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Abstrak – Tujuan penelitian ini adalah untuk mendeskrip-
sikan dan mengevaluasi strategi bersaing yang diterapkan 
oleh PT. High Volt Technology saat ini, serta merumuskan 
strategi bersaing yang sesuai bagi perusahaan. Metode pe-
nelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif des-
kriptif. Pengumpulan data dilakukan menggunakan wa-
wancara tidak terstruktur dengan memilih sales manager, 
sales staff, dan project manager sebagai narasumber. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa strategi bersaing yang di-
terapkan oleh PT. High Volt Technology saat ini adalah 
strategi fokus dan branding. Dari hasil evaluasi terhadap 
strategi bersaing perusahaan, diketahui bahwa penerapan 
strategi fokus dan branding membuat PT. High Volt Tech-
nology menjadi lebih fokus melayani pelanggan, serta 
membuat perusahaan semakin dikenal oleh pelanggan, na-
mun di sisi lain, penerapan strategi tersebut juga membuat 
PT. High Volt Technology harus mengeluarkan biaya ope-
rasional yang besar. Selain itu, perusahaan juga harus 
menghadapi persaingan yang ketat, karena banyaknya pe-
saing yang juga membidik pasar yang sama. Oleh karena 
permasalahan tersebut, diperlukan adanya perbaikan ter-
hadap strategi bersaing yang telah diterapkan saat ini, dan 
perlu untuk merumuskan strategi baru menggunakan 
prinsip perumusan blue ocean strategy. Dari perumusan 
strategi bersaing tersebut, strategi baru yang dapat dire-
komendasikan antara lain: meningkatkan pelayanan, dan 
kemampuan teknisi, memperluas pasar, dan membuka 
kantor perwakilan. 
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I. PENDAHULUAN 

Kementrian Energi dan Sumber Daya Mineral (ESDM) 
menyatakan bahwa terdapat lima sistem ketenagalistrikan di 
Indonesia yang mengalami defisit pasokan listrik. Hal ini dise-
babkan oleh pembangunan pembangkit listrik yang tidak me-
rata di beberapa daerah (Danar, 2016). Selain itu, pembangu-
nan pembangkit listrik yang tidak merata juga menyebabkan 
berbagai masalah lain, salah satunya terjadinya pemadaman 
listrik di berbagai daerah yang menyebabkan terhambatnya ke-
giatan masyarakat, terutama pada sektor industri. Oleh karena 
itu, untuk mengatasi hal tersebut pemerintah terus melakukan 
pembangunan infrastruktur kelistrikan untuk dapat mencukupi 
kebutuhan listrik nasional, dan mendorong pertumbuhan eko-
nomi Indonesia yang cenderung melambat beberapa tahun te-
rakhir, seperti yang terlihat pada Gambar 1.1. 

 
Gambar 1.1 Pertumbuhan Ekonomi Indonesia Tahun 2010–

2015 
Sumber: Suryowati (2016) (telah diolah kembali). 

 
Proyek terbaru yang sedang dijalankan oleh pemerintah sa-

at ini adalah proyek pembangunan pembangkit listrik dengan 
kapasitas 35.000 MW (Megawatt) yang dilakukan dalam jang-
ka waktu lima tahun yakni tahun 2014–2019, yang mana pro-
yek tersebut dilakukan dalam rangka mencukupi pasokan lis-
trik dari Sabang hingga Merauke, serta mengatasi permasalah-
an pemadaman listrik yang terjadi hampir di setiap daerah di 
Indonesia. Dalam proyek 35.000 MW, akan dibangun 109 
pembangkit listrik yang terdiri dari 35 proyek oleh PLN de-
ngan kapasitas 10.681 MW, dan 74 proyek oleh swasta atau 
Independent Power Producer (IPP) dengan kapsitas 25.904 
MW yang tersebar di seluruh wilayah Indonesia. 

Keterlibatan perusahaan swasta dalam proyek ini dilaku-
kan melalui dua metode pengadaan, yaitu melalui penunjukan 
langsung dan pelelangan atau tender, dan hal tersebut tentu sa-
ja menjadi peluang bagi perusahaan-perusahaan kontraktor lis-
trik swasta nasional, namun di sisi lain juga menjadikan persa-
ingan dalam bidang ini semakin ketat karena banyaknya peru-
sahaan kontraktor listrik yang ada. Oleh karena hal tersebut, 
para pemilik perusahaan kontraktor listrik berlomba-lomba 
untuk merencanakan dan mengimplementasikan berbagai stra-
tegi agar dapat memenangkan lelang atau tender, bukan hanya 
untuk satu proyek, tetapi juga berbagai proyek lain yang dia-
dakan oleh pemerintah maupun swasta.  

Strategi bersaing berperan penting bagi kelangsungan hi-
dup perusahan, terlebih pada saat ini, yang mana perusahaan 
di berbagai industri menghadapi persaingan yang semakin ke-
tat, serta perubahan lingkungan bisnis global yang disebabkan 
oleh kemajuan teknologi informasi, liberalisasi dagang, jasa 
pendukung perdagangan, dan aliran modal (Rosli, 2012). 

Menurut Porter, competitive strategy atau strategi bersaing 
adalah pencarian posisi bersaing yang menguntungkan dalam 
sebuah industri, serta bertujuan untuk membangun posisi yang 
menguntungkan dan berkelanjutan melawan kekuatan yang 
menentukan persaingan industri (Teti, Perrini & Tirapelle, 
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2014). Porter mengemukakan bahwa terdapat tiga jenis strate-
gi bersaing yang disebut sebagai strategi generik, yang meli-
puti strategi kepemimpinan biaya (cost leadership), diferensia-
si (differentiation), dan fokus (focus).  

Pemilihan strategi bersaing yang tepat sangat penting un-
tuk dipertimbangkan oleh pemilik perusahaan, karena setiap 
strategi memiliki dampak yang berbeda pada kinerja serta ke-
langsungan hidup perusahaan, namun meskipun perusahaan 
memiliki strategi bersaing, bukan berarti bahwa perusahaan 
tersebut dapat mengalahkan para pesaingnya, karena strategi 
bersaing yang diterapkan oleh perusahaan belum tentu mem-
buat perusahaan menjadi lebih unggul dari pesaingnya, terle-
bih lagi jika perusahaan pesaing juga menerapkan strategi 
yang sama. Hal ini pula yang terjadi pada PT. High Volt Tech-
nology. Selama ini, PT. High Volt Technology harus mengha-
dapi perusahaan-perusahaan pesaing yang membidik pasar 
yang sama.  

Saat ini terdapat lebih dari 30 perusahaan yang bergerak di 
bidang kontraktor listrik dan membidik pasar yang sama, yaitu 
perusahaan-perusahaan pembangkit listrik. Selain membidik 
pasar yang sama, perusahaan-perusahaan tersebut juga mena-
warkan produk dengan harga yang tidak jauh berbeda dengan 
harga yang ditawarkan oleh PT. High Volt Technology, serta 
memberikan pelayanan yang serupa kepada customer. Hal ter-
sebut membuat PT. High Volt Technology seperti berada da-
lam lautan merah atau red ocean. Oleh karena permasalahan 
tersebut, perusahaan perlu menerapkan strategi yang sesuai 
dengan perusahaan, serta kondisi pasar agar dapat melepaskan 
diri dari persaingan yang ketat. Salah satu strategi yang dapat 
digunakan adalah blue ocean strategy atau strategi samudra 
biru. 

Blue ocean strategy atau strategi samudra biru adalah se-
buah strategi yang menganjurkan perusahaan untuk pergi ke 
ruang pasar baru yang menarik konsumen, dan menghindari 
persaingan dari pasar yang ada. Strategi ini memungkinkan 
perusahaan dan pengusaha untuk meningkatkan peluang ke-
suksesan mereka (Nicolas, 2011). Terdapat empat prinsip pe-
rumusan blue ocean strategy, antara lain: Merekonstruksi bata-
san-batasan pasar; Fokus pada gambaran besar, bukan pada 
angka; Menjangkau melampaui permintaan yang ada; dan me-
lakukan rangkaian strategis secara benar. 

Kim and Mauborgne (2005) melakukan sebuah studi ten-
tang inisiatif bisnis pada 108 perusahaan di Amerika, dan ber-
usaha mengukur dampak penciptaan samudra biru. 86 persen 
dari perusahaan tersebut menerapkan strategi perluasan lini, 
yang mana strategi tersebut merupakan upaya untuk keluar da-
ri samudra merah. Selain penelitian tersebut, terdapat pula pe-
nelitian-penelitian lain yang menunjukkan bahwa blue ocean 
strategy berhasil diimplementasikan pada perusahaan-perusa-
haan di berbagai sektor industri, dan menghasilkan dampak 
yang positif, misalnya penerapan blue ocean strategy yang 
meningkatkan kreativitas perusahaan pada industri cokelat dan 
pakaian (Rawabdeh, Raqab, Al-Nimri & Haddadine, 2012; Pi-
tta, 2009), meningkatkan nilai saham perusahaan (kasus 
IMAX) (Becker, 2014), penerapan blue ocean strategy mem-
buat perusahaan memperoleh apresiasi positif dari konsumen 
pada industri game (Barros et al., 2013), dan mendorong peru-
sahaan untuk menciptakan inovasi nilai bagi pembeli pada in-
dustri kimia (Čirjevskis, Homenko, & Lačinova, 2011). 

Melihat keberhasilan penerapan blue ocean strategy pada 
berbagai sektor industri tersebut, maka penelitian ini berupaya 
untuk merumuskan strategi samudra biru atau blue ocean stra-
tegy di bidang usaha kontraktor listrik, khususnya pada PT. 
High Volt Technology. 

Tujuan Penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan: 
1. Mendeskripsikan strategi bersaing yang diterapkan PT. 

High Volt Technology pada saat ini. 
2. Mengevaluasi strategi bersaing PT. High Volt Techno-

logy. 
3. Merumuskan strategi bersaing yang sesuai bagi PT. 

High Volt Technology berdasarkan prinsip perumusan 
blue ocean strategy. 

4. Memberikan rekomendasi strategi bersaing yang sesuai 
bagi PT. High Volt Technology. 

Kerangka Berpikir Penelitian 

 
Gambar 1.2 Kerangka Berpikir Penelitian 

Sumber : Kim and Mauborgne (2005) 

II METODE PENELITIAN 
Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif deskriptif. 
Menurut Moleong (2005), penelitian kualitatif adalah peneliti-
an yang bermaksud untuk memahami fenomena yang dialami 
oleh subjek penelitian dengan cara deskripsi dan dengan me-
manfaatkan berbagai metode alamiah, sedangkan desain pene-
litian ini adalah deskriptif. Menurut Sujarweni (2015), peneli-
tian deskriptif adalah penelitian yang dilakukan untuk menge-
tahui nilai satu atau lebih variabel yang sifatnya independen, 
tanpa membuat hubungan maupun perbandingan dengan vari-
abel lain.   

Teknik Penentuan Narasumber 
Dalam penelitian ini, dipilih tiga narasumber dari PT. High 

Volt Technology yang terdiri dari Sales Manager, Sales Staff, 
dan Project Manager. Narasumber dipilih berdasarkan propo-
sive sampling, yaitu teknik penentuan sampel dengan pertim-
bangan atau kriteria-kriteria tertentu (Sujarweni, 2015). Ketiga 



AGORA Vol. 6, No. 1, (2018)  
 

narasumber dipilih karena mengetahui kondisi perusahaan saat 
ini dan memiliki, serta lebih memahami informasi yang dibu-
tuhkan dalam penelitian.  

Teknik Pengumpulan Data 
Data yang dipergunakan dalam penelitian ini meliputi data 

primer dan data sekunder. Data primer penelitian diperoleh 
melalui wawancara tidak terstruktur. Moleong (2005) berpen-
dapat bahwa wawancara tidak terstruktur merupakan wawan-
cara yang digunakan untuk menemukan informasi yang bukan 
baku atau informasi tunggal, yang mana responden memiliki 
pengetahuan dan mendalami situasi, serta lebih mengetahui in-
formasi yang diperlukan. Jenis wawancara tidak terstuktur di-
pilih karena narasumber mengetahui dan memahami informasi 
yang dibutuhkan, selain itu jenis wawancara ini digunakan un-
tuk mengantisipasi pertanyaan-pertanyaan dan jawaban yang 
mungkin diajukan di luar panduan wawancara yang telah disi-
apkan. 

Data sekunder diperoleh melalui penelusuran data online, 
karena terdapat beberapa data yang tidak dimiliki oleh perusa-
haan, misanya data mengenai pesaing perusahaan dan kondisi 
lingkungan industri yang tidak dapat diperoleh dari wawanca-
ra dengan narasumber. 

III. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
3.1 Strategi Bersaing PT. High Volt Technology 

Dari hasil wawancara dengan ketiga narasumber, dapat di-
ketahui bahwa untuk menghadapi persaingan, selama ini PT. 
High Volt Technology menggunakan strategi fokus (focus 
strategy) dan branding. Strategi perusahaan masuk ke dalam 
strategi fokus karena strategi tersebut sesuai dengan definisi 
strategi fokus menurut Coulter (2005), yang menyatakan bah-
wa strategi fokus digunakan ketika perusahaan mengejar ke-
unggulan biaya dan diferensiasi, namun memiliki kelompok 
konsumen yang terbatas, dan berfokus untuk melayani pasar 
tertentu yang spesifik (p. 195).  

Berasarkan hasil wawancara dengan ketiga narasumber, 
penerapan strategi fokus oleh PT. High Volt Technology di-
buktikan dengan: 
1. PT. High Volt Technology menjalankan dua kegiatan ope-

rasional sekaligus, yaitu penjualan alat uji kelistrikan, dan 
kontraktor listrik. Hal tersebut membuktikan bahwa PT. 
High Volt Technology mengejar keunggulan diferensiasi.  

2. PT. High Volt Technology hanya berfokus membidik satu 
pasar yang spesifik dalam industri kelistrikan, yaitu peru-
sahaan-perusahaan pembangkit listrik, baik perusahaan lis-
trik milik pemerintah maupun swasta, yang mana pelang-
gan utamanya kebanyakan adalah PLN. 
 
Selain strategi fokus, PT. High Volt Technology juga 

menggunakan branding sebagai salah satu strategi dalam 
menghadapi pesaingnya. Hal tersebut dibuktikan dengan per-
nyataan Narasumber 1 dan 2 yang mengatakan bahwa salah 
satu cara perusahaan dalam menghadapi persaingan pada in-
dustri kelistrikan adalah selalu melakukan branding terhadap 
produk yang ditawarkan oleh PT. High Volt Technology. Na-
rasumber 1 dan 2 juga mengatakan bahwa branding dilakukan 
perusahaan dengan memperkenalkan produk kepada customer 
melalui presentasi dan demo produk. Selain itu, PT. High Volt 
Technology juga sering mengikuti pameran dan workshop 

agar produk-produk yang ditawarkan perusahaan dapat sema-
kin dikenal oleh customer.  

 
3.2 Evaluasi Strategi Bersaing PT. High Volt Technology 

Berdasarkan hasil wawancara dengan ketiga narasumber  
dapat diketahui bahwa penerapan strategi fokus oleh PT. High 
Volt Technology membuat perusahaan lebih fokus dalam me-
layani para customer, terutama customer utamanya yaitu PLN, 
namun di sisi lain penerapan strategi fokus menyebabkan PT. 
High Volt Technology menghadapi persaingan yang ketat ka-
rena banyaknya pesaing yang membidik pasar yang sama, se-
hingga perebutan customer lebih terasa. Selain itu penerapan 
strategi branding oleh PT. High Volt Technology membuat 
perusahaan semakin dikenal customer, namun strategi tersebut 
juga membuat PT. High Volt Technology harus mengeluarkan 
biaya oprasional yang cukup besar, karena strategi tersebut di-
lakukan perusahaan dengan mengunjungi customer  secara 
langsung dan mengikuti berbagai acara, seperti pameran dan 
workshop untuk memperkenalkan prodaknya.  

Melihat keadaan tersebut, diperlukan adanya perbaikan ter-
hadap strategi yang telah diterapkan oleh perusahaan, serta 
merumuskan strategi baru yang sesuai dengan menggunakan 
prinsip-prinsip perumusan strategi samudra biru atau blue oce-
an strategy, sehingga PT. High Volt Technology dapat keluar 
dari persaingan yang ketat dan menciptakan permintaan di ru-
ang pasar yang baru. 

 
3.3 Perumusan Strategi Bersaing PT. High Volt Technolo-

gy 
Untuk merumuskan strategi bersaing yang sesuai bagi PT. 

High Volt Technology, digunakan langkah-langkah perumus-
an berdasarkan prinsip-prinsip perumusan blue ocean strategy. 
Prinsip-prinsip tersebut antara lain: 
1. Merekonstruksi Batasan-Batasan Pasar 

a. Mencermati Kelompok-Kelompok Strategis dalam Industri 
Dalam penelitian ini, yang dimaksud dengan kelompok-ke-

lompok strategis adalah sekelompok perusahaan dalam suatu 
industri yang mengejar strategi yang sama. Dalam menjalan-
kan usahanya, PT. High Volt Technology harus menghadapi 
perusahaan-perusahaan yang membidik pasar dan mengguna-
kan strategi yang sama seperti yang digunakan oleh PT. High 
Volt Technology, baik di bidang kontraktor listrik maupun di 
bidang penjualan alat-alat listrik. Salah satu pesaing terkuat 
PT. High Volt Technology adalah PT. Kilat Wahana Jenggala. 
Perusahaan yang bergerak di bidang penjualan alat-alat listrik 
tersebut juga menerapkan strategi dan membidik pasar yang 
sama dengan PT. High Volt Technology. PT. Kilat Wahana 
Jenggala menawarkan barang yang serupa seperti yang dita-
warkan oleh PT. High Volt Technology, hanya berbeda pada 
merek barang dan teknologi yang digunakan. Selain itu, PT. 
Kilat Wahana Jenggala juga menyediakan layanan purna jual 
sebagai salah satu jaminan mutu perusahaan seperti yang di-
lakukan oleh PT. High Volt Technology kepada pelanggan-
nya.  

 
b. Mencermati Penawaran Barang dan Jasa Pelengkap 

Barang dan jasa pelengkap berperan penting bagi produk 
yang ditawarkan oleh PT. High Volt Technology. Hal tersebut 
sesuai dengan pernyataan ketiga narasumber yang mengatakan 
bahwa terdapat beberapa produk yang membutuhkan barang 
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dan jasa lain untuk dapat berfungsi dengan baik, tergantung 
dari jenis dan kegunaan barang tersebut. Oleh karena itu, PT. 
High Volt Technology tidak hanya memperhatikan barang dan 
jasa utama yang ditawarkan kepada pelanggan, namun juga 
harus memperhatikan barang dan jasa pelengkap, terlebih jika 
barang dan jasa lain/pelengkap tersebut diproduksi dan dijual 
oleh perusahaan atau pabrikan yang berbeda dengan produk 
utama. Salah satu cara yang dapat dilakukan oleh PT. High 
Volt Technology adalah dengan terus menjaga komunikasi 
yang baik dengan pemasok, baik pemasok produk utama mau-
pun produk pelengkap agar PT. High Volt Technology lebih 
mudah untuk mendapatkan produk maupun informasi tentang 
ketersediaan produk di perusahaan atau pabrik pemasok. 

 
c. Mencermati Daya Tarik Emosional atau Fungsional Bagi 

Pembeli 
Biasanya daya tarik yang muncul pada industri kelistrikan 

adalah daya tarik fungsional. Hal tersebut dikarenakan perusa-
haan-perusahaan yang ada di industri kelistrikan bersaing de-
ngan mengandalkan harga dan kualitas produk, tak terkecuali 
PT. High Volt Technology. Selain itu, kriteria yang diajukan 
pemerintah sebagai syarat mengikuti tender, yakni admi-
nistrasi, teknis, dan harga menjadikan PT. High Volt Techno-
logy dan para pesaingnya lebih menonjolkan daya tarik fung-
sional dari produk yang ditawarkan. Meskipun demkian, PT. 
High Volt Technology tidak hanya menonjolkan daya tarik 
fungsional, namun juga membangun daya tarik emosional per-
usahaan. Salah satu cara yang dilakukan oleh PT. High Volt 
Technology untuk membangun daya tarik emosional adalah 
dengan terus menjalin komunikasi yang baik dengan pelang-
gan maupun pemasok. PT. High Volt Technology memberikan 
respon yang cepat setiap ada panggilan dari pelanggan, dan 
memberikan layanan purna jual sebagai salah satu bentuk ja-
minan mutu. Hal tersebut dilakukan oleh PT. High Volt Tech-
nology tidak hanya bertujuan untuk mempermudah perusaha-
an dalam memperoleh informasi tentang produk yang dibutuh-
kan oleh pelanggan, namun juga untuk membangun keperca-
yaan, rasa aman, serta kepuasan pelanggan terhadap produk 
dan kinerja perusahaan.  

 
d. Mencermati Waktu 

Saat ini yang menjadi tren dalam industri kelistrikan ada-
lah pembangunan infrastruktur kelistrikan yang sedang gencar 
dilakukan oleh pemerintah, salah satunya adalah proyek pem-
bangunan pembangkit listrik 35.000 MW. Pemerintah banyak 
mengadakan tender untuk proyek-proyek tersebut. Hal ini ten-
tu saja menjadi peluang bagi perusahaan-perusahaan kontrak-
tor listrik, karena mereka dapat mengikuti banyak tender, na-
mun tren tersebut akan berakhir ketika proyek pemerintah se-
lesai. Meskipun demikian, akan tetap ada proyek-proyek lain 
meskipun proyek tersebut tidak sebesar proyek yang diadakan 
oleh pemerintah saat ini, misalnya proyek-proyek kecil yang 
diadakan oleh perusahaan atau pabrikan di luar industri kelis-
trikan yang memerlukan tenaga listrik yang cukup besar. Hal 
tersebut perlu menjadi perhatian PT. High Volt Technology, 
karena setiap proyek yang ada dapat menjadi peluang yang 
menguntungkan bagi PT. High Volt Technology, tidak hanya 
peluang dalam menambah pendapatan, namun juga peluang 
untuk membangun kemitraan dengan perusahaan-perusahaan 
yang ada di luar industri kelistrikan. 

2. Fokus Pada Gambaran Besar, Bukan Pada Angka 
1. Kebangkitan Visual 

Pada tahap ini dicoba untuk menggambarkan kanvas stra-
tegi dari PT. High Volt Technology saat ini dengan menggu-
nakan empat tahap pembuatan kanvas strategi yang meliputi: 

a. Menganalisis faktor-faktor yang menjadi ajang persaingan 
Dari hasil wawancara dengan ketiga narasumber, diketahui 

bahwa faktor-faktor yang dijadikan ajang persaingan di indus-
tri kelistrikan, khususnya pada bidang kontraktor listrik dan 
penjualan alat-alat listrik adalah sebagai berikut: 

1. Harga 
2. Kualitas Barang 
3. Kualitas Jasa 
4. Pemasaran Produk 
5. Brand Image 
6. Pelayanan 
7. Kemampuan Teknisi 
8. Relasi 

 
b. Menggambar sumbu horizontal dan sumbu vertikal 

Setelah melakukan analisis terhadap faktor-faktor yang 
menjadi ajang persaingan, selanjutnya dicoba untuk meng-
gambar sumbu horizontal yang menunjukkan faktor-faktor ter-
sebut, serta sumbu vertikal yang menunjukkan tingkat pena-
waran yang diperoleh pembeli dari semua faktor tersebut sepe-
rti yang terlihat pada Gambar 3.1. Setiap tingkat penawaran 
dikategorikan menjadi: sangat tinggi, tinggi, cukup, rendah, 
dan sangat rendah, yang mana setiap tingkatan tersebut diberi 
nilai dengan rincian sebagai berikut: 

Sangat Tinggi = 5 
Tinggi      = 4 
Cukup      = 3 
Rendah      = 2 
Sangat Rendah = 1 

 

 
Gambar 3.1 Sumbu Vertikal dan Sumbu Horizontal Pada Kan-

vas Strategi PT. High Volt Technology 
 

c. Merangkum tingkat penawaran yang didapatkan pembeli 
Setelah mengetahui dan menganalisis faktor-faktor persa-

ingan, kemudian dicoba untuk memberikan nilai pada masing-
masing faktor tersebut pada PT. High Volt Technology. Pem-
berian nilai didasarkan pada hasil wawancara dengan ketiga 
narasumber, dan pemberian nilai setiap faktor adalah sebagai 
berikut: 

1. Harga                      = 3 
Harga produk yang ditawarkan oleh PT. High Volt Tech-

nology diberikan nilai 3, karena harga yang ditawarkan oleh 
PT. High Volt Technology tidak jauh berbeda dengan harga 
yang ditawarkan oleh perusahaan pesaingnya, baik harga 
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barang maupun jasa kontraktor listrik. Hal ini dikarenakan  
kerjasama perusahaan dengan pelanggan melalui sistem ten-
der, sehingga perusahaan tidak dapat menetapkan harga terle-
bih dahulu. Biasanya harga produk ditentukan oleh pelanggan, 
kemudian perusahaan-perusahaan peserta tender akan mena-
warkan harga di bawah harga penawaran tersebut.  

 
2. Kualitas Barang    = 4 
Menurut ketiga narasumber, barang yang ditawarkan PT. 

High Volt Technology kepada pelanggan memiliki kualitas 
yang baik dan sudah teruji kualitasnya, namun jika dibanding-
kan dengan barang yang ditawarkan oleh pesaing, barang yang 
ditawarkan oleh PT. High Volt Technology ada yang kualitas-
nya setara dengan pesaing, ada yang kualitasnya lebih unggul, 
bahkan ada pula yang tidak memiliki pesaing. PT. High Volt 
Technology tidak hanya menjual barang, namun juga membe-
rikan layanan purna jual kepada pelanggan sebagai bentuk ja-
minan mutu. Oleh karena hal tersebut, kualitas barang yang di-
tawarkan oleh PT. High Volt Technology diberi nilai 4.  

 
3. Kualitas Jasa         = 4 
Selama ini PT. High Volt Technology selalu berusaha 

memberikan produk dengan kualitas yang baik kepada para 
pelanggan, tidak hanya pada penjualan alat listrik, namun juga 
dalam pengerjaan proyek. Para teknisi perusahaan memiliki 
kemampuan yang baik di bidangnya masing-masing, karena 
PT. High Volt Technology mengikutsertakan para teknisinya 
dalam pelatihan-pelatihan dan sertifikasi, sehingga setiap 
proyek dapat dikerjakan dan diselesaikan dengan baik. Meski-
pun demikian, perusahaan terkadang masih menerima kompla-
in dari pelanggan terkait pekerjaan yang telah dikerjakan oleh 
perusahaan, namun hal tersebut dapat diatasi dengan baik oleh 
perusahaan. Ketika menerima komplain dari pelanggan, PT. 
High Volt Technology biasanya akan melihat dari sumber ma-
salahnya.  

Jika masalah yang muncul disebabkan oleh kesalahan 
perusahaan, maka PT. High Volt Technology bersedia mem-
perbaiki bahkan mengganti barang dan jasa yang bermasalah, 
namun jika masalah disebabkan oleh pelanggan, maka PT. 
High Volt Technology bersedia memberikan bantuan dan pe-
ngarahan kepada pelanggan. Seperti pada penjualan barang, 
PT. High Volt Technology juga memberikan layanan purna ju-
al untuk jasa kontraktor listrik. Oleh karena itu, kualitas jasa 
yang dikerjakan oleh PT. High Volt Technology diberikan ni-
lai 4. 

 
4. Pemasaran Produk = 4 
Pemasaran produk menjadi salah satu kegiatan operasio-

nal yang penting bagi PT. High Volt Technology. Berdasarkan 
pernyataan Narasumber 1, selama ini pemasaran produk peru-
sahaan tidak hanya dilakukan dengan mengirimkan surat pena-
waran melalui email, namun juga dengan melakukan kunjung-
an secara langsung ke pelanggan untuk melakukan presentasi 
dan demo produk. Selain itu, PT. High Volt Technology juga 
sering mengikuti pameran-pameran dan workshop untuk mem-
perkenalkan dan memasarkan produk. PT. High Volt Techno-
logy menerapkan sistem pemasaran tersebut agar pelanggan 
dapat mengetahui secara langsung bagaimana spesifikasi dan 
cara kerja produk yang ditawarkan, sekaligus membangun ci-

tra produk yang baik di mata pelanggan. Oleh karena hal terse-
but, pemasaran produk diberikan nilai 4. 

 
5. Brand Image            = 4 
Nilai 4 diberikan pada brand image perusahaan, karena 

selama ini PT. High Volt Technology memiliki citra yang baik 
di mata para pelanggannya, tidak hanya citra produk yang di-
tawarkan, namun juga citra perusahaan. Pelanggan telah me-
ngenal PT. High Volt Technology sebagai perusahaan kon-
traktor listrik yang berpengalaman di bidangnya, sekaligus 
perusahaan yang mampu menyediakan barang dengan kualitas 
yang baik. Meskipun demilikan, perusahaan masih terus mela-
kukan branding dan pemasaran secara intensif agar brand 
image perusahaan tetap terjaga, dan perusahaan dapat semakin 
dikenal oleh pelanggan di industri kelistrikan. 

 
6. Pelayanan             = 4 
Pelayanan menjadi hal penting yang perlu diperhatikan 

oleh setiap perusahaan kontraktor listrik, tak terkecuali PT. 
High Volt Technology, karena pelayanan yang diberikan ke-
pada pelanggan mempengaruhi kepuasan pelanggan. Selama 
ini, PT. High Volt Technology telah memberikan pelayanan 
yang baik kepada pelanggan. Perusahaan tidak hanya melaya-
ni pelanggan ketika pelanggan membeli barang atau bekerjasa-
ma untuk pengerjaan suatu proyek, namun juga pada saat pro-
ses jual beli barang atau pengerjaan proyek telah selesai. Hal 
tersebut dilakukan sebagai salah satu bentuk jaminan mutu 
yang diberikan oleh perusahaan kepada pelanggan. Salah satu 
contoh pelayanan yang dilakukan PT. High Volt Technology 
adalah layanan purna jual/after sales service, yang mana pela-
yanan tersebut dilakukan perusahaan dengan tetap memberi-
kan pendampingan, pengarahan, dan membantu pelanggan ji-
ka terjadi masalah meskipun proses jual beli barang atau pe-
ngerjaan proyek telah selesai. Hal tersebut menjadi keunggul-
an PT. High Volt Technology dibandingkan dengan perusaha-
an pesaingnya, karena menurut Narasumber 1, tidak banyak 
perusahaan kontraktor listrik yang bersedia memberikan laya-
nan purna jual kepada pelanggan karena alasan biaya. Oleh 
karena itu, pelayanan diberikan nilai 4. 

 
7. Kemampuan Teknisi = 4 
Selain pelayanan pelanggan, kemampuan teknisi menjadi 

salah satu hal yang dipertimbangkan oleh pelanggan ketika pe-
langgan ingin melakukan kerjasama untuk suatu proyek/peker-
jaan, karena kemampuan teknisi mempengaruhi kualitas pe-
kerjaan yang dikerjakan oleh perusahaan. Selama ini, PT. 
High Volt Technology sangat selektif dalam memilih pegawai, 
terutama para teknisi yang bekerja di lapangan. Para teknisi 
yang bekerja di PT. High Volt Technology dituntut untuk me-
nguasai bidangnya dengan baik. Selain itu, PT. High Volt 
Technology juga mengikutsertakan para teknisi ke dalam 
pelatihan-pelatihan dan sertifikasi agar kemampuan para tek-
nisi tersebut semakin baik dari hari ke hari. Kemampuan tek-
nisi PT. High Volt Technology diberi nilai 4. 

 
8. Relasi                         = 4 
Bagi PT. High Volt Technology, keberadaan relasi sa-

ngat penting, karena adanya relasi akan memudahkan perusa-
haan dalam mendapatkan informasi mengenai kebutuhan pe-
langgan dan ketersediaan barang, serta kondisi pasar saat ini. 
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Selain itu, adanya banyak relasi akan memudahkan perusaha-
an untuk mendapatkan proyek. Saat ini, PT. High Volt Tech-
nology telah memiliki banyak relasi, baik dari kalangan pe-
langgan, maupun pemasok, misalnya PT. Grid Solution Indo-
nesia (GE) dan PT. Supreme Cable (Sucaco) sebagai pemasok 
perusahaan, dan kantor-kantor PLN di berbagai wilayah Indo-
nesia sebagai pelanggan perusahaan. Hubungan perusahaan 
dengan para relasinya berjalan dengan baik, karena PT. High 
Volt Technology terus menjalin komunikasi yang baik. Oleh 
karena hal tersebut, faktor relasi diberi nilai 4. 

 
d. Menggambar kurva nilai pada kanvas strategi 

Setelah mengetahui dan menganalisis faktor-faktor yang 
dijadikan ajang persaingan, serta memberikan nilai pada setiap 
faktor tersebut, sebuah kurva dapat digambarkan pada kanvas 
strategi perusahaan berdasarkan nilai-nilai tersebut. Kurva 
nilai PT. High Volt Technology ditunjukkan oleh Gambar 4.2. 

 

 
Gambar 3.2 Kanvas Strategi PT. High Volt Technology Saat 

Ini 
 
2. Eksplorasi Visual 

Pada tahap ini dicoba untuk membuat kurva nilai yang ba-
ru dengan menggunakan kerangka kerja empat langkah, yang 
mana kerangka kerja empat langkah tersebut mencoba untuk 
mengetahui faktor-faktor apa saja yang perlu dihapuskan, di-
kurangi, ditingkatkan, dan diciptakan dari faktor-faktor persa-
ingan yang sudah ada. Empat langkah tersebut antara lain: 

a. Hapuskan 
Menurut Kim and Mauborgne (2005), yang dimaksud de-

ngan hapuskan pada langkah ini adalah menghilangkan faktor-
faktor yang sudah lama menjadi ajang persaingan bagi perusa-
haan-perusahaan dalam industri. Di dalam industri kelistrikan, 
terutama pada bidang kontraktor listrik dan penjualan alat-alat 
listrik, di mana PT. High Volt Technology berada saat ini, 
tidak ada faktor persaingan yang perlu dihilangkan, karena se-
mua faktor yang ada saat ini merupakan faktor-faktor yang 
penting bagi PT. High Volt Technology dan para pesaingnya 
di industri kelistrikan. 

 
b. Kurangi 

Menurut Kim and Mauborgne (2005), kurangi pada lang-
kah ini adalah mengurangi investasi yang berlebihan pada fak-
tor-faktor yang menjadi ajang persaingan. Dalam penelitian 
ini, faktor yang investasinya dapat dikurangi adalah pemasar-
an produk. Pengurangan investasi pada pemasaran produk 
yang dimaksud lebih dikhususkan pada biaya pemasaran. 

Selama ini, kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh PT. 
High Volt Technology sudah baik. Seperti yang telah dijelas-
kan pada bagian sebelumnya, dalam memasarkan produk, PT. 
High Volt Technology tidak hanya mengirimkan surat pena-
waran melalui email, namun juga melakukan kunjungan ke pe-
langgan untuk presentasi dan demo produk, serta mengikuti 
pameran dan workshop untuk memperkenalkan produk. Selain 
itu, PT. High Volt Technology juga terus-menerus melakukan 
branding agar brand image perusahaan terus terjaga. Sistem 
pemasaran tersebut memang cukup efektif, karena pelanggan 
dapat mengetahui secara langsung bagaimana spesifikasi dan 
cara kerja produk yang ditawarkan, pelanggan juga jadi lebih 
mengenal PT. High Volt Technology, namun di sisi lain, PT. 
High Volt Technology harus mengeluarkan biaya yang cukup 
besar hanya untuk kegiatan pemasaran.  

Biaya pemasaran tersebut dapat dikurangi. Salah satu cara 
yang dapat dilakukan adalah dengan membuat video mengenai 
demo produk, sehingga perusahaan tidak perlu membawa serta 
produk yang ditawarkan ketika melakukan kunjungan kepada 
pelanggan, dan dengan melakukan hal tersebut, biaya angkut 
barang dapat dipangkas. Selain itu, perusahaan juga dapat me-
manfaatkan media elektronik dan internet, misalnya Skype un-
tuk bertatap muka dan berkomunikasi langsung dengan pe-
langgan secara online, serta melakukan presentasi mengenai 
produk yang ditawarkan, tanpa harus mengunjungi pelanggan 
secara langsung, terutama jika pelanggan perusahaan berada di 
luar kota, atau bahkan di luar pulau. 

 
c. Tingkatkan 

Menurut Kim and Mauborgne (2005), langkah ini membe-
rikan perusahaan pengetahuan mengenai faktor-faktor persa-
ingan mana yang harus ditingkatkan, sehingga faktor tersebut 
berada di atas standar industri dan dapat memberikan nilai le-
bih kepada pembeli (p. 53–54). Dalam penelitian ini, faktor-
faktor yang dapat ditingkatkan antara lain: 

1. Kualitas Jasa 
Kualitas jasa yang dikerjakan oleh PT. High Volt Tech-

nology sudah cukup baik, namun masih perlu ditingkatkan. 
Salah satu cara yang dapat dilakukan adalah dengan mening-
katkan kemampuan para teknisi dan memeriksa setiap pekerja-
an secara berkala, tidak hanya saat proyek dikerjakan, namun 
juga ketika proyek telah selesai dikerjakan. Hal tersebut di-
maksudkan untuk mencegah adanya kesalahan/masalah, se-
hingga dapat meminimalkan komplain dari pelanggan, sekali-
gus meningkatkan kepercayaan dan kepuasan pelanggan terha-
dap hasil kerja perusahaan. 

 
2. Pelayanan 
Seperti yang telah dijelaskan pada bagian sebelumnya, 

PT. High Volt Technology memberikan layanan purna jual/af-
ter sales service kepada pelanggan sebagai bentuk jaminan 
mutu, yang mana hal tersebut dilakukan perusahaan dengan te-
tap memberikan pendampingan, pengarahan, dan membantu 
pelanggan meskipun proses jual beli barang atau pengerjaan 
proyek telah selesai. Sistem pelayanan tersebut sudah baik, 
dan harus dipertahankan bahkan ditingkatkan. Kualitas pelaya-
nan kepada pelanggan dapat ditingkatkan perusahaan, salah 
satunya dengan menjalin komunikasi yang baik secara berke-
sinambungan dengan pelanggan. Perusahaan dapat menghubu-
ngi pelanggan secara berkala untuk mengetahui apakah pe-
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langgan membutuhkan bantuan perusahaan untuk melakukan 
perbaikan atau perawatan terhadap barang atau pekerjaan yang 
telah dilakukan, tanpa menunggu pelanggan yang menghubu-
ngi perusahaan terlebih dahulu, sehingga pelanggan akan me-
rasa diperhatikan oleh perusahaan, dan kepercayaan pelanggan 
terhadap PT. High Volt Technology akan semakin meningkat. 

 
3. Kemampuan Teknisi 
Para teknisi yang dimiliki oleh PT. High Volt Technolo-

gy memiliki kemampuan yang baik di bidangnya. PT. High 
Volt Technology juga mengikutsertakan para teknisi ke dalam 
pelatihan-pelatihan dan sertifikasi, sehingga para teknisi terse-
but mampu mengerjakan berbagai proyek dengan baik, namun 
terkadang PT. High Volt Technology masih menerima kom-
plain dari pelanggan terkait dengan pekerjaan yang dikerjakan 
oleh perusahaan. Hal tersebut dapat mempengaruhi kepuasan 
dan kepercayaan pelanggan terhadap kinerja perusahaan. 

Untuk mengatasi hal tersebut, PT. High Volt Technology 
perlu meningkatkan kemampuan teknisi. Salah satu cara yang 
dapat dilakukan adalah dengan terus memberikan pelatihan 
dan pengarahan kepada para teknisi. Hal tersebut dilakukan 
agar setiap proyek yang dikerjakan dapat diselesaikan dengan 
baik dan selalu tepat waktu, sehingga dapat meminimalkan 
komplain. Selain itu, PT. High Volt Technology juga harus 
memperbaiki dan meningkatkan komunikasi di antara pega-
wai, terutama pegawai yang bekerja di lapangan, karena me-
nurut Narasumber 3, masih sering terjadi masalah yang dapat 
menghambat pekerjaan karena kurangnya komunikasi dan ko-
ordinasi antar tim di lapangan. Komunikasi antar pegawai per-
lu diperbaiki agar penugasan pegawai menjadi lebih jelas dan 
tidak tumpang tindih, serta memungkinkan para pegawai un-
tuk dapat berkoordinasi dengan baik.  

 
d. Ciptakan 

Menurut Kim and Mauborgne (2005), yang dimaksud de-
ngan ciptakan pada langkah ini adalah menciptakan faktor-
faktor yang belum pernah ditawarkan industri. Dari hasil wa-
wancara dengan ketiga narasumber, merekonstruksi batasan 
pasar, serta melihat non-konsumen perusahaan, faktor lain 
yang dapat diciptakan antara lain: 

1. Kedekatan Dengan Pelanggan 
Kedekatan dengan pelanggan yang dimaksud dalam pe-

nelitian ini adalah jarak perusahaan dengan pelanggan. Saat 
ini, PT. High Volt Technology diketahui memiliki kantor pu-
sat di Jakarta dan memiliki kantor perwakilan di Surabaya. 
Kantor perwakilan tersebut dimaksudkan agar perusahaan da-
pat menjangkau pelanggan yang ada di wilayah Jawa Timur 
dan sekitarnya. Adanya kantor perwakilan tersebut dapat me-
mudahkan perusahaan dalam menjangkau pelanggannya, serta 
memungkinkan perusahaan untuk mengurangi biaya transpor-
tasi, terlebih PT. High Volt Technology sering melakukan 
kunjungan ke palanggan untuk memperkenalkan produknya.  

Meskipun demikian, PT. High Volt Technology masih 
harus mengeluarkan biaya yang besar ketika perusahaan mela-
kukan kunjungan ke pelanggan, terlebih pelanggan yang bera-
da di wilayah Indonesia Tengah dan Indonesia Timur. Salah 
satu cara yang dapat dilakukan untuk mengatasi hal tersebut 
adalah dengan membuka kantor cabang di wilayah Kalimantan 
atau Sulawesi agar perusahaan dapat lebih mudah dalam men-
jangkau pelanggannya yang ada di wilayah Indonesia Tengah 

maupun Indonesia Timur, terlebih diketahui pula bahwa pasar 
yang dibidik perusahaan tidak memiliki batasan wilayah ter-
tentu, sehingga hal tersebut juga dapat menjadi peluang bagi 
PT. High Volt Technology untuk menambah relasi dan men-
dapatkan lebih banyak proyek.  

 
2. Permintaan di Luar Industri 
Dari hasil wawancara dengan ketiga narasumber, diketa-

hui bahwa PT. High Volt Technology menghadapi persaingan 
yang ketat. Hal tersebut dikarenakan banyaknya pesaing yang 
membidik pasar yang sama dan menawarkan produk yang se-
rupa dengan harga bersaing. Terlebih saat ini kondisi pasar 
yang dibidik perusahaan sedang baik, yang mana pemerintah 
sedang gencar melakukan pembangunan infrastruktur kelistri-
kan, sehingga perusahaan-perusahaan kontraktor listrik, terma-
suk PT. High Volt Technology berlomba-lomba untuk dapat 
memenangkan tender dan mengerjakan proyek di ruang pasar 
yang ada. Untuk mengatasi hal tersebut, PT. High Volt Tech-
nology dapat menciptakan permintaan baru dari ruang pasar 
yang sebelumnya tidak dianggap sebagai konsumen perusaha-
an, yaitu perusahaan-perusahaan di luar industri kelistrikan. 
Salah satu cara yang dapat dilakukan PT. High Volt Technolo-
gy adalah dengan memperluas cakupan pasar yang dibidik 
perusahaan. Selain membidik pasar yang ada saat ini, PT. 
High Volt Technology juga dapat mulai memperkenalkan dan 
memasarkan produknya di ruang pasar yang ada di luar indus-
tri kelistrikan, misalnya perusahaan/pabrikan di luar industri 
kelistrikan yang kegiatan operasionalnya membutuhkan tenaga 
listrik yang besar, seperti perusahaan yang memproduksi ma-
kanan/minuman, perusahaan yang memproduksi kebutuhan 
sehari-hari, bahkan taman hiburan/tempat wisata. Dengan mu-
lai melihat peluang dan memasuki ruang pasar yang baru, PT. 
High Volt Technology dapat menciptakan permintaan baru da-
ri perusahaan-perusahaan yang sebelumnya tidak dianggap se-
bagai customer yang penting atau bahkan diabaikan oleh 
perusahaan-perusahaan kontraktor listrik, dan dapat keluar 
dari persaingan yang ketat. 

Agar lebih ringkas, maka faktor-faktor yang telah diha-
puskan, dikurangi, ditingkatkan, dan diciptakan pada kerangka 
empat langkah dimasukkan ke dalam sebuah skema yang 
disebut sebagai Skema Hapuskan-Kurangi-Tingkatkan-Cipta-
kan (H-K-T-C). Skema tersebut menjadi alat analisis peleng-
kap bagi kerangka kerja empat langkah yang mendorong peru-
sahaan untuk menciptakan kurva nilai baru. Skema H-K-T-C 
PT. High Volt Technology ditunjukkan oleh Gambar 3.3. 

 

 
Gambar 3.3 Skema H-K-T-C PT. High Volt Technology 
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3. Pameran Strategi Visual 
Langkah selanjutnya dalam memvisualkan strategi adalah 

pameran strategi visual. Menurut Kim and Mauborgne (2005), 
pada langkah ini dicoba untuk menggambarkan kanvas strategi 
“masa depan” berdasarkan wawasan yang didapat dari penga-
matan lapangan. Dalam penelitian ini, penggambaran kanvas 
strategi “masa depan” PT. High Volt Technology didasarkan 
pada hasil analisis yang telah dilakukan, yang mana hasilnya 
tertuang dalam skema H-K-T-C, dan kemudian kanvas strategi 
tersebut dibandingkan dengan kanvas strategi PT. High Volt 
Technology saat ini. Perbandingan kanvas strategi PT. High 
Volt Technology saat ini dengan kanvas strategi “masa depan” 
ditunjukkan oleh Gambar 3.4. 

 

 
 

 
Gambar 3.4 Perbandingan Antara Kanvas Strategi PT. High 

Volt Technology Saat Ini dan “Masa Depan” 
 

Pada perbandingan kanvas strategi PT. High Volt Techno-
logy yang terlihat pada Gambar 3.4, faktor-faktor yang menja-
di ajang persaingan diubah, sehingga perusahaan dapat mem-
perbaiki strategi yang ada saat ini, dan menciptakan strategi 
baru. Dalam kanvas strategi, faktor-faktor yang diubah antara 
lain: kualitas jasa, pemasaran produk, pelayanan, dan kemam-
puan teknisi. Dalam kanvas strategi masa depan kualitas jasa, 
pelayanan, dan kemampuan teknisi ditingkatkan, karena fak-
tor-faktor tersebut menjadi faktor yang menentukan kepuasan 
pelanggan, sedangkan investasi pada faktor pemasaran dikura-
ngi, karena selama ini kegiatan pemasaran perusahaan mem-
butuhkan biaya yang besar. PT. High Volt Technology dapat 
mencari cara lain untuk memasarkan produk dengan biaya 
yang lebih rendah, namun tidak mengurangi ketertarikan pe-
langgan terhadap produk perusahaan, salah satu cara yang da-
pat digunakan adalah dengan membuat video mengenai demo 
produk. 

Selain mengurangi dan meningkatkan faktor persaingan 
yang sudah ada, beberapa faktor lain yang sebelumnya belum 
ada diciptakan. Hal tersebut dimaksudkan agar PT. High Volt 
Technology dapat menciptakan strategi baru, sehingga dapat 

memberikan nilai tambah bagi pelanggan, dan dapat keluar da-
ri persaingan yang ketat.  

 
4. Komunikasi Visual 

Langkah terakhir dalam memvisualkan strategi adalah ko-
munikasi visual. Pada langkah ini, strategi masa depan yang 
telah dirumuskan dikomunikasikan kepada seluruh pegawai 
pada setiap tingkatan di PT. High Volt Technology. Kanvas 
strategi yang telah dibuat, baik kanvas strategi saat ini, mau-
pun “masa depan” dipresentasikan dengan cara yang mudah 
dimengerti oleh pegawai, dan dengan demikian, diharapkan 
para pegawai dapat memberikan umpan balik yang positif, dan 
dapat mengimplementasikan strategi tersebut di masa yang 
akan datang. 

 
3. Menjangkau Melampaui Permintaan Yang Ada 

Dalam prinsip perumusan blue ocean strategy yang ketiga 
ini, perusahaan dituntut untuk tidak hanya melihat konsumen 
yang ada saat ini, namun juga perlu untuk memperhatikan 
non-konsumen, hal tersebut dilakukan untuk memaksimalkan 
ukuran samudra biru, dan membuka lahan bagi konsumen baru 
yang sebelumnya tidak ada. Terdapat tiga tingkatan non-
konsumen yang dapat diubah menjadi konsumen. Tiga ting-
katan non-konsumen tersebut, yaitu: 
a. Non-Konsumen Level Pertama 

Menurut Kim and Mauborgne (2005), yang disebut sebagai 
non-konsumen level pertama adalah kelompok konsumen 
yang terdekat dengan pasar, dan akan segera menjadi non-kon-
sumen ketika mereka menemukan alternatif yang lebih baik 
(p. 146–147). Dalam penelitian ini, yang dimaksud dengan 
non-konsumen level pertama dari PT. High Volt Technology 
adalah perusahaan-perusahaan pembangkit listrik yang selama 
ini membeli barang atau menggunakan jasa dari PT. High Volt 
Technology. Selama ini, perusahaan-perusahaan pembangkit 
listrik menjadi pelanggan utama PT. High Volt Technology, 
namun karena banyaknya perusahaan kontraktor listrik yang 
menawarkan produk yang serupa, serta adanya kerjasama me-
lalui sistem tender, tidak menutup kemungkinan bahwa pe-
langgan akan memilih atau berpindah ke kontraktor listrik 
yang lain ketika pelanggan menemukan perusahaan kontraktor 
listrik yang mampu memenuhi kebutuhan, dan sesuai dengan 
kriteria mereka. Oleh karena hal tersebut, adanya peningkatan 
terhadap kualitas produk, pelayanan, dan kemampuan teknisi, 
sebagaimana tertuang dalam kanvas strategi sangat penting 
untuk dilakukan oleh PT. High Volt Technology, dan dengan 
melakukan hal tersebut, diharapkan PT. High Volt Technology 
dapat meningkatkan kinerja perusahaan, sehingga perusahaan 
dapat tetap memperoleh kepercayaan dari pelanggan. 

 
b. Non-Konsumen Level Kedua 

Kim and Mauborgne (2005) berpendapat bahwa non-kon-
sumen level kedua adalah kelompok orang atau perusahaan 
yang menolak untuk membeli produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan, karena merasa produk yang ditawarkan perusaha-
an tidak efektif atau memiliki harga yang tidak terjangkau (p. 
150). Dalam penelitian ini, non-konsumen level kedua dari 
PT. High Volt Technology adalah perusahaan yang menjual 
alat-alat kelistrikan, serta perusahaan dan/atau pabrikan di luar 
industri yang kegiatan operasionalnya membutuhkan tenaga 
listrik yang besar. Perusahaan-perusahaan tersebut sebenarnya 
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membutuhkan barang dan jasa yang ditawarkan oleh PT. High 
Volt Technology, namun tetap menolak untuk membeli berang 
dan jasa tersebut karena berbagai alasan, misalnya ketidak-
mampuan untuk menggunakan produk atau harga produk yang 
terlalu mahal. Salah satu cara yang dapat dilakukan oleh PT. 
High Volt Technology untuk menghadapi non-konsumen ini 
adalah dengan terus melakukan pemasaran dan mengedukasi 
non-konsumen bahwa kualitas produk menentukan harga 
produk, serta memberikan pelatihan dan pendampingan ke-
pada non-konsumen tersebut mengenai cara mengoperasikan 
alat-alat kelistrikan. Dengan melakukan hal tersebut, diharap-
kan PT. High Volt Technology dapat mengubah non-konsu-
men ini menjadi konsumen dan dapat membuka permintaan 
baru. 

 
c. Non-Konsumen Level Ketiga 

Menurut Kim and Mauborgne (2005), non-konsumen level 
ketiga adalah kelompok non-konsumen yang tidak pernah ber-
pikir bahwa penawaran perusahaan merupakan pilihan, dan bi-
asanya kelompok tersebut tidak dibidik atau dianggap sebagai 
konsumen yang potensial (p. 154). Dalam penelitian ini, yang 
termasuk dalam non-konsumen level ketiga dari PT. High Volt 
Technology adalah perusahaan-perusahaan pengelola tempat 
wisata atau taman hiburan. Selama ini, perusahaan-perusahaan 
pengelola taman hiburan lebih banyak menjalin kerjasama de-
ngan perusahaan pembangkit listrik dalam membangun dan 
menjalankan bisnis mereka, padahal perusahaan kontraktor lis-
trik juga penting untuk menunjang peralatan-peralatan kelis-
trikan yang ada. Selain itu, perusahaan pengelola taman hibu-
ran juga jarang dianggap sebagai pelanggan yang potensial ba-
gi perusahaan-perusahaan kontraktor listrik, karena perusaha-
an kontraktor listrik lebih fokus untuk melayani pelanggan 
utama mereka, ditambah lagi jumlah taman hiburan yang ada 
di Indonesia juga belum terlalu banyak. Peluang kerjasama an-
tara PT. High Volt Technology dengan perusahaan pengelola 
tempat wisata dapat dibuka dengan melakukan pemasaran, 
serta pengenalan perusahaan dan produk perusahaan melalui 
berbagai acara, seperti pameran dan workshop. Hal tersebut 
memungkinkan PT. High Volt Technology untuk membuka 
peluang dalam menambah relasi, terutama dengan kelompok 
konsumen yang sebelumnya diabaikan. Selain itu, PT. High 
Volt Technology juga akan semakin dikenal, tidak hanya di 
kalangan pelanggannya di dalam industri kelistrikan, namun 
juga di luar industri. 

  
4. Melakukan Rangkaian Strategis Secara Benar 
a. Utilitas Bagi Pembeli 

Pada bagian ini, terdapat beberapa pertanyaan yang harus 
dijawab, yaitu apakah produk yang ditawarkan oleh PT. High 
Volt Technology memberikan utilitas istimewa bagi pembeli? 
Adakah alasan menarik bagi pembeli untuk membelinya? 

Adanya peningkatan beberapa faktor persaingan pada kan-
vas strategi “masa depan” PT. High Volt Technology diharap-
kan dapat memberikan nilai tambah bagi pembeli. Adanya pe-
ningkatan terhadap kemampuan teknisi diharapkan dapat me-
ningkatkan kualitas jasa/pekerjaan yang dikerjakan, sehingga 
dapat meminimalkan, bahkan mencegah adanya komplain dari 
pelanggan.  

 
 

Selain itu, dengan adanya kemampuan teknisi yang baik, 
waktu pengerjaan proyek juga dapat dikurangi, sahingga seti-
ap proyek dapat diselesaikan dalam waktu singkat. Selain pe-
ningkatan kemampuan teknisi, adanya peningkatan pelayanan 
akan membuat pelanggan merasa diperhatikan oleh perusaha-
an, sehingga kepuasan dan kepercayaan pelanggan dapat di-
tingkatkan. Selain itu, dengan menciptakan kedekatan dengan 
pelanggan (membuka kantor perwakilan baru), juga akan me-
nguntungkan bagi PT. High Volt Technology maupun pelang-
gannya, karena perusahaan dapat mengurangi biaya untuk me-
ngunjungi pelanggannya, dan respon perusahaan terhadap 
panggilan pelanggan akan semakin cepat. Hal tersebut dapat 
menjadi utilitas istimewa bagi pelanggan, karena kebanyakan 
perusahaan kontraktor listrik belum memiliki kantor ca-
bang/perwakilan. 

 
b. Harga 

Setelah mendapatkan jawaban “ya” terhadap pertanyaan 
mengenai utilitas istimewa terhadap produk perusahaan, lang-
kah selanjutnya adalah menetapkan harga strategis yang tepat. 
Pertanyaan kunci dari langkah ini adalah apakah harga produk 
yang ditawarkan oleh PT. High Volt Technology mampu me-
narik massa pembeli, sehingga mereka mampu untuk memba-
yar produk tersebut? 

Dalam kanvas strategi “masa depan” PT. High Volt Tech-
nology, harga produk yang ditawarkan tidak mengalami peru-
bahan. Hal tersebut dikarenakan sistem kerjasama perusahaan 
dengan pelanggan utamanya adalah tender, sehingga perusa-
haan tidak dapat menentukan harga produk, namun untuk be-
berapa pelanggan yang sistem kerjasamanya tidak mengguna-
kan tender, biasanya PT. High Volt Technology menentukan 
harga dengan melihat standar harga dari pemasok, dan  modal 
yang ditambah dengan biaya-biaya lain, serta marjin laba yang 
diinginkan. Selama ini, PT. High Volt Technology selalu 
memberikan harga barang yang disesuaikan dengan kualitas 
barang yang diminta oleh pelanggan, dan jika harga yang di-
berikan dirasa terlalu tinggi bagi pelanggan, maka perusahaan 
akan memberikan alternatif barang lain yang harganya sesuai 
dengan budget pelanggan. 

 
c. Biaya 

Langkah selanjutnya dalam rangkaian strategis adalah 
pembiayaan sasaran. Menurut Kim and Mauborgne (2005), 
pembiayaan berdasarkan harga menjadi penting ketika perusa-
haan ingin mendapatkan struktur biaya yang menguntungkan, 
namun biasanya pembiayaan tersebut bersifat agresif, dan hal 
tersebut dapat diatasi ketika perusahaan membangun profil 
strategis yang tidak hanya divergen, namun juga fokus, se-
hingga menjadikan perusahaan mampu memangkas biaya (p. 
182).  

Dalam penelitian ini, biaya yang digunakan untuk meng-
implemantasikan strategi yang telah dirumuskan cukup besar, 
namun hasil yang didapatkan perusahaan masih dapat me-
nutup biaya tersebut. Untuk meningkatkan kemampuan tekni-
si, PT. High Volt Technology harus mengeluarkan biaya yang 
cukup besar, karena perusahaan harus mengikutsertakan para 
teknisinya dalam pelatihan-pelatihan, namun dengan mening-
katnya kemampuan teknisi, kualitas pekerjaan yang dilakukan 
oleh PT. High Volt Technology akan semakin baik, sehingga 
hal tersebut dapat meningkatkan kepuasan dan kepercayaan 
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pelanggan terhadap perusahaan. Selain itu, biaya pemasaran 
yang terlalu besar juga dapat dikurangi. Salah satu cara yang 
dapat dilakukan adalah dengan membuat video mengenai de-
mo produk, serta menggunakan media sosial dan internet un-
tuk berkomunikasi dengan pelanggan tanpa harus mengunju-
ngi pelanggan, sehingga biaya transportasi dapat dikurangi.  

 
d. Pengadopsian 

Langkah terakhir dari rangkaian strategis adalah pengadop-
sian. Pengadopsian blue ocean strategy oleh PT. High Volt 
Technology dapat berjalan dengan baik jika semua orang di 
perusahaan, serta mitra bisnis perusahaan dapat berkomitmen 
dan bekerjasama dengan baik dalam mendukung hal tersebut. 
PT. High Volt Technology dapat mengadakan diskusi terbuka 
dengan para pegawai di semua tingkatan serta mitra bisnis, 
dan mengedukasi mereka mengapa pengadopsian blue ocean 
strategy perlu dilakukan, bagaimana dampaknya terhadap per-
usahaan, baik dampak positif maupun negatif, dan bagaimana 
cara mengatasi dampak negatif tersebut. Ketika hal tersebut te-
lah dilakukan dan mendapatkan respon positif dari pegawai 
dan mitra bisnis, maka blue ocean strategy siap untuk diimple-
mentasikan. 

 
3.4 Rekomendasi Strategi Bersaing  

Setelah mengetahui strategi bersaing yang diterapkan oleh 
PT. High Volt Technology saat ini, merumuskan strategi 
menggunakan prinsip-prinsip perumusan blue ocean strategy, 
dan membandingkan kanvas strategi perusahaan masa kini dan 
masa depan, penelitian ini mencoba untuk merekomendasikan 
strategi yang sesuai untuk PT. High Volt Technology. Strategi 
tersebut antara lain: 
1. Meningkatkan Kemampuan Teknisi 

PT. High Volt Technology dapat meningkatkan kemampu-
an para pegawainya, terutama para teknisi. Salah satu cara 
yang dapat dilakukan perusahaan adalah dengan memberikan 
atau mengikutsertakan para teknisi dalam pelatihan-pelatihan. 
Meskipun perusahaan harus mengeluarkan biaya yang cukup 
besar untuk pelatihan teknisi, namun dengan melakukan hal 
tersebut, kemampuan para teknisi dalam mengerjakan proyek 
akan semakin baik, sehingga kualitas pekerjaan yang dikerja-
kan juga akan meningkat dan dapat meminimalkan, bahkan 
mencegah adanya komplain dari pelanggan, serta dapat 
meningkatkan kepuasan dan kepercayaan pelanggan terhadap 
PT. High Volt Technology. 

 
2. Meningkatkan Pelayanan 

Pelayanan yang diberikan oleh PT. High Volt Technology 
kepada pelanggannya sudah baik. Selama ini, perusahaan tidak 
hanya melayani pelanggan ketika pengerjaan proyek berlang-
sung, namun juga ketika proyek selesai dikerjakan, contohnya 
layanan purna jual/after sales service, yang mana kegiatan ter-
sebut tidak banyak dilakukan oleh perusahaan lain di bidang 
yang serupa karena alasan biaya. Selama ini, layanan purna ju-
al diberikan perusahaan dengan cara memberikan bantuan, 
pendampingan, pengarahan, dan pelatihan kepada pelanggan. 
Pelayanan tersebut harus dipertahankan, bahkan ditingkatkan 
oleh PT. High Volt Technology. Salah satu cara yang dapat di-
lakukan perusahaan adalah terus menjalin komunikasi yang 
baik dengan pelanggan. PT. High Volt Technology dapat 
menghubungi pelanggan secara berkala untuk mengetahui 

apakah pelanggan membutuhkan bantuan perusahaan untuk 
melakukan perawatan atau perbaikan terhadap barang/pekerja-
an yang sebelumnya dibeli/dikerjakan oleh perusahaan, tanpa 
harus menunggu dihubungi oleh pelanggan terlebih dahulu. 
Hal tersebut dapat membuat pelanggan merasa diperhatikan 
oleh perusahaan, sehingga kepuasan dan kepercayaan pelang-
gan terhadap perusahaan dapat ditingkatkan. 

 
3. Memperluas Pasar 

PT. High Volt Technology dapat memperluas cakupan pa-
sar yang dibidik perusahaan. Salah satu cara yang dapat dila-
kukan perusahaan adalah dengan memperkenalkan dan me-
masarkan produknya di ruang pasar di luar industri kelistrikan, 
misalnya perusahaan-perusahaan di luar industri kelistrikan 
yang kegiatan operasionalnya membutuhkan tenaga listrik 
yang besar. Sebenarnya PT. High Volt Technology sudah mu-
lai membidik kelompok konsumen tersebut, namun belum di-
anggap sebagai konsumen yang penting, karena PT. High Volt 
Technology masih berfokus pada pelanggan utamanya yang 
saat ini sedang gencar mengadakan banyak proyek, yaitu PLN. 
Perusahaan harus mulai memperhatikan kelompok konsumen 
yang ada di luar industri, karena hal tersebut dapat menjadi pe-
luang bagi perusahaan, terlebih saat ini pesaing perusahaan ju-
ga sedang berfokus pada PLN. Dengan memasarkan produk 
dan memperhatikan peluang yang ada di luar industri kelistrik-
an, PT. High Volt Technology tidak hanya dapat menciptakan 
permintaan baru dan menambah pendapatan, namun juga me-
nambah relasi, serta dapat keluar dari persaingan yang ketat. 

 
4. Memperpendek Jarak Dengan Pelanggan 

Meskipun PT. High Volt Technology membidik pasar 
yang terbatas, yaitu hanya perusahaan-perusahaan pembangkit 
listrik, namun PT. High Volt Technology melayani perusahaan 
pembangkit listrik di seluruh wilayah Indonesia. Saat ini, PT. 
High Volt Technology memiliki kantor pusat di Jakarta, dan 
memiliki kantor perwakilan di Surabaya. Adanya kantor per-
wakilan tersebut dimaksudkan agar perusahaan dapat lebih 
mudah menjangkau pelanggannya yang ada di wilayah Jawa 
Timur dan sekitarnya. Meskipun perusahaan sudah lebih dekat 
dengan para pelanggannya yang ada di wilayah Pulau Jawa 
dan sekitarnya, namun tidak demikian dengan pelanggannya 
yang ada di luar Pulau Jawa. PT. High Volt Technology masih 
harus mengeluarkan biaya yang besar ketika perusahaan mela-
kukan kunjungan ke pelanggan, terlebih pelanggan yang bera-
da di wilayah Indonesia Tengah dan Indonesia Timur. 

Untuk mengatasi hal tersebut, PT. High Volt Technology 
dapat membuka kantor perwakilan baru di wilayah Kaliman-
tan atau Sulawesi agar perusahaan dapat lebih mudah dalam 
menjangkau pelanggannya yang ada di wilayah Indonesia Te-
ngah maupun Indonesia Timur, serta mengurangi biaya yang 
digunakan untuk melakukan kunjungan.   

 
5. Menurunkan Biaya Pemasaran 

Selama ini, PT. High Volt Technology lebih suka untuk 
mengunjungi pelanggannya secara langsung untuk melakukan 
presentasi dan demo produk. Perusahaan juga sering me-
ngikuti berbagai acara, seperti pameran dan workshop untuk 
memperkenalkan produknya. Hal tersebut dilakukan sebagai 
salah satu kegiatan pemasaran dan branding agar perusahaan 
dapat lebih dikenal oleh pelanggannya, namun karena hal ter-
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sebut pula, perusahaan harus mengeluarkan biaya yang cukup 
besar hanya untuk kegiatan pemasaran. Biaya pemasaran da-
pat dikurangi. Salah satu cara yang dapat dilakukan adalah de-
ngan membuat video mengenai demo produk, sehingga peru-
sahaan tidak perlu membawa serta barang ketika melakukan 
kunjungan kepada pelanggan, dan dengan demikian, biaya 
transportasi untuk mengangkut barang dapat dipangkas. Selain 
membuat video mengenai demo produk, PT. High Volt Tech-
nology juga dapat menggunakan media komunikasi online, se-
perti Skype atau aplikasi tatap muka lainnya untuk berkomuni-
kasi dan bertatap muka secara langsung dengan pelanggan tan-
pa harus mengunjungi pelanggan, terutama pelanggan yang 
berada di luar kota atau bahkan di luar pulau. 

 
6. Memperbaiki Manajemen Perusahaan 

Manajemen memang tidak termasuk dalam strategi perusa-
haan, namun kondisi manajemen sangat mempengaruhi keber-
hasilan penerapan strategi perusahaan. Menurut Narasumber 1 
dan 3, kondisi manajemen PT. High Volt Technology saat ini 
masih belum begitu baik. Narasumber 1 mengatakan bahwa 
PT. High Volt Technology masih belum memiliki sistem ma-
najemen yang terstruktur dan job description tertulis yang je-
las, sehingga pekerjaan dan tugas setiap pegawai menjadi tum-
pang tindih. Selain itu, menurut Narasumber 3, ketidakjelasan 
penugasan pegawai, terutama teknisi, dan kurangnya koordi-
nasi antar tim di lapangan menyebabkan terhambatnya kegia-
tan operasional perusahaan, sehingga proyek tidak dapat sele-
sai tepat waktu. 

Hal tersebut dapat menjadi masalah bagi PT. High Volt 
Technology, terutama ketika perusahaan menerima proyek 
yang cukup besar, namun semua permasalahan yang terkait 
dengan manajemen dapat diperbaiki. Salah satu cara yang da-
pat dilakukan adalah dengan memperbaiki komunikasi, baik 
antar tim di lapangan, maupun antar divisi di perusahaan, agar 
para pegawai dapat berkoordinasi dengan lebih baik dan penu-
gasan menjadi lebih jelas, sehingga setiap proyek dapat diker-
jakan dengan baik dan selesai tepat waktu. Selain itu, PT. 
High Volt Technology juga perlu membuat job description 
tertulis yang jelas, agar penugasan para pegawai menjadi lebih 
sistematis dan tidak tumpang tindih. 

Adanya manajemen yang lebih sistematis dan terstruktur, 
serta komunikasi yang baik di antara pegawai, dapat memu-
dahkan perusahaan dalam mengkomunikasikan dan mengim-
plementasikan strategi yang telah dirumuskan, sehingga tujuan 
perusahaan dapat tercapai. 

IV. KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis terhadap strategi bersaing yang 
diterapkan oleh perusahaan pada saat ini dan evaluasinya, ser-
ta perumusan strategi baru menggunakan prinsip perumusan 
blue ocean strategy, maka dapat disimpulkan bahwa: 
1. Saat ini PT. High Volt Technology menerapkan strategi 

fokus dan branding sebagai strategi bersaingnya.  
2. Penerapan strategi fokus dan branding oleh PT. High 

Volt Technology memiliki kelebihan dan kekurangan. Di 
satu sisi, penerapan strategi fokus dan branding membuat 
PT. High Volt Technology menjadi lebih fokus dalam 
melayani customernya, dan perusahaan tersebut juga se-
makin dikenal oleh customer, namun di sisi lain, biaya 

yang dikeluarkan perusahaan untuk kegiatan operasional-
nya, terutama pada pemasaran menjadi besar. Selain itu, 
PT. High Volt Technology juga harus menghadapi persa-
ingan yang ketat dengan para pesaingnya, karena semua 
perusahaan kontraktor listrik membidik pasar yang sama. 
Oleh karena hal tersebut, strategi bersaing PT. High Volt 
Technology perlu diperbaiki dan dirumuskan kembali.  

3. Strategi baru PT. High Volt Technology dirumuskan 
menggunakan prinsip-prinsip perumusan blue ocean 
strategy yang meliputi: Merekonstruksi batasan-batasan 
pasar; Fokus pada gambaran besar, bukan pada angka; 
Menjangkau melampaui permintaan yang ada; dan Men-
jalankan rangkaian strategis secara benar.  

4. Strategi bersaing yang sesuai untuk diterapkan oleh PT. 
High Volt Technology adalah strategi perluasan pasar, 
yang mana PT. High Volt Technology dapat mulai mem-
perkenalkan dan memasarkan produknya pada perusaha-
an-perusahaan di luar industri kelistrikan. Selain itu, PT. 
High Volt Technology juga dapat membuka kantor per-
wakilan baru agar lebih mudah menjangkau pelanggan-
nya. PT. High Volt Technology juga dapat meningkatkan 
pelayanan yang diberikan kepada pelanggan. Meskipun 
demikian, perusahaan juga perlu untuk memperbaiki in-
ternal perusahaan, antara lain dengan meningkatkan ke-
mampuan pegawai, terutama para teknisi, serta memper-
baiki manajemen perusahaan. 

Saran 
Berdasarkan hasil penelitian secara keseluruhan dan sim-

pulan yang diperoleh, maka saran yang dapat diberikan kepada 
PT. High Volt Technology antara lain: 
1. PT. High Volt Technology perlu memperhitungkan biaya 

operasional, terutama biaya untuk pemasaran. PT. High 
Volt Technology dapat membuat video mengenai demo 
produk, agar perusahaan tidak perlu membawa serta ba-
rang ketika melakukan kunjungan ke customer, sehingga 
biaya angkut barang yang termasuk ke dalam biaya pema-
saran dapat dikurangi.  

2. PT. High Volt Technology perlu melakukan perumusan 
ulang strategi bersaing sesuai dengan kondisi pasar saat 
ini. 

3. PT. High Volt Technology perlu mengimplemenpasikan 
strategi yang direkomendasikan.  
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