Nilai yang dianut oleh PERUSAHAAN adalah : Selalu berusaha mencapai yang terbaik

untuk meningkatkan kualitas kehidupan dengan menjunjung tinggi integritas, saling

percaya dan saling menghormati.

Hal ini herap dipabami, sejalan dengan Visi PERUSAHAAN yaitu | Menjadi Penyalur

Produk dan Jasa Yeknologi Informaxi Kelus Dunia.

Pengcman dari komponen-komponen tersebut dapat dinyatakan scbagai
Berusaha mencapai yang terbaik : Setiap karyawan PERUSAHAAN berusaha
melakukan dan mencapai hasil terbaik di dalam setiap tindakan, pelayanan dan
produk yang dihasitkannya. Mencapai standar kelas dunia menjadi tujoan kita,
Meningkatkan Kaalitas Kehidopan : Setiap karyawan PERUSAHAAN selalu
menjaga dan meningkatkan standar mute kualitas pelayanan yang diberikannya
kepada pelanggan, pemegang sahwm perusahaan, rekan kerja, dan stake-holders
yang lain demi kebatkan penerima pelayansn.
Integritas : Setiap karyawan PERUSAHAAN patuh dan tunduk terhadap norma-
norma yang berlakn di perusabaan dan masyarakat tempainya berkarya, Termasuk
di dalamnya menjaga kejujuran, kedisiplinan dan tanggung jawab terhadap apa
yang dilakukannya. Sikap menjaga integritas tidak hanya dilihat dan apa yang
diperbuat namun juga termasuk menjaga citra terhadap perbuatannya.
Saling Percaya dan Saling Menghormati : Setiap karyawun PERUSAHAAN
berkewajiban untuk memberikan kepercaysan dan penghormatan yang pantas
kepada selurnh rekan kerja, atasan maupus bawahan sebagal hak si penerima
selakn sesama manusia dan selaku sesama rekan kerja yang memiliki tanppung
Jawsab tertentu di Hngkungan PERUSAHAAN. Sikap percaya dan menghormati
mendasari setiap interaksi individu di PERUSAHAAN dan menjadi jaminan
terciptanya suasana kerja yang produktif, saling mendukung dan menyenangkan.
Selain ity menjadi tanggung jawab setiap karyawan untuk meniaga tanggung
jawab dan perilaku pribadinya schingga pantas memperoleh kepercayaan dan
peoghormatan dari sesama rekan kerja di PERUSAHAAN,

Di dalam pekeriaan kita di PERUSAHAAN, kita akan berhadapan dengan berbagal
situasi yang membutohkan berbagal pertimbangan etis dan hukum dan kita harus
memutuskan Gndakan kita berdasarkan nilai-nilai dan falsafah yang kita anwt di
PERUSAHAAN seperti di atas. PERUSAHAAN mengharapkan semua karyvawannya
oniuk mengamalkannya dengan berpegang pada Peraturan Perosahaan, Kebijakan Umum
Perusshaan dan PEDOMAN PERILAKU BISNIS yang sedang Anda baca ini.
PEDOMAN PERILAKU BISNIS ini berlzke untuk selurch fungsi kerja di lingkungan
PERUSAHAAN. Seiring dengan perjalanan waktu dan perubahan i dalam industr,
PEDOMAN PERILAKU BISNIS juga skan selalu diperbabarui sesuat kebutuhan,
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Sefiap bagian dari PEDOMAN PERILAKU BISNIS ini mencakup sermua ruang lingkup
tanggung jawab kita sebagai karyawan PERUSAHAAN, seperti :

Perilake pribadi dan perlindungan terhadap 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.

Perkembangan industri yang sangat pesat mengisyaratkan bahwa tidak mungkin kita
membnat PEDOMAN PERILAKU BISNIS yang mampu mencakup semua aspek secara
lengkap dan final sepanjang  waktu,  Apabila timbul  ketidskielasan dalam
memprakekkannya di dalam suatu siasi, Ands diminta menggunakan pikiran schat
Anda untuk mempertimbangkan faktor- faktor sebagai berikut :

Bagaimana dampak tindakan says akan dinilai oleh manajemen, rekan kerja dan
masyarakat termasuk media massa ?

Apakah tindakan saya legal 7

Apakah bertentangan dengan Peraturan Perusahaan, Kebl_] akan Umum Perusahaan
dan PEDOMAN PERILAKL BISNIS 7

Apakah bal yang saya lakukan dapat dibenarkan ?

Apakab perbuatan terschut mengorbankan kepentingan perusahaan dalam jangka
panjang demi keuntungan jangka pendek ?

Siapa saja yang akan terkens dampak perbuatan saya ?

Apakah perbuatan ind bertentangan dengan kebiasaan dan tata cara yang dianut di
lingkungan terapat saya bekeria ?

Atasan Anda adalah orang yang dapat Anda ajak berdiskusi untuk menentukan langkah
Anda apabila Anda merasa tidak pasti atas efis tidaknya langkah yang akan Anda ambil.

Pada akhimya setiap karyawan wajib uatuk melindungi dan mempertahankan infegritas
pribadinya sendiri dalam menjalankan tagas, Karena PEDOMAN PERILAXU BISNIS
ini merupakan kewajiban yang harus diamalkan maka setiap pelanggaran terhadapnya,
dikenakan sanksi disipliner mulai dar tegoras ringan sampai Pemutusan Hubungan
Kerja.
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1. ANDA DAN PEKERJAAN ANDA DI PERUSAHAAN

1.1. Jalur Komunikasi

Apabila Anda mengetahui  atan  menemukan pelanggaran  di  dalam  tubuh
PERUSAHAAN, maka Anda diminta untuk memberitabukan semua informast yang
Anda ketahui atauvpun dengar (ersebut kepada PERUSAHAAN. Anda dapat
memberitghukanmnya ke Manager Anda staupun ke manajemen yang lebih tinggi.

1.2. Perilaku Pribadi

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

LILINGKUNGAN KERJA

PERUSAHAAN akan menjaga apar Hingkungan kega selalu kondusif, prodokadf dan
bebas dart diskriminasi seria pelecehan berdasarkan Seksual, Suku, Agama, Ras, Antar-
golongan, Usia, dan fektor-faktor lain yang tidak ada hubungannya dengan bisnis
PERUSAHAAN.

Contoh tindakan tidak terpuji yang difarang di lingkungan PERUSAHAAN :

1. Pengancarman kepada sesama karyawan termasuk keluarga karyawan di tingkat
apapun secara fisik ataupun mental,

2. Tindakan kekerasan, termasok i dalamnya perusakan aset perusahasn,
penverangan dan perkelahian,

3. Kepermiliken seniata api/iaiam

4. Penggunaan beragam alat perekam, audio maupun video, yang tidak sewajarnya
digunakan dan tanpa ijin tertelis terlebih dabulu dari manajemen. Secara spesifik
penggunaan alai perekam yang tidak sewajarnya di antaranya adalah apabila
dilakukan tanpa sepengetahuan pibak yang ikut direkam, hasilaya digunakan atau
didistribusikan kepada pihak luar perusahaan atas pihak lain vang tidak
berhubungan.

5. Penggunazan, pendistribusian, penjualan dan pemilikan segala jenis narkoba dan
minuman keras kecuali diperbolehkan uatuk alasan medis, PERUSAHAAN
secara tepas Hdak mengilinkan Anda berada di  lokasi/lingkungan kerja
PERUSAHAAN apsbila Anda berada didalam pengaroh narkoba ataspun
minuman keras

6. Pelecehan terhadap sesama karyawan di tingkat manapun secara seksual, Suky,
Agama, Ras, Antar Golongan, Usia yang menyebabkan sesama karvawan merasa
tidak nyaman dan terhina. Bentuk pelecehan yang dilarang tenmasuk tindakan,
lelucon dan komentar-komentar yang mempengaruhi suasana kerja yang tidak
fayak dan tidak nyaman.
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7. Tindakan-tindakan lain yang dapat mempengarubi suasana kerja dan mengganggu
terciptanya semangat saling percaya dan saling menghormati yang menjadi nilai
PERUSAHAAN.

1.4, Kerahasiaan Pribadi karyawan

PERUSAHAAN memiliki semus informast mengenst karvawan, fermasuk jupa informasi
mengenal catatan medis dan santunan yang diterima karyawan, Akses kepada informasi
tergebut adalah khusus untuk orang yang memang ada hubungannya misalnya bagian
Human Resources dan manager Anda.

Karyawan yang memiliki akses kepada informasi tersebut harss memastikan babiwa
informasi tersebut ddak bocor dan tidak metanggar Kebijakan Unam Perusahaan

Dalam kaitannya dengan penempatan barang, informasi dan pesan pribadi di lokasi kerja,
PERUSAHAAN memberikan toleransi scpanjang barang-basang  temsebut  tidak
mengganggy aktivitas pekerjaan yang bersangkutan maupun selurph karyawan lain di
lingkungan PERUSAHAAN, Manajemen berhak melarang penempatannya apabila tidak
sesnal dengan kriteria di atas, apabila Anda merasa ragye silakan mendiskusikannya
dengan Atasan Langsung Amnda. Khusus untk informasi dan pesan prbadi
kerahasizanayz merupakan tanggung jawab Anda secara pribadi.

1.5 Menjaga Aset PERUSAHAAN

PERUSAHAAN memiliki beragam aset yang sangat berharga bagi kelangsungan hisnis
PERUSAHAAN gecara keseluruzhan.

Menjaga Asel ini adalah hal yang sangat penting, Kehilangan, Pencurian dan Penyalah.
gunaan Aset ini akan mengancam masa depan PERUSAHAAN.

Anda secara pribadi bertanggung jawab antuk menjaga Aset PERUSAHAAN dan Anda
dipercays uotuk membanta menjaga seluroh aset perusahaan secara umum. Anda
diharapkan menyadarn dan mengertt prosedor pengamaenan PERUSAHAAN. Anda juga
harus siaga terhadap suatu situasi dan kejadian yang akan membaws kepada kejadian
kehilangan, penvalah-gunadn dan pencurian milik perusahaan. Anda diharapkan
melaporkan situast tersebut kepada manajemen secepainya.

PERUSAHAAN akan mengamidl langkah-langkeh pengamanan yang diperiukan,
termasuk menempuh jalur hukom vituk menjaga seluruh asetnya.
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Apa saja Aset PERUSAHAAN yang harus dijaga dan apa ianggung jawab Anda dalam
hal ini ?

1.5.1Aset Fisik

Aset Fisik PERUSAHAAN sepertt perangkat komputer, fasilitas telpon, office-supplies
dan lain-lain harus digunakan hanyz untuk menjalankan bisnis PERUSAHAAN dan
snfuk fijuan yang diperkenankan oleh manajemen.

1.5.2 Sistem Komunikasi PERUSAHAAN

Sistem komunikasi PERUSAHAAN termasuk jaringan telpon dan koneksi ke jaringan
komputer dan internct adalah hal yang sangat vital dafam bispis PERUSAHAAN, sctiap
karyawan harus mengpunakannya sesual dengan tujuan yang sebenarnya.

PERUSAHAAN masih memberikan toleranst penggunsan fasilitas komsunikasi seperti
telepon, email dan koneksi internet untok keperluan pribadi sepanjang

1. Dibutchkan dalam keadaan mendegak,

2. Tidak mengganggu aktivitas PERUSAHAAN sebagai Perusahaan. Dalam hal in:
Anda diminta memprionitaskan penggunaan univk pekerjaan di atas kebutuhan
pribadi.

3. Tidak melanggar hukum, termasuk di dalamnya hak c¢ipta dan kekayaan
intelektual.

4. Tidak mengganggu reputasi dan cia PERUSAHAAN Ji masyarakat, misalaya
penyebaran virus, spam, gossip, materi yang merugikan masyarakat.

5. Tidak berkaitan dengan pornografi dalam bentuk apapun.

6. Tidak berteptangan depgan Peraturan Perusshaan dan Kebijakan Umom
Perusahaan secara kescluruhan,

Anda diminta untuk bertanggung jawab terhadap penggunaan system komunikasi dengan
selayeknya. Penggunaan yang tidak sesual, akan dianggap pelanggaran terhadap
penggunaan Aset PERUSAHAAN,

1.5.3 Informasi Proprietary

Informsasi Proprietary PERUSAHAAN adalab semua isformasi yang dimiliki oleh
PERUSAHAAN (ermasuk Database PERUSAHAAN, Informasi ini adalah bersifat
rahasia dan mungkin saja bersifat copynight, patent, mengandung Hak Atas Kekayaan
Intelektual dan mungkin juga mengandung aspek hukom.

Informast tersebut bisa berupa ¢ Business & Marketing Plan/Projection, data-data
finansial, informasi mengenai personel, perubahan organtsasi, dan lain-lain.

Informasi ini adalah basil dad ide dan keria keras pars karyawan dan menupakan
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investasi untuk jangka panjang PERUSAHAAN, dan mungkin merupakan salah saty
kunci keberhasilan PERUSAHAAN dalam menghadapi persaingan, sehingga akan sangat
membahayakan apabila fatub ketangan pesaing bisnis, analis kenangan, anggota press dan
konsulian.

Sebagail karyawan PERUSAHAAN Anda mungkin memiliki akses kepada informasi
yang dianggap scbagai Informasi vang ‘Proprictary’, Anda juga mungkin memiliki
hubungan dengan orang-orang yang mempunyal keinginan untuk memperoleh informasi
tersebul, Oleh karena itu, sangatlah penting bagi Anda unuk tidak membuka dan
menyebarkan informasi tersebut kecnali apabila diminta oleh PERUSAHAAN,

1.5.3.1 Penyebaran yang tidak disengaja

Anda harus selalu berhati-hati dan sclalu menghindar penyebaran informasi
sgeara tidak sengaja, misalnya dengan tidak mendiskusikannya dengan orang-
orang yang tidak berkepentingan.

Contoh :

Anda dibarapkan sntuk tidak mendiskusikan hal-hal vang rahasia ditempat umum
manapun, misalnya di resepsi, Lift, pameran, kendaraan nmum ataupun ketika
menggunakan hand-phone apabila ada orang lain disekitar kita . Anda juga
diharapkan untuk bechati-bati apabila mendiskusiken informasi ini dengan
angpota keluarga atavpun dengan teman yang mungkin secars tidak sengaja dapat
membocorkan informasi ini kepada erang fain,

Harap Anda ingat, bahwa kebocoran yang berbahaya dimulai dari kebocoran
informasi kecil. Kepingan-kepingan informasi kecl yang didopat dad Anda
tersebut dapat digabungkan dengan kepingan kecil informasi dari sumber fain dan
akan berubah menjadi sebuah gambaran besar mengenai PERUSAHAAN yang
akan berbahaya bagi kelangsungan bignis PERUSAHAAN.

1.5.3.2 Permintaan Informasi langsung dan hubungan desgan Press, Analis
dan lainnya

Kegiatan Bisnis PERUSAHAAN selalu dimonitor demgan ketat oleh para
reporter, konsultan dan analis sekuritas. Apabila ada pertanyaan dari pihak.pihak
tersebut, sebaiknya Anda menminta mereka menghubungi : Cerporate Secretary
PERUSAHAAN
1.8.3.3 Menggunakan Informasi Proprietary
Selain kewapiban Anda untuk menjaga informasi proprietary PERUSAHAAN dari
penystaran, Anda juga dimima untuk menggunakan informasi tersebut hanya
uniuk kepentingan yang berhubungan dengan bisnis PERUSAHAAN.

1.5.4 Hak Alas Kekayaan Intelekiual PERUSAHAAN

Semwura ide, penemuan dan dokumen yang dihasitkan sebagal hasil dari pekerjaan ataupun
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tugas yang dikerjakan selarng Anda dalam status sebapai karyawan PERUSAHAAN,
dikategorikan sebagal Kekayaan Intelekiual PERUSAHAAN.

Anda berkewajiban untvk menyerabkan hak atas Kekaysan Intelektual yang Anda
kembangkan tersebut kepada PERUSAHAAN dan kewsjiban ini berlaku untuk semua
Kekayaan Intelektual vang dihasilkan pada saat jam kantor ataupun setelah jam Xantor.
Conioh-contoh Kekayaan Intelekiual antarz lain ¢ Modifikasi aplikasi, Pembuatan
Program, Proposal Tender, Business Plan dokumen Human resources (Job Description,
dan lain-iain}.

1.5.5 Meninggalkan PERUSAHAAN

Apabila Anda meninggalkan perusahaan karena alasan apapun, termasuk pensiun, maka
Aunda hares mengembalikan semua milik PERUSAHAAN, termasuk dokurnen dan media
yang berisi informasi PERUSAHAAN yang proprietary dan Anda tidak diperkenankan
untuk membuka informasi proprietary dan rabasia. Seowa Kekayaan Intclekinal yang
Anda hasilkan selama bekerja di PERUSAHAAN adalah tetap menjadi milik
PERUSAHAAN.

Anda wajib mershasiakan selureh informasi proprictary yaog pernsh Anda ketabuoi dan
miliki selama di PERUSAHAAN . Untuk ifv Anda diminta untuk menandatangani Non
Disclosure Agreement szat Anda bergabung dan meninggalkan PERUSAHAAN.

1.6 Pencatatan dan Pelaporan Informasi

Setap karyawan mencatat Informast dalarn berbagal bentuk vang disampaikan kepada
perusahaan, misalnya ; Teknisi mengisi laporan hasil test maupun hasil service, tenaga
penjual mengisi laporan forecast dan Sales Order, bagian akuntansi mencatat segua
laporan revenue dan cost dan lain-lain, Dalam setiap kesempatan Anda harus melakukan
pencatatan dan pelaporan seomua informast tersebut secara {epat dan jujur.

Contoh laporan yang sangat penting adalah laporan Expense. Karyawan yang berhak
untuk melakukan reimbursement dikaruskan untuk melakokan “reimbursement’ sesoal
dengan yang digunakan atan biaya yang dikeluarkan., Apabila Anda melakukan
reimbursement untuk biaya makan dan transportasi yang tdak digunakan atau melebihi
darl yang sesungguhnya, maka Anda dianggap telah melakukan pencatatan dan pelaporan
vang tidak jujur dan hal itu berand telah melanggar kompetenst integritas.
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2. MELAKSANAKAN BISNIS PERUSAHAAN

Anda diminta menjaga norma-norma etika dan hukem dalam menjaslankan bisnis di
PERUSAHAAN, apapun profesi Asnda di PERUSAHAAN., Uniuk itn Anda diminta
memperhatikan dan mematuhi standar-standar umum di bawah inl.

2.1. Menghindari Kesalahpahaman

Dalam berkomunikasi Anda diminta untuk menghindari kesalabpahaman yang mungkin
terjadi di pihak lain tentang hubungan bisnis dengan PERUSAHAARN. Segera lakukan
korekst apabila Anda mengetahs bahwa pihak lain telsh salah memahami Anda.
Kepercayaan merupakan hal yang prinsip dalam membentuk dan menjaga hubungan
kerfa sama jangka paniang yang baik.

2.2, Hubungan dengan Pemasok

Dalam melakukan pemilthan pemasok, PERUSAHAAN mempertimbangkan fakia-fakia
yang ada secara adil dan menyelumb ontuk menentukan pemasok terbaik. Anda diminta
melaksanakannya dengan konsisten terlepss spapun fungsi Anda di PERUSAHAAN
magupun besarnys pesanan yang akan Anda lakukan,

‘Terlepas dari seberapa besar peran Anda dalam memilih pemasok, Anda diminta vntuk
Hdak meminta periakuan Khusos dari pemasok yang bersangkutan baik secara langsung
maupun tidak langsung. Lebih jauh dari itu, Anda bahkan diminta untek menghindarkan
terciptanya kesan mengharapkan perlakuan kbusus yang dapat dintlat membahayakan
integritas prosedur PERUSAHAAN. PERUSAHAAN akan menilai pemasok melaiul
kompetisi yang schat, di mana harga, informasi yang dibenikan dan hasil penilaian
PERUSAHAAN merepakan rahasiz perusahaan., Karyawan maupun mantan karyawan
tidak diperkenankan menggunakan informasi di atas di Isar PERUSAHAAN tanpa
persetuuan tertulis terlebih dahulu dard pihak Manajemen. Perlu diingat bahwa imtegritas
proses seieksi pemasok harus dijunjung tinggi sehingga pemasok rerasa yakin dalam
melakukan bisnis dengan PERUSAHAAN,

Dalam kasus di mans ada kemungkinan pemasok PERUSAHAAN dapat juga merupakan
pelanggan PERUSAHAAN, maka proses pembelian kepada pemasok yang bersangkitan
harus dilibat secara terpisah dan independen dari hubunzannya sebagal pelanggan.

2 3. Hubungan dengan Organisasi Lain
2.3.1. Kontak Bisniz dengan Pesaing

Kontak bisnis dengan organisasi lain merupakan hal yang tidak mungkin
dihindarkan, termasuk juga dengan pesaing. Dant wakiu ke wakin kontak dan
pertemuan dapat terjadi di dalam berbagai kesempatan., Untuk itu Anda diminta
untuk bersikap bati-hati untuk tidak melakukan hal-hal yang merugikan seperts
membocorkan rahasia perusabaan dalam bentuk apapun.
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Apabila Anda ragu, Anda dipersilakan meminta nasehat dari Manager langsong
Anda.

2.3.2, Larangan

Dalam setiap koniak dengan pesaing secara tegas Anda dilarang mendiskusikan hal-
hal seperti kebijakan harga, kontrak, biaya, persediaan barang, rencana pemasaran,
survey ataa riset pasar dan informasi-informasi rahasia lainnya,

Pembicaraan tentang hal-hal tersebut dapat saja terjadi secara informal. Apabila hal
tersebot terjudi, Anda hamas dengan tegas menghentikan pembicaraan dan apabila
perlu menegaskan kepada lawan bicara Anda bahwa Anda tidak bersedia
mendiskusikannyz. Apabila terpaksa dilakukan Anda diminta untek menghentikan
pertemuan.

Sebagai karyawan PERUSAHAAN Anda tidak diperkenankan berpartisipasi dalam
segala kegiatan yang Hllegal dengan pesaing dan diminta membatasi kemunikasi
sepanjang hal itu benar-benar sah dan sesuai dengan kebutohan bisnis, Apabila
disinyalir atau menemukan adanya penyimpangan atau pelanggaran terhadap
kebijakan di atas, Anda diwajibkas langsung melaporkannya kepada Perusahaan.

2 4. Mendapatkan dan Menggunakan Informasi mengenai Pihak Lain

Memperoleh informasi mengenal pihak Ialn 81 antaranya pelanggan, pesaing maupun
pihak terkait lsin dalam bisnis merupakan hal yang omum dan dinilai etis dan penting
entuk dilakukan.

Meskipun demikian ada batasan yang perlu diperhatikan mengenal cara memperoleh
informasi tersebut. D1 antaranya informasi tidak boleh diperoleh dengan cara-caru illegal
seperti penyadapan, perampokan, pencuriap ataupun melalui vsaha membayar anggota
organisasi yang bersangkutan. PERUSAHAAN memandang cara-cara memperoleh
informasi itu sebagai perbuatan tercela dan tidak akan memberikan foleransi.

Informasi mengenai pihak latn harug diperlakukan dengan hati-hati dan bijak. Setiap
perusahaan berhak untuk menjage repwiasinya masing-masing. D samping itu privacy
mdividu termasuk di dalamnya pelanggan, karyawan dan pelanggan, mitra bisnis dan
pemésok juga harus dilindongi. Db dalam era di mana penggunaan Internet telah sangat
melnas PERTUSAFIAAN tetap berprinsip untuk melindungi privacy  dad  informasi
personal dengan hanya menggunakannya sesuai dengan konteks bisnis dan hanya dapat
dipergunakan oleh pihak yang berhak. Dalam kondisi di mana penyebutan sumber
informasi bukan merupakan keharusan, informasi dapat diberikan tanpa menyebutkan
sumbemya.

2 .5, Informasi yang Dimiliki Pihak Lain
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Informasi pihak lain seperti kekayaan inteiekiual termasuk di dalamaya informast rahasia
pihak lain dapat saja diterima oleh PERUSAHAAN dalam tujuan tertentu. Penggunaan
informasi di atas oleh PERUSAHAAN harus memperhatikan katdah-Raidah yang ada
untuk menghindari keberatan dan tontutan dari pemilik informasi yang bersangkutan,

2.5.1. Menerima Informasi yang Bersifat Rahasia dan

Memiliki Keterbatasan Penggunean Informasi rahasia atau terbatas vang diterima
oleh PERUSAHAAN dari pihak Iain banya dapat digunakan sepanjang telah
disepakati penggunzannya oleh pihak yang terkait. Penerimaan informasi tersehut
haras dikonfinmasikan oleh pejabal PERUSAHAAN yang berwenang dan setelah
diterima informast tersebut tdak boleh dipunakan, digandakan, didistribusikan atau
diungkapkap tanpa persetujuan pihak pemberi tnformasi sesual dengan kondisi yang

disepakati.
2.5.2. Kepemilikan Perangkat Lunak

Perangkat lunak termasuk dalam kekayaan intelckteal yang dilindungi oleh hak
cipia, hak paten atau hukum dagang yang berlakn, Perangkat lunak yang dimaksud
termasuk di amtaranya yang berbentuk verst beta ataupun lengkap, database dan
dokumentasi lain yang terkait. Perangkat lunak terscbut dapat diperoleh dalam
bentwk CD-ROM, diskette, ataupun bentuk elekironik lainnya. Anda perlo
memperbatikan  prosedur yang ada di PERUSAHAAN untwk memperoleh
perangkal Junak yang dimaksud di atas dan setelah Anda memilikinya Anda diminta
tunduk pada kondisi-kondisi yang diteiapkan, sepeni larangan menggandakan dan
mendistribusikannya. Anda bertanppung jawasb untuk meyakinkan bahwa semua
perangkat lunak vang digunakan memiliki lisensi resmi don digunakan dalam
batasan- batasan yang ditetapkan dalam perjanjian Bisensinya.

2.6, Penggusaan Merk Dagang

Anda diminta untuk menghargai dan menggunakan setisp merk dagang dan atau jasa
PERUSAHAAN mavpan pihak ketiga Ininnya secara fepal, misalnya dalam cara
penulisan, peletakan dan ejsannya. Apabila fimbul ketidak-jelasan tentang tata cara
penggunaan  merk  dagang  dan  jasa  PERUSAHAAN, Anda diminta
mengkonsultasikannya terlebih dahuin dengan pihak yang berkepentingan.

2.7, Pemsberian dan Jamuean

Pemberian dalam svate hubungan bisnis sangal beragam bemiuknyz, termasvk &
dulannya vang, benda fisik, mavpun layanan jasa, promosi dan potongan barga. Namun
demikan perlu disadari bahrwa Anda harus selalu dapat menjaga integritas pribadi dan
perusahaan sebagal salah satu kompetensi inti yang diharspkan dari setiap karyawan,
Meskipun tidak mungkin diatur secara lengkap, beberapa panduan dalam menilai boleh
tidaknya guatu pemberian diterangkan sebagai berikut
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2.7.1. Larangan Memberi dan Menerima Pemberian

Anda sebagai karyawan PERUSAHAAN maupun anggota keluarga Anda tidak
diperkenankan memberi atay menjanjikan apapun baik dalam bentuk uang, barang,
jasa atawpur fasilitas yang bertentanpan dengan Foreign Corrupt Practice Agt
(FCPAJ, Undang Undang Anti Korupsi atau perjanjian kerja sama PERUSAHAAN
dengan mitra bisnisnya (misalnya : Distributarship Agreement).

Lebih javh lagi Anda maupup anggota keluarga Anda tidak diperkenankan
memberi/ menjanjikan atau menerima apapun yang dapat memberi kesan (baik
langsung maupun iidak langsung) bemsaha mempengaruhi keputusan bisnis
pelanggan/ mitra bisnis tethadap PERUSAHAAN.

Apabila Anda ragy, Anda disnjorkan mempelajari Kebijakan Umum Perisahaan
tentang Integrity yang berlaku atau meminia persetgian Manager Anda.

2.1.2. Jasa Referensi

Dengan persctjuan PERUSAHAAN, Andz dapat memberikan referensi teniang
pihak kefiga seperti mitra bismis, dealer, perusahasn jasa kepangan dan lain-lain
kepada peianggan.

Namue demikian Anda tidak diperkepankan menernma imbalan apapun dad pihak
tersebut atas fasa yang Anda berikan,

2.7.3, Kanjungan Publik, Undangan Pembicara dan Honoraria

Sebagal karyawan PERUSAHAAN Anda dimuongkinkan untuk memberikan
keterangan publik termasuk di dalamnya menjadi nara sumber berita, pembicara
dalam saty aktivitas seperti seminar, konsultasi dan menerima honoraria, Aktivitas
yang diator di sind termasuk aktivitas yang dilakuken di dslam maupun di fuar jam
kerja. Untuk ite hak dan kewsjiban Anda distur dalam Peraturas Perusahaan dan
Kebijakan Umuoimn Perusshann yang terkait, Anda diminta mempelajari Peraturan
Perusahaan dan Kebijakan Umum Perusahaan vang berlako dan memperoleh iin
dart Manmager Anda untok melakukannya.

—_

3. WAKTU PRIBADI ANDA

3.1 Benturan Kepentingan
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Kehidupan pribadi Anda merupakan milik Anda secara pribadi., Walaupun begite
benturan kepentingan dapat terjadi apabila Anda teriibat dalam suatu kegiatan yang dapat
merugikan PERUSAHAAN. Keputusanr terletak ditangan Andaz untuk menghindari
situasi dimana loyalitas Anda dapat terbagi. Keadaan yang dihadapi oleh setiap individu
mungkin berbeda-beda, dan dalam menilai sitsasi Anda sendiri banyak fakior vang harus
dipertimbangkan. Beberapa kegistan yang sering menimbuikan benturan kepentingan
akan dibahas dibawah ini untuk membantu Anda membuat keputusan.

3.1.1 Membantu Pesaing

Szlah satu bentuk benturan kepentingan vang jelas adalah apabila Anda memberikan
bantuar kepads organisasi yang memasarkan produk dan jasa vang bersaing dengan
PERUSAHAAN baik itu prodek dan jasa yang saat ini dipasarkan ataupun yang
berpotensi akan dipasarkan dirmasa yang skun datang. Anda tidak diperbolehkan
untuk bekerja dengan perisabazan tersebut dalam kapasitas schagai zpapun juga baik
sebagai karyawan, komsultan ataspun anggota direksi tanpa persetujuan dari
PERUSAHAAN. Kegiatan tersebut dilarang sebab akan menyebabkan loyalitas Anda
terbagi antara PERUSAHAAN dan organisasi tersebul.

3.1.2 Bersaing Dengan PERUSAHAAN

Anda tidak diperkenankan untuk secara komersial memasarkan produk dan jasa yang
bersaing dengan produk dan jasa yang saal ini dipasarkan atanpun berpotensi
dipasarkan oleh PERUSAHAAN. Suatu kegiatan pemasaran menjadi komersial
apabila Anda menerima penghastian baik secara langsung atavpun tidak langsung
dalam bentuk apapun juga. Kematan pemasaran secara non komersial, seperti keikut
sertaan dalam proyek yang disctujui oleh PERUSAHAAN, Hasanya dapat disstujui,
namun akan ditolak apabila PERUSAHAAN herpendapat bahwa kegiatan tersebut
dapat menimbuikan pengaruh bisnis yang cukup besar baik pada szaat ind ataspun
disaat vang akan datang.

Karena PERUSAHAAN berkembang dengan cepat ke berbagai bidang uvsaha bary,
maka perusahaan akan selalu menetapkan kembali batas-batas kegiatan yang dapat
diterima. Tidak mungkin Anda akan menemukan semwa fawaban yang pasti atas
pertanyaan Anda yang berhubungan dengan batasan kegiatan vang dapat diterims
dalam panduan ini. Adalah kewajiban Anda untuk berkonsultasi dengan manajemen
Anda untuk menentukan apakah rencana kegiatan Anda bersaing dengan ussha
PERUSAHAAN saat inl atanpun usaha potensial yang mungkin akan difalankan oleh
PERUSAHAAN. Hal ini harus dilaksanakan sebelum Anda melaksanakan kegiatan
apapun yang dapat menimbalkan benturan kepentingan dengan PERUSAHAAN.

3,1.3 Pemasok PERUSAHAAN
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Anda tdak diperbolehkan menjadi pemasok PERUSAHAAN, bekerja dengan
pemasok  PERUSAHAAN  atan  menjadi  anggota  direksi  dari pemasck
PERUSAHAAN selama Anda masih bekerja di PERUSAHAAN. Lebih dar ity,
Anda juga tidak diperbolehkan menerima vang atsu Keuntungan apzpun 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 untek melakukan kegiatan yang tidak berhubungan dengan
pekerjaan Anda di PERUSAHAAN ataupun mencari kegiatan tersebut dengan
mengponakan aset dari PERUSAHAAN selama dalam waktu kerja Anda, termasuk
untuk menyelesaikan pekerjaan  pribadi. Anda  tidak diperkenankan  untuk
menggunakan aset danl PERUSAHAAN termasuk peralatan, telpon, data, ataupun
surnber informasi PERUSAHAAN untuk pekeriaan di lnar PERIUISAHAAN.

3.1.5 Kepentingan Keunangan Pribhadi

Anda tidak diperkenankan mempunyal kepentingan keuangan dengan organisasi yang
berhubungan bisnis atavpun organisasi yang bersaing dengan PERUSAHAAN jika
kegiatan it mendmbulkan atau dapst menimbulkan kesan benturan kepentingan
dengan PERUSAHAAN. Organisasi tersebut  ftermasvk  pomaspk,  pelanggan,
distributor ¢dan perusahaan terkait, Kepentingan kenangan dengan pesaing bissanya
akan menyebsbkan benturan képentingan.

3,1.5.1 Surat Berharga Yang Diperdagangkan Secara Publik
Untuk menentukan apakah investasi Anda mengandung maksud yang tidak
dapat dibenarkan, jawablah pertanyvaan dibawah ini,
Bagaimana fingkat persaingan  staupun  hubungan  antara
PERUSAHAAN dengan perusahaan lain?
Apabila perusabizan tersebut mespunyal lebih dag 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, lermasuk pendapatan dari invesiasi lainnya? Apaksh
cukup signifikan untuk menyebabkan $aya melakukan suaty tindakan,
sebagai ssorang karyawan PERUSAHAAN, untuk melindungl atau
meningkatkan investasi saya?

- Dilihat dari jenis pekerjuan saya di PERUSAHAAN, apakah tindakan
saya sehagai karyawan PERUSAHAAN dapat mempengaruhi nilai dart
investasi saya di perusahaan lain? Dapatkah tindakan saya secara
signifikan dapat meningkatkan investasi saya walaupun secara relative
tidak terlaly besar?

Kepentingan keuangan tidak dapat dibenurkan apabila pekerjaan Anda, junnlah
investasi Anda, ataupun perusahaan dimana Anda menanamkan investasi dapat
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- fika dinilai oleh orang lain secara objektif — mempengaruhi tindakan Anda
sebagal seorang karyawan PERUSAHAAN.

Dislam kasus dengan pemasok staupun organisasi terkait lainnya, jika Anda
berada dalam posisi untuk menentukan, baik secara langsung ataupun secara
tidak langsung, hubungan bisnis PERUSAHAAN dengan crganisasi tersebut,
Amda tidak diperkenankan mempunyal kepentingan keuangan sama sckali di
organisasi tersebut.

Sebagai tambahan, ada kemungkinan bahwa pemasok, rekanan bisnis ataupun
pelanggan PERUSAHAAN ssat ini atau yang berpotensi dikemudian har,
menawarkan opsi saham ataupun surat berharga lainnya kepada sekelompok
kecil investor terpilib sehubungen dengan penawaran saham perdonanya. Anda
tidak diperkenankan menerima ataupun membeli surat berharga tersebu? apabila
terdapat kecurigaan bahwa penawaran tersebut dikarenakan secara jelas ataupun
tersamar dikarenaksn Anda bekera di PERUSAHAAN atau dikarenakan
investasi  Hu  fHidak diperkepankan dalam Pedoman Perilaku  Bisnis
PERUSABAAN.

Anda tdak diperkenankan menghindari peraturan peraturan ini dengan
melakukannya secara tidak langsung lewat pihak ketiga.

3.1.5.2 Organisasi yang tidak dimiliki oleh publik

Investasi dalam organisasi yang sahamnya belom dimiliki oleh publik -bissanya
erat kaitannya dengan perusahsan, kerjasama usaha {partnership), ataupun
perusahaan yang dimiliki oleh perorangan {sole proprietorships)- memeriukan
perhatian tambahan dibandingkan dengan perusahaan yang sahamnya telah
diperdagangkan secara publiki karena makin dekatnya investor dengan
organisasi tersebui. Sebagal contoh, biasanya investor ataw pemilik dan
perusehaan tersebut tidak banyak sehingga mereka mempunyai pengaruh yang
lebih besar dalam perusahaan tersebut; mereka dapat mempunyai kesempatan
berpartisipasi dalam kegiatan harian peruszhaan, den investor tersebut dapat
dianggap mewakili perusahaas tersebut. Hubungan yang relatif dekat ini dapat
menimbulkan kesan kepada pesaing dari perusahaan yang belum dimiliki oleh
publik tersebut bahwa organisasi ity menarik keuntungan dari PERUSAHAAN,

Hubungan tersebut juga  depst memberikan  kesan pada  karyawan
PERUSAHAAN lainnys bahwa karyawan vyang mempunyal  investasi
diperusahaan tersebut menggunskan jam kerjs, fasilitas dan informasi rabasia
dari PERUSAHAAN untak kepentingan dari organisasi investasinya, Oleh
karena pertimbangan itulash maka Kkaryawan tidak diperkenankan untuk
melakukan investasi di organisasi (pesaing, pemasok, distributor atau organisasi
yang memasarkan kembali produk yang dijual oleh PERUSAHAAN} yang
sshamnya belum dimiliki oleh publik. Pengecualian hanya dapat diberikan
dengan persetajuan dari Manajemen Puncak dari PERUSAHAAN.
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3.2 Menggunsakan informasi orang dalam dan insider trading

Dalam melaksanakan pekerjaan Anda di PERUSAHAAN, Anda mungkin akan
mendapatkan informasi tentang PERUSAHAAN ataupun organisasi lainnya yang belum
di scbarkan kepada publik. Memanfaatkan informasi vang belum disebarkan kepada
publik atau informasi orang dalam tentang PERUSAHAAN ataupun organisasi lainnya
untuk mendapatkan keuntongan secara kewangan untuk Anda ataupun untuk pihak lain
bukan saja tidak etis namun melanggar persturan pasar modal. Pasar modal melarang
pibak yang memiliki informasi orang dalam untuk memperdagangkan saham atay surat
berharga [ainnya ataupun memberikan informast orang dalam tersebut kepada pihak lain
yang dapat mengambil keantungan dengan memiperdagangkan saham  perusabaan
tersebut, PERUSAHAAN tidak akan mentoleranst penggunaan informasi orang dalam.

Informasi orang dalam adalah informasi yang belum tersedia bagi publik dan vang mana
dapat mempengaruhi investor untuk membeli, menjual atae menahan saham atao sural
perharga iaionya. Walaupun tidek mudah untuk mengidentifikast df muka informasi apa
szja yang dapat diangpap scbagai informasi orang dalam, beberapa contoh tentang
informast yang belum tersedia bagi publik adalsh data tentang posisi keuangan
PERUSAHAAN termasuk pendapatan dan pembagian deviden, akuisisi ataupun
penggabungan usaha, divestasi, pengumuman prodek bary, dan hai lain yang dapar
mempengaruhi PERUSAHAAN. Benkut adalah beberapa contoh bagaimana Anda dapat
menghindari penyalahgonaan informasi orang dalam,

- Apabiia Anda mengetahut bahwa PERUSAHAAN zkan melakukan kerjasams
atan skan mengumumkan produk bary ataupun akan melaksanakan ssatu
pembelian  vang akan mempengarvhi  harga  ssham  dari  pemasok
PERUSAHAAN atau organisasi latnnya, Anda tidak diperkenankan membeli
atau menjual saham organisasi tersebut sampai informasi itu di scbarkan kepada
puhlik.

- Apabila Anda mesgetahui babwz PERUSAHAAN akan mengeluarkan
pengumuman  yang akan mempengarghi harga sabamaya, Anda  tidak
diperkenankan membeli atan menjual saham PERUSAHAAN sampat
pengumuman it dikeluarkan,

- Anda tidak diperkenankan untuk membeli atanpun menjual saham pelanggan
atavpun organisasi ferkait berdasarkan informasi orang dalam yang diperoleh
dari organisasi terssbut,

- Apabila Anda memiliki informasi yang belum disebarkan kepada publik bahwa
PERUSAHAAN akan membangun fasilitas baru, Anda fidak diperkenankan
untuk membeli tanah staupun usaha apapun didekat fasilitas yang akan
dibangun erscbut.

- Anda tidak diperkenankan untuk memberikan informasi orang dalam Kepada
karyawan PERUSAHAAN yang tidak berkepentingan terhadap informasi
tersebut ataupun kepada pihak lain diluar PERUSAHAAN,

Sehubungan dengan hal investasi, Anda tidak diperkenankan menghindari peraturan ini
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dengan melaksanakannya lewat pibak lain ataupun memberikan informast orang dalam
kepada pihak lain untuk keuntungan mereka walaupon Ands sendin tidak mendapatkan
keuntungan daripadanya.

Apabila terdapat keragoan fentang apa yang boleh dan apa vang tidak boleh Anda
jakukan dalam area ini Anda harus bertanya kepada

manager Anda,

3.3 Partisipasi dalam kegiatan Politik

PERUSAHAAN #idak akan memberikan sumbangan, pembayaran atdupun persetujoan
yang dapat dianggap sebagai bentuk dukungan baik seccara langsung staupun tidak
langsung kepada partai politik tertentn, fermasuk kepada organisasi perantara, seperti
komite politik atau dans kampanye. Sebagai contoh PERUSAHAAN tidak akan membeli
tiket atau membayarkan dana untuk Anda atau siapapun jugs untek menghadiri svatu
acara dimana dans yang diperoieh baik sebagian atavpun selurnzhnya akan digunakan
untnk kampanye polittk. Perusahaan juga tidak akan memberikan dukungan dalam
bentuk apapun vang dapat diangpap sebagal sumbangan kepada organisasi

politik tertentu.

Anda tidak diperkesankan memberikan sumbangan politik dengan mengatasnamakan
PERUSAHAAN. Anda tdak dapat meminta penggantian pang atas sumbangan prbadi
yang telah Anda berikan. Sebagai fambahan, Anda harys sadar bahwa penggunaan waktu
kerja Anda ataupun aset PERUSAHAAN dapat di samakan dengan sumbangan. Oleh
karena im Anda tidak akan dibayar oleh PERUSAHAAN untuk waktu yang Anda
pergunakan untuk pelayanan sosial, sebagal petugas yang teypilth atau berkampanye
untuk partai politik tertentu, kecuali bal itu diwajibkan secara hukum. Akan tetapi Anda
dapat mengambil waktu cuti yang tidak dibayar denpan wakta yang masuk akal untuk
melaksanzkan kegiatan tersebut apabila ditzinkan oleh manager Anda. Anda juga dapat
menggunakan jatah eoti izhunan Anda untuk melaksanakan kegiatan politik tersebut.

3.3.1 Pernyataan

Apabila Anda berbicara tepltang masalah wmum, pastikan bahwa Anda
melakukannys dalam kapasitas sebsgai individe, Jangan menimbulkan kesan
bahwa Asnda berbicara atau berdaku mewakili PERUSAHAAN,

3.4 Seorang yang dekat dengan Anda bekerja di Industri yang sama

Dengan  bertumbuhnya  keluarga dengan dua  penghasilan/ karde dan  dengan
perkembangan dalamn industry, mungkin Anda dapatkan bahwa pasangan Ands, salah
satu sanak saudarz Anda, ataupun teman dekat Anda adalah pesaing atau pemasck
PERUSAHAAN ataupun bekeria dengan pesaing atav pemasck PERUSAHAAN,

Walaupun semua orang berhak untek memilih dan mengejar karimya, ada situagl tertentu

dimana diperlukan kehati-hatian untuk menjaga keamanan, kershasiaan dan menghindar
benturan kepentingan, Kedekatan denpan pihak tertente dapat menyebabkan Anda tanpa
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sengaja mengkompromikan kepentingan PERUSAHAAN.

Ada bsberapa faktor yang harus dipertimbangkan dalam menilal sitvasi seperti ini.
Diantaranya adalah hubungan antara PERUSAHAAN dengan perusahaan lain, jers dari
tanggungjawab Anda sebagai karyawan dari PERUSAHAAN dan juga pihak yang dekat
dengan Anda, selain itu juga scberapa jaub Anda dan pihak yang dekat dengan Anda
dapat memperoleh informas) yang rahasia dari perusahaan masing-roasing.

Apabila Anda mempunyal pertanyaan tentang situasi yang dihadapi, Anda hamus
membicarakannya dengan manager Anda untuk menilai jenis dan keadaan lain yang
mungkin tmbul dan bagaimana masalah tersebut dapat terselesaikan. Apabila resiko
kepada PERUSAHAAN tidak terlaly besar, biasanya manager Anda hanya perlu
mengingatkan Anda untok tidak secars tidak sengaja mengungkaphkan informasi rabasia
dari PERUSAHAAN. Akan fetapi apabila dipandang perlu, perubaban tanggungiawab
salah seseorang mungkin dibutahkat,

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



54

LAMPIRAN 2
Form Se¥f Evaluation MEB

Universitas Indonesia

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



FAEFMOIATA

Nama

Nomor Karyawan
PY/Divisi/Departemen
Posisi

PHRH ¥ b b iy bbb o b o s 0 b e

AL ke

SELF EVALUATION

Nama Abasan Langsung
Marna Atasan dari Atasan
Tanggal Rencana Kinerja (PP)
Tanggal Evaluagt Kinerja (PE)}

Achisvement
Area Pengukuran Kinetja i Bobot 1 2 3 4 5
<{5% 75%-85% 85%-103% 163%-115% »118%
1 {BusinBSSIROBII - 2 T
Rev 5000,800,00000] 25% A5I5% | FH%aX<100% | IP%EXE110% 130%<X <140 2140%
&GP 600, 0o 600001 15% XgI5% 7o% X< JE0% L00%RRL110% 110% <X<140 = 146%:
2 GBS RIPRO GRS T iy ] b b 7
Distribution it
2% 3 missed 2 misged 1 mlggesd ~ alf meet 2 e 19% 4 pyar 10%
Banduag 150, 000,650.50
g 120,000,000.06
HMaran 2E0.000,000.00
Surabava 275.080,000,080 o
’“f‘R 15% mm%}ay&r:ﬂ
(AR overdun»43 hari) > 4 (5 3-4 cagn 1-2 cise {i case slt tepat wakiu
To Sel ML 150 = 2B4unlt
i and of Dec T 0% B misged 3-4 missed 2 missed A missed never missed
. Az stock 45% » B rase 45 case 2-3 case 1 case 0 case
3|PersciarDavelopment oo . o
180%
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PT. Metrodata Electronics, Thk.

SEvRODATA

VISION & VALUE CORPOHATE

Sebagaimana umuminya  perusshaan-perusahasn  yang  sudah  mapan,
METRODATA memiliki seperangkat prinsip panduan vang menjadi acuan bagi
manajemen maupun karyawan datam mengembangkan strategi perusahaan serta
gdalam membangun reputast Perusahaan. Falsafah korporat METRCGDATA tercermin
dengan baik dalam pernyataan-pernyataan berikut:

1S101

Memaksimalkanr nifal bagi pemangky kepertingan dan  membangun
lingkungan yang ideal untuk bekerja.

FALSAFAH PERUSAHAAN

» Kami percaya bahwa kebebasan untuk memperdebatkan dan
mendiskusikan ide, pendapat dan usul adatah kungt bagi keputusan
terbaik.

« Kami berbicara dan bertindak berdasarkan data.

»  Karmi tumbuh pesat barkat integritas dan selaiu mengupayakan hasil
cemerlang dalam segala sgsuatu yang kami hasitkan,

Value

To maximize stakehoitlers’ value and 10 build & great place 10 work

CORPORATE VISION

CORPORATE VALUES

s  We believe that the freedom fo challenge and discuss ideas, opirions
and suggestions is the main ingredient for best decisions.

» We speak and act based on hard data.

« We thrive on integrity and strive for excelfence in evervthing that we
defiver,

ELAMRLE
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