BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang diangkat oleh penulis yaitu mengenai
Analisis Diversifikasi PT Jasa Marga (Cabang Purbaleunyi) Dalam Rangka
Meningkatkan Pendapatan Non-Tol, maka oleh penulis dapat ditarik kesimpulan

sebagai berikut:

1. Keadaan yang mengharuskan perusahaan mencari keuntungan sendiri

membuat PT Jasa Marga diberikan kewenangan lain dan penambahan hak-
hak dikarenakan harus membiayai sendiri sebagai investor. Kewenangan
baru yang diberikan pada PT Jasa Marga tersebut berupa kewenangan dalam
melakukan pengembangan usaha. Adanya konsdisi lingkungan internal
maupun eksternal serta swot yang dimiliki perusahaan juga semakin
mendorong adanya strategi diversifikasi dalam perusahaan.
Dari analisis tersebut PT Jasa Marga dapat mengembangkan strategi
diversifikasinya dengan membuat lini bisnis baru yang sesuai dengan
kondisi eksternal dan internal dari perusahaan juga swot yang dimiliki
perusahaan. Analisis tersebut dapat mempermudah perusahaan dalam
menjalankan bisnisnya sesuai dengan kebutuhannya dalam meningkatkan
profit tambahan diluar bisnis intinya.

2. Dalam menunjang strategi diversifikasi yang dijalankan oleh PT Jasa

Marga, perusahaan harus memiliki kompetensi yang dapat mengelola
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bisnisnya sebaik mungkin. Oleh karena itu perusahaan berupaya dengan
merekrut tenaga ahli untuk memenuhi kebutuhan lini bisnisnya. PT Jasa
Marga membuka perekrutan karyawan sesuai dengan kompetensi yang
dibutuhkan. Maka dibuatlah struktur organisasi baru dengan menambahkan
satu posisi senior officer dan officer lalu diisi dengan orang-orang yang
memiliki kompetensi dibidang financial dan marketing, akhirnya disetiap
cabang dibuatlah posisi tersebut. Selain itu juga PT Jasa Marga tetap
berusahan meningkatkan kemampuan karyawan yang sudah ada selama ini.
Perusahaan mengadakan pelatihan-pelatihan bagi seluruh karyawan dengan
pelatihan general yang bermaterikan untuk seluruh karyawan. Ada juga
pelatihan yang bisa diajukan sendiri dari karyawan untuk menunjang
jobdesc masing-masing karyawan jika merasa membutuhkan pengetahuan
lebih untuk pekerjaannya.

. Perusahaan lebih mengacu pada strategi diversifikasi konsentris, dimana
perusahaan menambahan bidang usaha baru yang masih berkaitan dengan
usaha utama yang ditekuninya. Perusahaan tersebut berusaha
memanfaatkan kekuatannya untuk membuat produk baru secara efisien yang
tujuannya adalah untuk menciptakan kerjasama dengan harapan bahwa dua
bisnis secara bersama-sama dapat menciptakan lebih banyak profit daripada
jika melakukannya sendiri-sendiri.

Dalam menjalankan strategi diversifikasinya PT Jasa Marga berupaya untuk

menambah penghasilannya dengan menambahkan bisnis diluar bisnis



91

intinya, untuk saat ini PT Jasa Marga cabang Purbaleunyi memiliki tiga
bisnis lini lain, yaitu:

1. Restarea

2. Iklan

3. Pemanfaatan Utilitas

4. Aliansi yang PT Jasa Marga lakukan adalah aliansi berupa nonequity

strategic alliance, dimana perusahaan lain memiliki hubungan kontraktual
dengan PT Jasa Marga untuk menggunakan sebagian sumber daya dan
kapabilitas untuk mengembangkan bisnisnya.
Adanya kontrak tersebut memberikan pengaturan untuk melindungi bisnis
yang dijalankan. Diharapkan tidak ada pihak yang akan dirugikan. Upaya
memberikan keamanan bagi kedua pihak dengan kontrak yang memiliki
standarisasi yang jelas. Ada juga hukum yang mengatur pada proses
bisnisnya akan menambah nilai keamanan sekaligus terhindar dari masalah
menjadi aspek penting dalam pertimbangan seseorang melakukan bisnis.
Sehingga prosedur yang belaku sebenarnya bukan hanya pelengkap bagi
pelaku usaha akan tetapi menjadi bagian penting terhadap berlakunya bisnis
karena merupakan sebuah perlindungan tidak hanya bagi konsumen akan

tetapi juga antar pelaku usaha

6.2 Saran

Berdasarkan pada hasil penelitian mengenai Analisis Diversifikasi PT

Jasa Marga (Cabang Purbaleunyi) Dalam Rangka Meningkatkan Pendapatan Non-
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Tol, maka dari itu penulis memberikan saran untuk meningkatkan strategi

diversifikasinya sebagai berikut:

1. Dengan kelebihan yang perusahaan miliki seharusnya PT Jasa Marga
sangat mampu menjalin kerjasama dengan perusahaan lain. Maka PT Jasa
Marga dapat memperbanyak aliansi. Perusahaan bisa melakukan penelitian
terlebih dahulu dengan membandingkan sistem aliansi seperti apa yang
ditawarkan oleh perusahaan pengelola jalan tol lainnya. Selain itu
perusahaan juga harus meningkatkan kualitas kompetensi yang dimiliki
perusahaan agar perusahaan aliansi bisa terus menjalin hubungannya
dalam jangka waktu yang panjang karena sudah percaya akan kemampuan
yang dimiliki perusahaan.

2. Membuat divisi khusus yang mengurus permasalahan daerah. Dengan
adanya divisi khusus bagi daerah, perusahaan akan mendapat informasi
dengan cepat terhadap perubahan-perubahan regulasi yang ada ditiap
daerahnya. Selain itu penanganan terhadap permasalahan yang ada
maupun akan datang dapat tersselesaikan secara cepat, sehingga akan
mempercepat proses kerja yang sedang berjalan.

3. Meningkatkan lini bisnis iklan dalam penambahan jumlah titik iklan yang
dapat dibangun pada lahan PT Jasa Marga. Adanya ketersediaan lahan yag
miliki oleh PT Jasa Marga sangat memungkinkan adanya penambahan titik
untuk pemasangan iklan. PT Jasa Marga dapat terus meningkatkan
penghasilannya dari bisnis iklan ini, salah satunya dengan memberikan

tawaran berupa titik-titik iklan yang strategis bagi para pemasang iklan.
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4. Meminimalisir pembuatan kerjasama dengan kontraktual BOO (build own
operate) yang memungkinkan pemindahan kepemilikan asset epada pihak
lain. Selain akan mengurangi sumber pendapatan PT Jasa Marga pada saat
masa kontrak selesai, juga akan memunculkan pesaing di area bisnis yang
seharusnya menjadi monopoli PT Jasa Marga sebagai pemilik lahan.
Walaupun pada awalnya perusahaan bisa mendapatkan profit yang besar,
misalnya pada rest area yang kepemilikannya akan diberikan pada
perusahaan lain, kalau tetap PT Jasa Marga yang miliki maka
pendapatannya akan terus ada untuk jangka yang lebih panjang lagi. Selain
itu juga perusahaan dapat mengambil bagian dalam lini bisnis lainnya
tersebut yang dikelola oleh pihak lain, sebagai contoh disetiap rest area
harus ada bagian yang dapat dikelola oleh PT Jasa Marga sendiri, jadi
perushaan bisa memanfaatkan bagian tersebut untuk dijadikan pemasukan

tambahan seperti membuka koperasi Jasa Marga disetiap rest area.
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