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ABSTRAK 

 

Penelitian ini akan membahas bagaimana persaingan pada usaha bidang computer dari 
beberapa tujuan sudut pandang pertama, untuk mengetahui motivasi pemilik ketika memulai 

usaha. Kedua, untuk mengetahui karakteristik dan sikap dari pemilik ABC Komputer dalam 

menjalankan usaha sehingga  berkontribusi terhadap keunggulan bersaing yang dimiliki oleh 
ABC Komputer. Ketiga, untuk mengetahui keunggulan bersaing yang dimiliki oleh ABC 

Komputer. Para peneliti menggunakan in-depth interviews, focus group discussions, dan 

observasi untuk mengeksplorasi keunggulan kompetitif usaha tersebut. Temuan penelitian 

kualitatif ini menghasilkan teori yang akan memperkaya pemahaman guna bermanfaat bagi 
toko komputer tertentu serta toko lain yang terkait dengan komputer. Penelitian ini terbatas 

pada konteks UKM komputer di Kalimantan Tengah. 

 

 

PENDAHULUAN 

 

Persaingan pada industri jasa seperti; 

perdagangan, penerbangan, perbankan, 

telekomunikasi, perhotelan, tataboga, 

asuransi, makanan dan lain sebagainya. 

Hampir setiap perusahaan berkompetisi 

memberikan layanannya yang 

berkualitas agar dapat mempertahankan 

kelangsungan kehidupan usahanya 

masing-masing. Untuk itu diperlukan 

strategi untuk meningkatkan kualitas 

layanan jasa kepada para pelanggan 

(Purba, 2014, 2015, 2016).  Demikian 

juga perusahaan ABC Komputer yang 

mempunyai kantor dan toko penyedia 

barang dan jasa TIK-Hardware yang 

pertama di Kalimantan Tengah, 

khususnya di kota Sampit yang berdiri 

pada tahun 1991. Pada awal berdirinya, 

sebelum merambah ke maintenance dan 

penjualan, fokus utama dari ABC 

Komputer adalah untuk mengedukasi 

pasar yang ada terhadap TIK-Hardware 

melalui lembaga pendidikan kursus yang 

didirikan oleh pendirinya Ayub Sanjaya. 

Dalam hal ini ABC Komputer 

memprioritaskan pengenalan dan 

manfaat dari TIK-Hardware, 

sebagimana disampaikan oleh Simamora 

(2003), permintaan primer adalah 

permintaan yang ditujukan terhadap 

semua tipe produk tanpa membedakan 

merek; permintaan selektif atau 
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permintaan sekunder adalah permintaan 

yang ditujukan terhadap merek tertentu. 

Pendapat tersebut dikukung oleh 

pernyataan  Purba dalam penelitiannya 

nya bahwa untuk dapat bersaingan harus 

memahami terlebih kebtuhan pasar agar 

dapat bertahan dan berkembang (Purba, 

2014).  

 

Oleh karena itu, sebelum merambah ke 

maintenance dan penjualan TIK-

Hardware, pada tahun 1991 ABC 

Komputer pertama kali dikenal sebagai 

lembaga kursus, karena pengembangan 

pasar lewat training sangat berguna 

dalam menjalankan strategi 

pengembangan suatu usaha Purba 

(2012). Hal ini dilakukan pemilik untuk 

mengedukasi pasar dengan harapan 

dapat menciptakan suatu kebutuhan di 

masyarakat terhadap teknologi TIK-

hardware yang memberikan nilai profit 

bagi ABC Komputer. Edukasi dengan 

memberikan pelatihan atau training akan 

memberikan dampak terhadap 

kemampuan kewirausahaan seseorang 

dalam mengelola usahanya (Purba, 2014, 

Purba & Tan 2016). Menurut Linton 

(2011), edukasi pasar dapat membantu 

untuk memenuhi berbagai aspek dari 

strategi pemasaran seperti meningkatkan 

produktivitas tenaga penjualan, 

meningkatkan tingkat penjualan 

terhadap pelanggan yang ada, membuat 

suatu sumber aliran pendapatan yang 

baru, memposisikan perusahaan dengan 

cara yang berbeda, dan memastikan 

keberhasilan peluncuran suatu produk. 

Strategi pengembangan SDM 

menyumbang akan kemampuan sumber 

daya manusia dalam suatu organisasi 

juga perusahaan sangat membantu dalam 

pelaksanaan pengembangan perusahaan 

agar potensi peluang yang ada dapat 

segera diraih dan itu merupakan salah 

satu strategi ekspansi perusahaan (Purba, 

2014, Nadeak & Purba, 2014, Purba, 

2015). 

 

Dengan strategi tersebut ekspansi bisnis 

ke kabupaten maupun daerah yang lebih 

kecil dalam cakupan wilayah provinsi 

Kalimantan Tengah mulai dilakukan 

oleh pemilik sejak bulan September 

tahun 2010, dan terus dilakukan hingga 

saat ini dengan mempertimbangkan 

potensi dan peluang daerah baru yang 

disasar.  Hingga saat ini, ABC Komputer 

memiliki delapan cabang aktif yang 

bertahan dan tersebar hampir di seluruh 

kabupaten maupun daerah di wilayah 

provinsi Kalimantan Tengah.  Di 

antaranya, dua toko di kota Sampit, dan 

satu toko di masing-masing daerah Kuala 

Pembuang, Kuala Kurun, Lamandau, 

Pembuang Hulu, Natai Kerbau, dan 

Parenggean.   

 

Berdasarkan data hasil survei sosial dan 

ekonomi nasional tahun 2011 hingga 

tahun 2014 yang dihimpun dari Badan 

Pusat Statistik Kalimantan Tengah 

(kalteng.bps.go.id), tingkat kepemilikan 

komputer di perkotaan maupun pedesaan 

berdasarkan kabupaten yang ada di 

wilayah Kalimantan Tengah cenderung 

mengalami kenaikan. Kenaikan tersebut 

dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 
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Tabel 1: Persentase rumah tangga menurut kabupaten/kota, daerah tempat tinggal, dan keberadaan 

komputer di rumah tangga (2011) 

 
Sumber : kalteng.bps.go.id, p.197 

 
 

 

Tabel 2: Persentase rumah tangga menurut kabupaten/kota, tempat tinggal, dan keberadaan komputer 

di rumah tangga (2011) 

 
Sumber : kalteng.bps.go.id, 227 

 

Data diatas menunjukkan bahwa terjadi 

kenaikan jumlah keberadaan komputer 

di rumah tangga sejak tahun 2011 hingga 

tahun 2014 memberikan sinyal positif 

akan adaptasi masyarakat terhadap TIK-

Hardware di provinsi Kalimantan 

Tengah. Namun, terdapat faktor-faktor 

yang harus diperhatikan terkait 

pengaruhnya terhadap tingkat penjualan 

TIK-Hardware. Faktor yang sangat 
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mempengaruhi tingkat penjualan 

perangkat computer dan perlengkapan 

lainnya sangat ditentukan melek 

tidaknya masyarakat disekitar daerah 

tersebut, kehadiran tempat training 

computer juga sangat menentukan 

(Purba, 2014).  Demikian juga halnya di 

Kalimantan Tengah di antaranya adalah 

tingkat masyarakat yang mengerti dan 

butuh akan penggunaan TIK-hardware, 

dan keberadaan perusahaan-perusahaan 

yang ada di provinsi tersebut sebagai 

pelaku ekonomi. Kepemilikan TIK-

Hardware di masyarakat salah satunya 

juga dipengaruhi oleh tingkat penetrasi 

internet. Menurut Asosiasi 

Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

dan Pusat Kajian Komunikasi 

Universitas Indonesia (apjii.or.id, p. 

21&24) presentasi paling tinggi 

pengguna internet dengan menggunakan 

laptop dan notebook sebesar 68 persen 

dan PC sebesar 21 persen berasal dari 

Pulau Kalimantan; dalam survei tersebut 

juga disampaikan bahwa tingkat 

penetrasi internet di Kalimantan Tengah 

pada tahun 2014 mencapai angka 30 

persen. 

 

Selain itu, keberadaan perusahaan-

perusahaan di Kalimantan Tengah 

dengan komoditas batu bara dan kelapa 

sawit sangat berpengaruh terhadap roda 

perekonomian di Kalimantan Tengah 

khususnya sektor perdagangan, termasuk 

penjualan TIK-Hardware. Keberadaan 

perusahaan tersebut dapat menyerap 

tenaga kerja dari dalam maupun luar 

negeri, meningkatkan pendapatan 

daerah, menyumbang tingkat konsumsi, 

serta menggerakkan roda perekonomian. 

Badan Pusat Statistik Kalimantan 

Tengah (kalteng.bps.go.id, p.7&9) 

menyampaikan bahwa pemberlakuan 

kebijakan pemerintah Nomor 1 Tahun 

2014 yang mewajibkan eksportir untuk 

melakukan pengolahan dan pemurnian 

hasil pertambangan sebelum dilakukan 

transaksi ekspor dinilai berpengaruh 

terhadap nilai ekspor provinsi 

Kalimantan Tengah; ekspor tahun 2015 

mengalami penurunan sebesar 3.09 

persen jika dibandingkan tahun 2014. 

Adanya penurunan ekspor 

mempengaruhi pertumbuhan ekonomi di 

Kalimantan Tengah. Sektor 

pertambangan yang ada di Kalimantan 

Tegah juga terkena dampak dari krisis 

ekonomi yang ada, harga batu bara yang 

anjlok membuat perusahaan harus 

melakukan pemutusan hubungan kerja 

(PHK) terhadap karyawan, Hendro 

menyampaikan “harga batu bara yang 

sedang anjlok membuat perusahaan 

kesulitan finansial”, terlebih 

melemahnya nilai tukar rupiah dan 

lambatnya pertumbuhan ekonomi 

menjadi penyebab kolapsnya industri 

(republika.co.id).  

 

Akibatnya, perusahaan-perusahaan 

kelapa sawit dan batu bara terpaksa 

melakukan pemutusan hubungan kerja 

terhadap karyawan. Kondisi ekonomi 

yang lemah, juga berdampak terhadap 

sektor perdagangan karena daya beli 

masyarakat Kalimantan Tengah yang 

mayoritas mengandalkan hasil bumi 

terutama perkebunan dan barang 

tambang menjadi menurun. Di tengah 

keadaan ekonomi yang ada, pemilik dari 

ABC Komputer harus mampu 

mempertahankan eksistensi bisnis dan 

menjaga keunggulan bersaing demi 

keberlangsungan usaha yang sudah 

dibangun sejak 25 tahun silam untuk 

menghadapi keadaan ekonomi, dan 

kompetitor yang bermunculan seiring 

berjalannya waktu. 
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Berdasarkan latar belakang penelitian 

yang ada, fokus dari masalah penelitian 

ini ditujukan untuk mengetahui 

keunggulan bersaing yang dimiliki oleh 

ABC Komputer, sehingga dapat terus 

dipertahankan demi keberlangsungan 

bisnis yang dijalankan oleh pemilik di 

tengah kondisi ekonomi, dan kompetisi 

yang ada di pasar. Agar dapat bertahan 

dlam situasi yang selalu berubah dan 

berkembang diperlukan suatu tindakan 

yang innovatif dan kreatif (Purba & 

Panday, 2015). Selain dari hal itu 

kemampuan adaptasi dan kesiapan 

terhadap teknologi yang berhubungan 

dengan usaha tersebut mutlak diperlukan 

(Panday & Purba, 2015).  Penelitian ini 

diharapkan dapat menjawab masalah-

masalah penelitian yang ada di bawah 

ini: 

1. Apa yang menjadi motivasi dari 

pemilik dalam memulai usaha 

sehingga dapat berkontribusi 

terhadap keunggulan bersaing yang 

dimiliki ABC Komputer?  

2. Bagaimana karakteristik dan sikap 

dari pemilik dalam menjalankan 

usaha, sehingga dapat berkontribusi 

dalam pencapaian keunggulan 

bersaing? 

3. Apa keunggulan bersaing yang 

dimiliki ABC Komputer sehingga  

dapat bertahan selama 25 tahun dan 

menghadapi kompetitor yang ada di 

pasar?  

 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

Entrepreneurship 

 

Menurut Zimmerer et al., (2008, p. 59) 

“Kewirausahaan merupakan hasil dari 

proses disiplin dan sistematis dalam 

menerapkan kreativitas dan inovasi 

terhadap kebutuhan dan peluang pasar”. 

Sedangkan menurut definisi dari 

Barringer dan Ireland (2016), 

kewirausahaan adalah proses di mana 

individu mengejar kesempatan tanpa 

memperhatikan sumber daya yang 

dikuasai saat ini untuk tujuan 

mengeksploitasi barang dan jasa di masa 

yang akan datang. Menurut Barringer & 

Ireland (2016), terdapat tiga hal utama 

yang menjadi alasan seseorang untuk 

menjadi pengusaha dan mendirikan 

perusahaan sendiri: 

1) menjadi bos untuk diri sendiri; 

2) mengejar ide-ide mereka sendiri; 

dan 

3) merealisasikan imbalan finansial. 

 

Family SMEs 

 

Selain tujuan ekonomi dan non finansial 

yang mempengaruhi perusahaan 

keluarga, faktor-faktor seperti reputasi 

yang baik, keterlibatan masyarakat, 

kepengurusan warisan, ekuitas merek, 

kualitas produk/layanan, tanggung jawab 

sosial, manajemen etika, dan 

perlindungan pekerjaan untuk karyawan 

yang merupakan keluarga dan non 

keluarga menjadi prioritas bagi banyak 

keluarga yang terlibat (Poza dan 

Daugherty, 2014). Menurut Longenecker 

et al., (1994) untuk mengukur ukuran 

bisnis terdapat kriteria yang beragam, 

beberapa kriteria dapat mengukur segala 

bidang industri, sementara kriteria yang 

lain hanya relevan terhadap jenis bisnis 

tertentu; kriteria-kriteria yang sering 

digunakan untuk mengukur ukuran 

bisnis seperti jumlah karyawan, volume 

penjualan, nilai aset, asuransi yang 

berlaku, dan volume deposito. 

  

Lambing & Kuehl (2000) 

menyampaikan bahwa usaha kecil 
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memiliki lebih banyak keunggulan jika 

dibandingkan dengan usaha besar karena 

usaha kecil pada umumnya memiliki 

jenis produk yang lebih sedikit, basis 

pelanggan yang lebih jelas (dan biasanya 

lebih sedikit), serta daerah geografis 

tertentu; pemilik biasanya juga berusaha 

untuk mempertahankan hubungan dekat 

dengan pelanggan, hal ini 

memungkinkan pemilik untuk lebih 

cepat mendeteksi perubahan keinginan 

dan kebutuhan dari pelanggan. 

 

Competitive Advantage Strategy 

 

Mengapa Competitive advantage 

strategy sering digunakan dalam 

persaingan usaha itu  dikarenakan bahwa 

dengan hal tersebut sangat menolong 

organisasi/usaha dalam menentukan 

keuntungan perusahaan dalam jangka 

panjang untuk mengukur biaya, kualitas 

dan kelangsungan usaha (Rainer, dkk, 

2015, Purba, 2016). Porter (1990) 

mendefinisikan competitive advantage 

sebagai kemampuan untuk lebih unggul 

dari pada kompetitor dalam memberikan 

suatu nilai di pasar. Dalam mengahadapi 

persingan dan tantangan dimaksud 

diperlukan kemampuan yang mumpuni 

dan itu merupakan tanggung jawab 

pemimpin organisasi/perusahaan dalam 

memenuhi tuntutan persaingan yang 

semakin mengglobal (Tobing, S.J & 

Purba 2014, Purba & Butarbutar 2016). 

Menurut Kotler & Armstrong (2014), 

competitive advantage adalah 

keuntungan lebih yang dimiliki daripada 

pesaing yang diperoleh dengan cara 

menawarkan nilai yang lebih besar 

kepada konsumen. Kesiapan sumber 

daya manusia menjadi dalam organisasi 

dan usaha sangat penting dalam arena 

keunggulan persaingan ekonomi dan 

bisnis (Butarbutar & Purba, 2015). 

Keunggulan bersaing dapat didefinisikan 

sebagai pengukuran berdasarkan 

peningkatan aset yang diinvestasikan, 

biaya operasional yang lebih rendah, 

penjualan yang lebih tinggi, dan 

keuntungan dari pesaing (Micheels & 

Gow, 2008). Keunggulan bersaing 

membedakan perusahaan dari 

pesaingnya, jika suatu perusahaan 

memiliki lebih dari satu keunggulan 

bersaing, maka perusahaan tersebut 

memiliki kesempatan yang lebih baik 

untuk menang dalam kompetisi; 

keunggulan bersaing yang dimiliki oleh 

perusahaan harus dikembangkan dengan 

hati-hati, karena itu merupakan alasan 

pelanggan untuk membeli dari 

perusahaan daripada membeli dari 

pesaing (Lambing & Kuehl, 2000). 

Untuk membangun hubungan pelanggan 

yang menguntungkan dan memperoleh 

keunggulan bersaing, perusahaan harus 

lebih unggul dari pada kompetitor dalam 

memberikan nilai dan kepuasan kepada 

konsumen yang ditargetkan (Kotler & 

Armstrong, 2014), selain itu perlu juga 

dilakukan audit kinerja operasional guna 

melihat apakah layanan yang dberikan 

telah memenuhi harapan perusahaan 

(Tobing & Purba, 2014). Keunggulan 

bersaing harus memperhatikan kualitas 

layanan juga merupakan hal yang sangat 

menetukan dalam mempertahankan dan 

mengembangkan suatu perusahaan 

(Purba, 2014). Perusahaan tidak hanya 

harus mampu menciptakan nilai yang 

tinggi, namun perusahaan juga harus 

mampu menciptakan nilai yang tinggi 

dengan biaya yang cukup rendah 

dibanding dengan pesaing (Kotler & 

Keller, 2006).  Smart Services atau 

layanan cerdas dapat juga 

dikolaborasikan untuk meningkatkan 

dan mengoptimalkan layanan kepada 

pelanggan dengan memanfaatkan 



Thasya, Strategi Persaingan Bisnis 

114 

 

aplikasi teknologi informasi (Sihite & 

Purba, 2014). Dan aplikasi ini 

merupakan Competitive Strategy apabila 

dimanfaatkan oleh organisasi dan atau 

perusahaan dengan baik dan optimal. 
 

METODE PENELITIAN  

 

Metode yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah metode penelitian 

kualitatif, dan merupakan penelitian 

studi kasus dengan instrumen tunggal. 

Penelitian kualitatif adalah suatu 

pendekatan untuk menjelajahi dan 

memahami makna yang menganggap 

masalah sosial atau manusia berasal dari 

individu atau kelompok (Creswell, 

2014). Pendekatan kualitatif 

memungkinkan peneliti untuk meneliti 

pengalaman masyarakat secara detail, 

melalui perangkat metode penelitian 

yang spesifik seperti in-depth interview, 

focus group discussions, observasi, 

metode visual, dan dll. (Hennink et al., 

2011)  Dalam penelitian ini, desain 

yang digunakan adalah case study. Studi 

kasus yang dilakukan oleh penulis 

berfokus pada pengumpulan informasi 

mengenai objek tertentu, acara atau 

kegiatan dalam unit bisnis tertentu atau 

organisasi (Sekaran dan Bougie, 2013). 

 

Sumber data utama dalam penelitian ini 

berasal dari data primer, yang diperoleh 

melalui wawancara, observasi, dan 

dokumentasi (foto). Dalam proses 

pengumpulan data, peneliti melakukan 

wawancara langsung terhadap pemilik 

ABC Komputer yaitu Ayub Sanjaya, dan 

Veronica. Wawancara langsung juga 

dilakukan terhadap karyawan ABC 

Komputer di lokasi toko ABC Komputer 

secara individual, maupun focus group. 

Peneliti melakukan wawancara terhadap 

beberapa karyawan disela-sela pekerjaan 

tanpa mengganggu pekerjaan, karena 

peneliti menginginkan suasana yang 

santai dan nyaman, sehingga informan 

dalam hal ini karyawan dapat 

memberikan informasi dengan natural. 

Wawancara langsung juga dilakukan 

oleh peneliti terhadap informan yang 

merupakan mitra usaha yaitu kepala 

cabang salah satu perusahaan 

pembiayaan di kantor informan. 

Wawancara terhadap konsumen 

(Mulyadi) dilakukan di toko informan 

pada waktu istirahat makan siang. 

Beberapa wawancara terhadap informan 

dalam penelitian ini, yang merupakan 

konsumen (Ali dan Atak) terpaksa 

dilakukan via telepon karena kesibukan 

dan keberadaan kedua informan yang 

tidak memungkinkan untuk dilakukan 

wawancara langsung. Wawancara 

terhadap supplier harus dilakukan 

melalui telepon karena keterbatasan 

jangkauan jarak dengan supplier yang 

berada di kota yang berbeda. Observasi 

juga dilakukan peneliti pada saat jam 

kerja di kedua toko ABC Komputer 

untuk mengetahui keunggulan bersaing 

yang dimiliki ABC Komputer yang 

tercermin dalam kegiatan yang 

bersangkutan. Pengambilan foto 

dilakukan oleh peneliti di sela-sela jam 

kerja, dan beberapa percakapan setelah 

jam kerja degan pemilik maupun dengan 

informan terkait tercantum dalam 

rangkaian peristiwa. 

HASIL DAN PEMBAHASAN   

Proposisi Variabel 

Rumusan Masalah Penelitian yang 

Pertama adalah Motivasi  Pemilik 

Dalam Memulai Usaha seperti gambar 

berikut: 
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Gambar 1: Model Masalah Penelitian Pertama 

 

1) Proposisi 1 (P1) 

Sejak awal, Ayub Sanjaya sudah 

memiliki keinginan untuk mandiri, 

seeking independence (V1) 

membuat pemilik memutuskan 

untuk tidak bergantung dengan 

orang lain. Adanya dorongan untuk 

mandiri diwujudkan melalui 

kewirausahaan, hal ini membuat 

pemilik selalu memastikan 

kesuksesan dari bisnis yang 

dijalankan, sehingga dapat 

berkontribusi terhadap keunggulan 

bersaing/ competitive advantage 

(V20) yang dimiliki ABC 

Komputer. 

2) Proposisi 2 (P2) 

Past experience (V2) yang dimiliki 

Ayub Sanjaya yang didukung 

dengan adanya latar belakang 

pendidikan di bidang TIK-

Hardaware, membuat pemilik 

memiliki pemahaman yang baik 

tentang TIK-Hardware. 

Pengalaman membuat pemilik 

mempunyai pengetahuan dan 

keterampilan/keahlian yang 

memberikan keuntungan tersendiri 

sejak awal pemilik merintis bisnis, 

sehingga dapat memberikan 

keunggulan bersaing/competitive 

advantage (V20) bagi usaha yang 

dijalankan. 

3) Proposisi 3 (P3) 

Pemilik melihat adanya opportunity 

to potential market (V3), di mana 

pada saat itu di Kalimantan Tengah, 

belum ada pihak yang menyediakan 

produk maupun jasa TIK-

Hardware. Pemilik dalam hal ini 

Ayub Sanjaya yakin terhadap 

kebutuhan masyarakat akan TIK-

Hardware di Kalimantan Tengah 

khususnya di kota Sampit. 

Keyakinan ini diperkuat dengan 

adanya riset yang sudah dilakukan 

oleh pemilik. Ayub mendapati 

adanya keterbatasan bidang TIK-
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Hardware di instansi pemerintahan 

maupun perusahaan swasta di 

Kalimantan Tengah. Kebanyakan 

instansi pemerintahan maupun 

perusahaan swasta masih belum 

memanfaatkan teknologi TIK-

Hardware, dan tidak ada pihak yang 

mengerti cara mengoperasikan dan 

memanfaatkannya. Adanya 

permintaan secara langsung oleh 

beberapa orang kepada Ayub untuk 

membantu bidang TIK-Hardware di 

kota Sampit juga membuat pemilik 

semakin yakin akan potensi pasar 

yang ada. Posisi sebagai first 

enterance dimulai dengan membuka 

lembaga pendidikan TIK-Hardware 

yang kemudian merambah ke 

maintenance, dan penjualan 

membuat pemilik lebih memiliki 

kemungkinan untuk menguasai 

pasar yang meningkatkan 

keunggulan bersaing/competitive 

advantage (V20) dari ABC 

Komputer. 

 

Rumusan Masalah Penelitian Kedua: 

Karakteristik,  dan Sikap Pemilik 

Dalam Menjalankan Usaha 

 

 
Gambar 2: Model Masalah Penelitian Kedua 

1) Proposisi 4 (P4) 

Faith in God (P4) yang dimiliki oleh 

pemilik khususnya Veronica, 

membuat beliau percaya bahwa 

rencana Tuhan yang dapat membuat 

ABC Komputer bertahan hingga 

saat ini. Kerugian yang dialami 

akibat kejadian-kejadian tidak 

menyenangkan seperti kebakaran, 

dan pencurian, dapat mempengaruhi 

keberlangsungan ABC Komputer. 

Namun, kondisi tersebut dapat 
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dilewati dengan baik oleh pemilik 

berkat adanya kepercayaan kepada 

Tuhan. Hal ini membuat competitive 

advantage (V20) yang dimiliki ABC 

Komputer meningkat dan bertahan, 

di mana kepercayaan terhadap 

kehendak dan rencana Tuhan 

membuat pemilik mempunyai iman 

yang menimbulkan keyakinan 

dalam ketidakpastian. 

2) Proposisi 5 (P5) 

Berdasarkan hasil wawancara dan 

pengamatan yang dilakukan oleh 

peneliti, fearless attitude (V5) yang 

dimiliki oleh Ayub Sanjaya muncul 

karena adanya keyakinan akan 

kemampuan yang dimiliki pemilik 

untuk menjalankan bisnis, tidak 

adanya rasa takut ini membuat 

pemilik memiliki sifat yang baik 

dalam menjalankan usaha yang 

dapat meningkatkan competitive 

advantage (V20).  

3) Proposisi 6 (P6) 

Berdasarkan wawancara yang 

dilakukan oleh peneliti, pemilik baik 

Ayub maupun Veronica menuturkan 

bahwa dalam menjalankan usaha, 

kejujuran harus selalu diutamakan 

untuk memperoleh kepercayaan dari 

konsumen, supplier, dan  mitra 

usaha (perusahaan pembiayaan). 

Kepercayaan yang dihasilkan dari 

integrity (V6)  yang dimiliki pemilik 

dapat menimbulkan hubungan yang 

baik antara pemilik dengan pihak-

pihak terkait yang dapat 

memberikan keunggulan 

bersaing/competitive advantage 

(V20) bagi ABC Komputer.  

4) Proposisi 7 (P7) 

Self Discipline (V7) yang ada dalam 

diri pemilik juga diterapkan dalam 

pengoperasian bisnis. Kedisiplinan 

ini dapat tercermin dalam salah satu 

bentuk kontrol yang ditetapkan oleh 

Ayub Sanjaya untuk setiap cabang 

ABC Komputer, di mana setiap 

cabang wajib untuk melaporkan 

laporan harian yang terdiri dari 

laporan kegiatan, dan laporan 

keuangan. Sifat disiplin yang 

dimiliki oleh pemilik dapat 

menghasilkan kontrol yang baik 

sehingga dapat meminimalisir 

terjadinya kecurangan dalam 

pengoperasian bisnis. Hal ini dapat 

berkontribusi dalam peningkatan 

competitive advantage (V20) dari 

ABC Komputer. 

5) Proposisi 8 (P8) 

Ayub Sanjaya memiliki sikap untuk 

terus mencari 

kesempatan/opportunity seeking 

(V8) dengan melakukan ekspansi 

geografis maupun menambah objek 

penjualan dari ABC Komputer, hal 

ini membuat masyarakat semakin 

mengenal ABC Komputer dan 

memberikan keunggulan 

bersaing/competitive advantage (20) 

bagi ABC Komputer. 

6) Proposisi 9 (P9) 

Ketekunan/perseverance (V9) yang 

dimiliki oleh pemilik khususnya 

Ayub Sanjaya membuat pemilik 

memiliki sifat tidak pantang 

menyerah dan bekerja keras, hal ini 

diakui oleh mitra usaha dari ABC 

Komputer. Sifat pemilik ini dapat 

berkontribusi terhadap competitive 

advantage (V20) yang dapat 

menunjang keberadaan perusahaan. 

7) Proposisi 10 (P10) 

Adanya kepercayaan yang dimiliki 

Ayub dan Veronica terhadap satu 

sama lain, trusting the spouse (V10) 

akan mempengaruhi pengoperasian 

bisnis yang dijalankan. Kepercayaan 

membuat Veronica merasa yakin 
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untuk terlibat dalam pengoperasian 

bisnis ketika diminta oleh Ayub. Hal 

ini terjadi karena Veronica percaya 

bahwa Ayub telah menjalankan 

bisnis dengan baik sejak awal. 

Dalam wawancara yang dilakukan, 

Ayub juga menyatakan bahwa 

kehadiran Veronica sebagai sosok 

yang dapat dipercaya membuat 

pengoperasian bisnis menjadi lebih 

baik. Kepercayaan terhadap 

pasangan dapat memberikan 

kontribusi positif dalam pencapaian 

keunggulan bersaing/competitve 

advantage (V20). 

8) Proposisi 11 (11) 

Berdasarkan penuturan dari 

beberapa informan yang merupakan 

supplier, konsumen, dan mitra usaha 

melalui wawancara, pemilik 

mempunyai good communication 

skills (V11) yang khususnya dapat 

membuat konsumen dan supplier  

merasa nyaman, sehingga hubungan 

baik bisa terjalin. Kemampuan 

berkomunikasi yang baik/good 

communication skills (V11) 

menghasilkan hubungan yang 

bersifat positif, dan mendorong 

kemungkinan timbulnya hubungan 

yang saling menguntungkan. Hal ini 

akan berkontribusi untuk 

meningkatkan keunggulan 

bersaing/competitive advantage 

yang dimiliki. 

9) Proposisi 12 (P12) 

Keberanian atau fearless attitude 

(V5) yang dimiliki oleh pemilik 

khususnya Ayub Sanjaya dalam 

menjalankan usaha membuat 

pemilik terus menerus mencari 

kesempatan/opportunity seeking 

(V8) di pasar terhadap kesempatan-

kesempatan yang dapat memberikan 

nilai profit yang baik bagi ABC 

Komputer. Fearless attitude (V5) 

dari pemilik khususnya Ayub 

Sanjaya mempengaruhi sikap untuk 

mencari kesempatan/opportunity 

seeking (V8).  

10) Proposisi 13 (P13) 

Pemilik memiliki sikap untuk terus 

mencari peluang-peluang bisnis 

yang ada/opportunity seeking (V8), 

salah satu cara yang ditempuh 

pemilik adalah dengan melihat 

peluang yang dinilai memiliki 

potensi yang dapat memberikan 

nilai profit, maupun dengan 

pameran-pameran yang dilakukan. 

Hal ini timbuk karena adanya sifat 

tekun/perseverance (V9) dari 

pemilik, turut membuat pemilik 

dapat bertahan melalui masa-masa 

sulit, dan berusaha bangkit 

menghadapinya dengan mencari 

peluang-peluang bisnis. 

 

Rumusan Masalah Penelitian Ketiga: 

Keunggulan Bersaing yang Dimiliki 

ABC Komputer 
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Gambar 3: Model Masalah Penelitian Ketiga 

1) Proposisi 6 (P6)  

Integritas/integrity (V6) yang 

dihasilkan dari sikap pemilik 

memberikan competitive advantage 

(V20) bagi ABC Komputer, 

integritas dari kejujuran yang 

dimiliki pemilik membuat supplier 

memberikan tenggang waktu yang 

lebih panjang kepada pemilik yang 

berpengaruh terhadap arus kas, hal 

ini memberikan competitive 

advantage (V20) bagi ABC 

Komputer.  

2) Proposisi 14 (P14) 

ABC Komputer memiliki 

competitive price (V12), dengan 

memberikan penawaran harga yang 

lebih murah, hal ini membuat ABC 

Komputer diminati banyak 

konsumen dan memiliki keunggulan 

competiitve advantage (V20) di 

pasar. 

3) Proposisi 15 (P15) 

Customer relations (V13) yang 

dibangun oleh pemilik dengan 

menawarkan barang-barang yang 

berkualitas dan bergaransi resmi, 

perhatian terhadap layanan purna 

jual, serta pelayanan yang baik dan 

ramah dari pemilik maupun 

karyawan dari ABC Komputer juga 

memberikan keunggulan 

bersaing/competitive advantage 

(V20) bagi ABC Komputer. 

4) Proposisi 16 (P16) 

Customer loyalty (V14) yang 

dimiliki oleh pelanggan dari ABC 

Komputer, membuat pelanggan 
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melakukan retensi pembelian, dan 

merekomendasikan ABC Komputer 

ke pihak lain yang berkontribusi 

terhadap competitive advantage (20) 

ABC Komputer. 

5) Proposisi (17) 

Pemberian discount (V15) dari 

pemilik kepada pelanggan-

pelanggan yang setia, dapat 

mempengaruhi dan memperkuat 

customer loyalty (V14) yang 

mempengaruhi competitive 

advantage (V20). 

6) Proposisi 18 (P18) 

Peran dari family roles (V16), Ayub 

dan Veronica sebagai suami dan istri 

dalam menjalankan ABC Komputer, 

dapat membuat bisnis yang 

dijalankan lebih baik. Hasil dari 

wawancara yang dilakukan oleh 

peneliti kepada Ayub dan Veronica, 

menyatakan bahwa adanya peran 

anggota keluarga dalam ABC 

Komputer dapat membuat 

komunikasi dan koordinasi menjadi 

lebih mudah, menurunkan risiko 

finansial, dan dapat memproteksi 

hal-hal yang berkaitan dengan nilai 

penjualan. Selain itu, adanya peran 

anggota keluarga dinilai Ayub lebih 

menguntungkan terhadap 

competitive advantage (V20) yang 

dimiliki, karena anggota keluarga 

akan bekerja dengan lebih sungguh 

dan fokus. 

7) Proposisi 19 (P19) 

ABC Komputer menyediakan 

barang-barang yang terjamin 

kualitas dan keasliannya yang 

disertai dengan garansi resmi. 

Quality of products (V17) yang baik 

dari ABC Komputer memberikan 

competiitve advantage (V20) 

kepada ABC Komputer.  

8) Proposisi 20 (P20) 

Adanya strategic alliances (V18) 

yang dimiliki oleh ABC Komputer 

dengan perusahaan-perusahaan 

pembiayaan membuat ABC 

Komputer dapat menekan risiko 

finansial, dan banyak memberikan 

keuntungan bagi ABC Komputer 

sehingga dapat menghasilkan 

competiitve advantage (V17) bagi 

ABC Komputer.  

9) Proposisi 21 (P21) 

Cabang-cabang yang dimiliki oleh 

ABC Komputer, yang tersebar di 

wilayah Kalimantan Tengah, dan 

pameran-pameran yang sering 

dilakukan di titik-titik keramaian 

atau di daerah yang belum ada 

cabang dari ABC Komputer 

membuat sales channel (V19) yang 

dimiliki lebih luas dan dapat 

berkontribusi terhadap competitive 

advantage (V20). 

10) Proposisi 22 (P22) 

Hasil wawancara yang dilakukan 

oleh peneliti kepada konsumen 

mengindikasikan, adanya customer 

relations (V13) yang baik dari ABC 

Komputer dapat menciptakan 

customer loyalty (V14). Pelanggan 

dapat merasa nyaman dan puas 

sehingga menjadi pelanggan setia 

dari ABC Komputer. 

11) Proposisi 23 (P23) 

Strategic Alliance (V18) yang 

dimiliki oleh ABC Komputer 

dengan salah satu perusahaan 

pembiayaan, membuat ABC 

Komputer memiliki sales channel 

(V19) yang lebih luas, karena dapat 

menjangkau wilayah yang lebih luas 

tanpa harus membuka cabang di 

wilayah tersebut, dengan melakukan 

pameran-pameran hasil kolaborasi 

antara ABC Komputer dan 

perusahaan pembiayaan. 
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SIMPULAN 

 

Dari hasil penelitian, dapat disimpulkan 

bahwa motivasi yang dimiliki pemilik 

dalam memulai usaha, karakteristik dan 

sikap yang dimiliki pemilik, serta 

keunggulan yang dimiliki ABC 

Komputer sehingga dapat menghasilkan 

keunggulan bersaing, berpengaruh 

terhadap keberlangsungan usaha. 

Berdasarkan penelitian studi kasus yang 

dilakukan terhadap ABC Komputer, 

hasil dari penelitian dapat menjawab 

rumusan masalah yang ada, serta 

menghasilkan mini-theory yang 

menunjukkan keunggulan bersaing yang 

dimiliki oleh ABC Komputer sehingga 

dapat bertahan selama 25 tahun. Menurut 

Jonker & Pennink (2010) mini-theory 

merupakan teori yang berlaku untuk satu 

situasi tertentu sehingga masih 

diperlukan pembuktian validitas umum; 

mengulangi penelitian mini-theory dapat 

mengembangkan mini-theory yang ada, 

dan menghasilkan grand theory yang 

merupakan teori yang berguna dalam 

berbagai situasi dan waktu tertentu. 

Keterbatasan dalam penelitian ini adalah 

waktu penelitian yang singkat, dan 

keberadaan objek serta subjek penelitian 

yang berada di Kalimantan Tengah 

membuat peneliti mengalami 

keterbatasan jangkauan jarak dalam 

melakukan penelitian. Penelitian ini juga 

terbatas pada konteks UKM komputer di 

Kalimantan Tengah 

 

 
Gambar 4: Mini-Theory yang menyimpulkan 3 hasil masalah penelitian 
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Berdasarkan hasil penelitian ini, model 

yang diperoleh dapat digunakan untuk 

berkontribusi dalam merumuskan faktor-

faktor keunggulan bersaing yang dapat 

menghasilkan keberlangsungan usaha. 

Untuk penelitian yang akan datang, 

dapat dilakukan penelitian terhadap 

keunggulan bersaing dengan objek yang 

sama ketika sudah diturunkan ke 

generasi selanjutnya atau dipindah 

tangan kan. Untuk penelitian yang 

selanjutnya, juga dapat dilakukan 

penelitian dengan membandingkan dua 

objek sejenis, guna mengetahui 

keunggulan bersaing yang dimiliki. 

Selain itu, dalam penelitian selanjutnya 

hasil dari penelitian kualitatif ini dapat 

diuji secara kuantitatif. 
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