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ABSTRAK 

 
PT PLM merupakan perusahaan keluarga yang bergerak pada industri manufaktur perikanan yang mampu 
bertahan, berkembang hingga mampu meraih penghargaan selama pandemi COVID-19 terjadi. Padahal 
pandemi COVID-19 memberikan dampak yang signifikan terhadap industri manufaktur salah satunya seperti 
penurunan 30–40% permintaan ekspor pada sektor produksi dan distribusi produk perikanan. Penelitian 
dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui keunggulan kompetitif yang dimiliki PT PLM yang hingga kini masih 
terus berjuang untuk berkompetisi di persaingan yang ada. Penelitian single study case ini akan dilakukan secara 
kualitatif, di mana proses pengumpulan data akan dilakukan menggunakan wawancara, observasi, serta catatan 
lapangan dengan informan yaitu pemilik, karyawan dan pelanggan yang berasal dari PT PLM yang diharapkan 
pandangan mereka dapat membantu dan mendukung dalam menyusun Mini-Model Theory di penelitian ini. 
Theory yang disusun diharapkan dapat membantu PT PLM dalam meningkatkan keunggulan kompetitifnya terus 
menerus di masa depan dan juga kasih wawasan untuk dunia akademia di industri perikanan tersebut. 
 
Kata Kunci: Bisnis Keluarga; Keunggulan Kompetitif; Pandemi COVID-19; Industri  Manufaktur; Perikanan 
 

ABSTRACT 
 

PT PLM is a family company operating in the fisheries manufacturing industry which was able to survive and 
develop until it was able to win awards during the COVID-19 pandemic. The COVID-19 pandemic has had a 
significant impact on the manufacturing industry, one of which is a 30–40% decline in export demand in the 
production and distribution sector of fishery products. The research was conducted to find out the competitive 
advantages of PT PLM is still struggling to compete in the existing competition. This single case study research 
will be carried out qualitatively, where the data collection process will be carried out using interviews, 
observations, and field notes with informants, namely owners, employees, and customers from PT PLM hopes 
that their views can help and support in compiling the Mini-Model Theory in this research. It is hoped that the 
theory developed can help PT PLM in continuously improve its competitive advantage in the future and also 
provide insight into the world of academia in the fishing industry. 
 
Keywords: Family Business; Competitive Advantage; COVID-19 Pandemic; Manufacturing Industry; Fisheries 
 

PENDAHULUAN 
 

Bisnis keluarga memiliki peran penting dalam perkembangan ekonomi yang sedang 
terjadi (Johansson et al., 2020), baik di Indonesia maupun luar negeri. Di Indonesia, bisnis 
keluarga baik yang memiliki skala kecil maupun skala besar berkontribusi hampir 80% 
terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) Indonesia (Fauzan, 2022). Salah satu industri yang 
tercatat telah berkontribusi paling besar terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) Indonesia 
sejak tahun 2010 adalah industri manufaktur (Kemenperin, 2022). Menurut Agus Gumiwang 
Kartasasmita selaku Menteri Perindustrian, gejolak dan tantangan terjadi pada industri 
manufaktur semenjak pandemi COVID-19 terjadi (Kemenperin, 2021). Hal ini juga dapat 
dilihat dari nilai ekspor nasional yang menurun drastis (Angga, 2022). Penelitian ini akan 
meneliti salah satu perusahaan yang bergerak di industri manufaktur perikanan yang berhasil 
bertahan dan berkembang hingga mampu meraih penghargaan perusahaan yang patuh dan 
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tertib terhadap peraturan selama pandemi COVID-19 yaitu PT PLM (BKIPM, 2021). 
Padahal pandemi COVID-19 memberikan dampak yang signifikan pada berbagai sektor 
perikanan nasional salah satunya adalah penurunan permintaan 
ekspor yang cukup besar yaitu 30–40% pada sektor produksi dan distribusi produk 
perikanan (Wiradana & Mukti, 2021) dan PT PLM masih dala proses berjuang agar dapat 
berkompetisi di segmen pasar ini. 

Bisnis keluarga merupakan salah satu harapan dalam merealisasikan potensi ekonomi 
Indonesia. Namun tidak mudah untuk mempertahankan keberlangsungan bisnis keluarga, 
dikutip dari industry.co.id terbukti bahwa hanya 13% bisnis keluarga di Indonesia mampu 
bertahan hingga generasi ketiga (Hariyanto, 2022). Ditambah lagi dengan adanya virus 
COVID-19, tantangan bagi bisnis keluarga semakin banyak.  Pada penelitian ini, peneliti akan 
secara spesifik membahas mengenai industri perikanan yang berdiri di Ambon, Maluku 
yaitu PT PLM. Di mana penelitian ini akan didasarkan pada rekomendasi dari 
Hermundsdottir et al. (2022) yang melakukan penelitian mengenai dampak dari COVID-19 
pada lingkungan inovasi yang ada pada perusahaan manufaktur di Norwegia. Penelitian yang 
dilakukan oleh Hermundsdottir et al. (2022) bersifat terbatas dengan waktu untuk kegiatan 
dan hasil yang berlangsung selama masa krisis, sehingga efek jangka panjang yang terjadi 
mungkin berbeda, selain itu penelitian ini tidak menyelidiki secara spesifik perusahaan yang 
paling tidak terkena dampak COVID-19. Selain itu penelitian ini juga didasarkan pada 
rekomendasi (Raj et al., 2022) di mana perusahaan perlu untuk mengevaluasi strategi salah 
satunya dalam rantai pasokan, apalagi strategi tersebut berkontribusi pada keunggulan 
kompetitif perusahaan. Perubahan sistem yang terjadi sebagai akibat efek jangka panjang 
akibat COVID-19 perlu diperhatikan terutama bagi perusahaan manufaktur, sehingga 
perusahaan akan meminimalisir atau menghindar dari terjadinya kesenjangan penawaran dan 
permintaan, serta mempersiapkan diri untuk mengatasi masalah yang kemungkinan terjadi di 
masa depan (Raj et al., 2022). PT PLM adalah perusahaan keluarga yang bergerak pada 
industri perikanan yang terintergrasi yang menangkap, memproses dan mendistribusikan 
makanan laut. Perusahaan ini masih bisa berjuang melalui keunggulan kompetitifnya. Maka 
itu, pertanyaan penelitian untuk meneliti keunggulan kompetitif studi kasus ini adalah 
sebagai berikut: 

1. Strategi faktor apa yang mendukung PT PLM agar dapat mempertahankan 
keunggulan kompetitif selama COVID-19? 

2. Bagaimana PT PLM menerapkan strategi tersebut agar dapat mempertahankan 
keunggulan kompetitif selama pandemi COVID-19? 

 
TINJAUAN PUSTAKA 

Bisnis Keluarga 
Bisnis keluarga adalah salah satu jenis bisnis yang memiliki karakteristik di mana 

kepemilikannya mayoritas dipegang oleh sebuah keluarga (Dede & Ayranci, 2014). Yang 
dapat dikatakan bahwa mayoritas adalah anggota keluarga yang terlibat dalam jenis bisnis 
ini. Keterlibatan anggota keluarga dalam bisnis keluarga dapat membantu untuk membuat 
keputusan yang bersifat melindungi reputasi positif serta membangun hubungan & 
kepercayaan antar stakeholders (Deephouse & Jaskiewicz, 2013; Zellweger et al., 2012). 
Interaksi unik yang hanya terjadi antar anggota keluarga mengenai kepemilikan dan 
manajemen dari bisnis keluarga tersebut dapat dikatakan sebagai salah satu keunggulan 
kompetitif yang hanya dimiliki oleh bisnis keluarga (Ward, 2016). 

Namun interaksi unik yang terjadi antar anggota keluarga juga memiliki keuntungan dan 
kerugiannya tersendiri. Lebih mudahnya dalam membentuk keselarasan untuk menjalankan 
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bisnis keluarga dapat mempermudah dalam membentuk hubungan kolaboratif yang 
mengedepankan kepentingan bersama-sama, tetapi dengan begitu sikap penolakan untuk 
berubah juga rentan untuk terjadi (Ratten & Jones, 2020). Selain itu menurut Sarbah dan 
Xiao (2015), potensi terjadinya konflik dan kekecewaan rentan terjadi dalam bisnis keluarga, 
namun di balik kerugian tersebut terdapat keuntungan di mana tingkat kepercayaan, potensi 
menghasilkan kekayaan, nilai-nilai yang diwariskan dan tingkat kehormatan yang didapatkan 
pada bisnis keluarga akan lebih tinggi dibandingkan jenis bisnis lainnya. 
 
Keunggulan Kompetitif 

Keunggulan kompetitif merupakan sebuah konsep yang mengacu pada suatu strategi 
kompetitif untuk menciptakan sebuah nilai baik produk maupun layanan dari pesaing yang 
ada dengan nilai keunggulan yang berharga, dapat ditiru, dan tidak dapat diganti (Barney, 
1991). Di mana terdapat dua strategi kompetitif utama untuk mendapatkan keunggulan 
kompetitif yaitu dalam biaya atau harga dan diferensiasi (Porter & Macmillan, 1985). Dalam 
kata lain, keunggulan kompetitif juga dapat didefinisikan sebagai alat ukur dalam hal-hal 
seperti tingkat aset yang diinvestasikan lebih tinggi, biaya operasional yang lebih rendah, 
penjualan dan keuntungan yang lebih tinggi dibandingkan dari pesaing (Micheels & Gow, 
2008). Keunggulan kompetitif sendiri dapat berasal dari berbagai macam hal baik dari sikap, 
sumber daya manusia, proses, keterampilan, dan lain sebagainya (Singh et al., 2019). Tidak 
terbatas hanya pada hal internal, sejarah dari perusahaan ternyata juga dapat membentuk 
keunggulan kompetitif secara eksternal (Foster et al., 2017). 

Memiliki keunggulan kompetitif berarti memiliki kemampuan dalam memiliki, 
mempertahankan, hingga menguasai pangsa pasar di industri yang dimasuki dengan 
menawarkan nilai kualitas yang  sesuai dengan kebutuhan pelanggan.  Porter dan Macmillan 
(1985) membentuk keunggulan kompetitif ke dalam 2 tipe dasar yaitu Lower Cost dan 
Differentation. Kedua tipe dasar tersebut kemudian akan digabungkan ke dalam suatu ruang 
lingkup kegiatan perusahaan, yang di mana untuk mencapai ruang lingkup kegiatan 
perusahaan dengan kinerja di atas rata-rata maka perlu menerapkan 3 generic strategies yang 
ada yaitu Cost Leadership, Differentation, dan Focus. 
 

METODE PENELITIAN 
 

Menurut ahli penelitian kualitatif Denzin & Lincoln (2000), paradigma merupakan 
sebuah human constructions yang berfungsi untuk membuat kesepakatan mengenai prinsip-
prinsip pertama atau pamungkas yang menunjukkan dari mana peneliti berasal untuk 
membantu membangun makna yang tertanam di dalam data. Paradigma juga dapat 
didefinisikan sebagai tindakan intervensi maupun pengetahuan konstruktif yang biasanya 
tercipta karena kejadian nyata atau fenomena yang terjadi (Goldkuhl, 2017).  Penelitian 
kualitatif akan diterapkan pada penelitian ini karena penelitian ini mengacu pada paradigma 
interpretif. Penelitian kualitatif adalah jenis pendekatan yang paling cocok untuk digunakan 
karena bermanfaat untuk meneliti dan memerika variabel yang belum diketahui, dijelajahi, 
dan teridentifikasi tingkat kontribusinya pada keunggulan kompetitif suatu bisnis (Creswell, 
2014).   

Peneliti akan menggunakan penelitian strategi studi kasus. Studi kasus merupakan 
pendekatan yang bertujuan untuk menyelidiki berbagai fenomena yang terjadi (Wahyuni, 
2015). Menurut Eisenhardt (1989), studi kasus dapat mengeksplorasi dinamika dalam 
pengaturan tunggal yang dapat membantu dalam proses membangun teori. Umumnya, 
penelitian studi kasus menggunakan teknik pengumpulan data yang berbeda-beda seperti 
wawancara, observasi, serta melihat arsip masa lalu (Eisenhardt, 1989). Selain itu menurut 



Milestone: Journal of Strategic Management Vol. 3, No. 2, September 2023  
Faculty of Economics and Business 
Pelita Harapan University 
 

117  

Cresswell (2014), dengan pendekatan Stake (1995) pengumpulan data pada studi kasus juga 
dapat diambil dengan berbagai sumber informasi seperti dokumen, materi audiovisual, 
wawancara, dan observasi. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Pengalaman bekerja berperan penting bagi seseorang untuk lebih mudah dalam 

memahami dan mempelajari industri yang ingin ditekuni. Pengalaman bekerja dapat dimiliki 
dari berbagai hal maupun kegiatan. Pada kasus pemilik PT PLM, Kak Angel memulai 
pengalamannya dalam industri perikanan sejak kecil melalui orang tuanya, di mana sang 
ayah yaitu Pak Susanto telah berkecimpung di industri perikanan ini selama kurang lebih 25 
tahun lamanya. 

 
“Eh… latar belakangnya saya eh… papa… orang tua saya itu emang udah lama di 
bidang perikanan iniii… Jadi emang dari kecil udah nyemplung di bidang ini, dari 
lulus kuliah langsung bantu orang tua di pabriknya orang tua dulu gitu…” – Kak 
Angel (pemilik) 

 
Pengalaman bekerja yang dimiliki juga menambah wawasan dan pengetahuan Kak 

Angel yang di mana membantu Kak Angel untuk memiliki kemampuan agar mampu 
memiliki pola kerja yang efisien dalam mengelola menjalankan perusahaan dan 
menghasilkan hasil yang memuaskan pembeli. Maka itu: Proposisi 1 (P1): Pengalaman 
Bekerja (V1) Berkontribusi Terhadap Keunggulan Kompetitif (V18). 

PT PLM didirikan karena peluang bisnis yang ditemukan oleh Kak Angel. Dimulai dari 
terdapatnya momen di mana terjadinya pergeseran pemain-pemain ikan asing keluar karena 
peraturan-peraturan baru sehingga terdapat peluang bisnis yang terbuka yang masih minimnya 
pemain. Dengan ditemukannya peluang bisnis yang baik di momen seperti itu, Kak Angel 
bergegas melakukan survei lokasi seperti Jakarta, Bali, Jawa, Surabaya, dan lain sebagainya 
hingga pada akhirnya menemukan daerah yang memiliki potensi atau peluang bisnis yang 
lebih baik yaitu Ambon. Selain itu Kak Angel juga menemukan bisnis ketika sedang 
menjalankan pengalaman bekerjanya dengan sang ayah. Berikut adalah pernyataan yang 
diberikan oleh pemilik PT PLM: 

  
“Tapi eh… terus waktu momen itu pas banget eh… Menteri Susi lagi kayak eh… tau ga 
si yang dulu ribut-ribut eh… ngeluarin perusahaan asing gimana gimana. Nahh pas 
banget momen itu tiba-tiba istilahnya para pemain-pemain ikan itu yang asing 
semuanya di geser keluar. Ada produk gak ada yang kerjainn, potensinya momen itu 
bener-bener pas banget lagi growing kayak marketnya semua itu yang pada mau 
masuk gitu very very good business opportunity lahh gitu. Jadi moment itu aku ikut 
masuk dan pas banget sampe sekarang tuh potensinya masih terus-terus ada gituu 
heem…” – Kak Angel  

 
Oleh karena itu, pentingnya pengenalan peluang sangat penting karena, tanpa melihat 
peluang, tidak ada tindakan bisnis yang dapat dilakukan. Maka itu: Proposisi 2 (P2): 
Peluang Bisnis (V2) Berkontribusi Terhadap  Keunggulan Kompetitif (V18). 

Lokasi strategis adalah lokasi optimal yang sesuai dengan kebutuhan dan tujuan 
organisasi. Lokasi strategi ditemukan karena pengusaha tertarik dengan ketersediaan 
kompetensi teknologi (Crescenzi et al., 2016). Dalam hal ini, pemilik PT PLM menyatakan 
bahwa Ambon merupakan daerah yang memiliki potensi yang lebih tinggi dibandingkan di 
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tempat lainnya yang sebelumnya sudah pernah di survei seperti Jakarta, Bali, Surabaya, dan 
Jawa. 

 
 “Dulu banget company kita awalnya dari Jakarta terus ke Bali terus baru dari sana 
kita sampai ke Ambon. Soalnya kita kalau di kota yang kayak Bali dan Jakarta gitu 
saingannya udah banyak banyak banget. Ehm… lebih enak kerja di daerah. 
Aturannyaaa, terus juga supplynya, harganya, semuanya ada advantagenya lah di 
daerah, lebih ada advantage gitu dibanding kerja di Bali atau di Jakarta gituu…”– Kak 
Angel (pemilik) 

 
Hal ini juga dirasakan oleh salah satu karyawan di mana ia merasa betapa pentingnya lokasi 
bagi PT PLM mendapatkan supply yang lebih banyak dan untuk menjadi keunggulan 
kompetitif. Berikut adalah pernyataan yang diberikan oleh karyawan perusahaan: 
 

“Ohh berarti ini lokasi lumayan berpengaruh ya kak?” – Felyana 
“Sangat berpengaruh… sangat berpengaruh. Karena gimana ya… kan kalau misalnya 
kita punya banyak saingan kan jadi kayak misalnya kita mau rekrut nelayan untuk 
tangkap ikan di wilayah itu makin susah.” – Kak Feno (karyawan) 

 
Maka itu: Proposisi 3 (P3): Lokasi Strategis (V3) Berkontribusi Terhadap Keunggulan 
Kompetitif (V18). 

Kualitas merupakan kunci utama bagi setiap pengusaha baik dalam bentuk jasa maupun 
produk. Di mana kunci utama pada kualitas pada produk ikan PT PLM adalah kesegarannya. 
Di mana menurut Kak Angel dengan kemampuan-kemampuan yang dimiliki, PT PLM terus 
mengutamakan kualitas produknya agar mampu memberikan kualitas terbaik dan sekaligus 
bersaing dengan mempertahankan keunggulan kompetitifnya tersebut. Berikut adalah 
pernyataan yang diberikan oleh pemilik PT PLM: 

 
“Uhm… keunggulan produknya ya kualitasnya bagus, fresh, dan macam-macamnya 
juga banyak, harga juga okee, sesuai standar.” – Pak Iwan (pelanggan) 
 
*tarik nafas* “yaa… karena memang selain karena saya udah kenal dengan Pak Edy 
dan Angienya, dari sisi perusahaan itu kinerjanya sangat cepat gitu, dan ikan-ikan 
yang selama ini saya beli… eee kualitasnya baik, transaksinya semua berjalan dengan 
lancar. Jadi yaa itu yang membuat saya percaya dengan PT PLM.” – Pak Wahab 
(pelanggan) 
 
“Ee… di PT. Peduli donpung (mereka punya) apa ee… kualitas ikan bagus, harga 
juga murah, deng (dan) dong (mereka) punya pelayanan bagus, dong (mereka) cepat 
deng (dan) dong (mereka) sopan, bicara dengan kata yang sopan” – Kak Rany 
(pelanggan) 

 
Maka itu: Proposisi 4 (P4): Kesegaran Produk (V4) Berkontribusi Terhadap 
Keunggulan Kompetitif (V18). 

Pemilik PT PLM tidak mengatakan harga produk yang diberikan merupakan harga 
yang termurah, namun Kak Angel mengatakan bahwa harga yang dimiliki dengan kualitas 
produk yang dimiliki dapat bersaing dengan kompetitor-kompetitor yang ada. Berikut adalah 
pernyataan yang diberikan oleh pemilik PT PLM: 
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“Untuk produk ini tidak yang paling murah tapi dengan kualitas yang kita berikan 
harga kita sangat sangat bersaing.” – Kak Angel  

 
Namun harga itu bersifat relatif, di mana menurut peneliti harga dapat dikatakan sebagai 
harga yang bersaing ketika pembeli dapat merasa bahwa harga yang dimiliki PT PLM adalah 
harga yang lebih murah dibandingkan kompetitor. Harga bersaing adalah penetapan harga 
kompetitif di mana proses pemilihan titik harga strategis untuk mengambil keuntungan 
terbaik dari produk atau layanan berbasis pasar relatif terhadap persaingan (Gerpott & 
Berends, 2020). 

 
“Harga yang baik dan the best ya jadi menurut saya, sepencarian saya itu harganya 
itu yang termurah dengan kualitas yang sebaik itu juga begitu.” – Pak Wahab 
(pelanggan) 

 
Maka itu: Proposisi 5 (P5): Harga Bersaing (V5) Berkontribusi Terhadap 
Keunggulan Kompetitif (V18). 
   

Keragaman produk ini dapat dibuktikkan sebagai keunggulan dari PT PLM karena 
telah dirasakan dan menjadi salah satu faktor keputusan pembelian terhadap PT PLM. Di 
mana melalui wawancara yang dilakukan, beberapa variasi ikan yang paling sering dibeli dan 
dijumpai adalah ikan tuna, baby tuna, ikan hiu, ikan layang, ikan meka, ikan marlin, ikan 
setan, ikan cakalang, dan ikan deho. Berikut adalah pernyataan dari pembeli PT PLM: 

 
“Eh…. Lumayan banyak variasi, ehh tepatnya kita beli frozen ya, jadi per container 
itu isinya campur. Bisa dalam… bisa ikan hiu, ikan setan, ikan meka, marlin, dan ikan 
layang juga, dan masih banyak yang lain sih. Sizenya juga berbeda-beda.” – Pak 
Iwan (pelanggan) 
 
“Karena di PLM dong (mereka) kasi harga, kualitas ikan juga bagus, beta (saya) 
punya kepercayaan sudah pada PT PLM. Untuk yang lain beta (saya) ambil sebagian 
saja… lebih banyak PT PLM, variasinya lebih banyak.” – Kak Rany (pelanggan) 

 
Maka itu: Proposisi 6 (P6): Keragaman Produk Ikan (V6) Berkontribusi Terhadap 
Keunggulan Kompetitif (V18). 

Ketersediaan produk yang konsisten adalah kemampuan pengusaha untuk memenuhi 
permintaan konsumen pada hal tertentu (Grubor et al., 2016). Kebutuhan atau permintaan 
konsumen yang dapat selalu terpenuhi akan membantu perusahaan untuk meraih kepuasan 
konsumen, apalagi jika kebutuhan atau permintaan konsumen bersifat mendadak. Hal ini 
dirasakan oleh pembeli PT PLM yang merasa puas dengan pelayanan yang diberikan untuk 
memenuhi kebutuhan atau permintaan produk yang diberikan secara konsisten. Berikut 
adalah pernyataan dari pembeli PT PLM: 

 
“Iyaa karena eee seperti yang saya bilang PT PLM selalu ready dalam memenuhi 
kebutuhan saya gitu, dan jadi mau kapan pun meskipun dalam pandemic pun mereka 
tetep siap untuk client-client nya.” – Pak Wahab (pelanggan) 
 
“*ehem (batuk)* Kalau perusahaannya tu ee… bagus… terus stoknya tu selalu ada, 
apalagi kalau beta (saya) punya kebutuhan mendadak mendatang, mendadak- 
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mendadak semacam harga ikan di pasar naik, jadi datang beli itu lebih bagus karena 
harganya tetap stabil.” – Kak Ozhy (pelanggan) 

 
Maka itu: Proposisi 7 (P7): Ketersediaan Produk yang Konsisten (V7) Berkontribusi 
Terhadap Keunggulan Kompetitif (V18). 

Kepercayaan terhadap integritas pemilik berperan penting bagi PT PLM, di mana hal 
ini dirasakan baik dari pemilik, karyawan, maupun pembeli secara langsung. Pertama, 
pemilik merasa pentingnya untuk menjaga dan tidak merusak kepercayaan terhadap integritas 
pemilik yang telah dibangun sejak lama karena kepercayaan ini dapat membantu perusahaan 
untuk terus bersaing dengan kompetitor. Di mana kepercayaan tersebut dapat terbentuk 
karena sudah lamanya berkecimpung di industri perikanan ini. Berikut adalah pernyataan 
dari pemilik PT PLM.  Hal ini dirasakan oleh pembeli. Salah satu faktor pembeli mengetahui 
hingga memiliki keputusan pembelian yang setia dan kuat terhadap PT PLM adalah karena 
kepercayaan dan hubungan yang dimiliki dengan Pak Ationg maupun Kak Angel. Berikut 
adalah pernyataan dari pembeli PT PLM: 

 
“Saya memutuskan untuk percaya seperti yang saya mention barusan. Dari reputasi 
PT PLM sudah sangat bagus dan relationship dengan pemilik yang sudah berjalan 
dengan lama. Terus produk-produk juga sesuai dengan standar dan kebutuhan saya, 
itu makanya saya memilih untuk tetap percaya dengan PT. PLM” – Pak Iwan 
(pelanggan) 
 
“Yaa karena balik lagi poin utama saya ya, karena saya udah ada trust di sana, dan 
kualitasnya juga sudah terbukti jadi ya memang saya udah percaya menjalani bisnis 
saya dengan PT PLM lah.” – Pak Wahab (pelanggan) 

 
 
Maka itu: Proposisi 8 (P8): Kepercayaan Terhadap Integritas Pemilik (V8)   
Berkontribusi Terhadap Keunggulan Kompetitif (V18) 

Selain kepercayaan terhadap integritas pemilik, kepercayaan supplier juga perlu 
dibangun, dipertahankan, dan tidak dirusak agar perusahaan mampu mendapatkan supply atau 
raw material yang lebih banyak. Kepercayaan supplier ini berjalan dua arah. Hal ini 
berkaitan dengan kepercayaan dalam hubungan pembeli dengan supplier (Paiva et al., 2014). 
Salah satu supplier PT PLM seperti dari nelayan-nelayan dan supplier lama lainnya. Tanpa 
supplier, maka perusahaan tidak dapat berkembang atau bahkan memperbanyak stok untuk 
memenuhi kebutuhan pembelinya. Pentingnya kepercayaan supplier dirasakan oleh pemilik, 
berikut adalah pernyataan dari pemilik PT PLM.  Hal ini juga dirasakan oleh karyawan baik 
yang bekerja di lapangan maupun di bidang akuntansi. Di mana karyawan merasakan upaya 
perusahaan untuk membangun kepercayaan dengan supplier dan merasakan keunggulan 
mendapatkan supply yang lebih banyak dibandingkan dengan kompetitor lainnya secara 
langsung. Berikut adalah pernyataan dari karyawan PT PLM: 

“Itu… gimana ya produknya kan kita sudah tawarkan harga ikan yang gak terlalu… 
gak terlalu mahal banget tapi kita juga gak… gak jual murah juga biar nelayan – 
nelayan juga gak dirugiin. Soalnya kan kalo murah kan nelayan yang rugi.” – Kak 
Feno (karyawan) 
 
“Eh kalau wa (saya) lihat dari nelayan – nelayan sih iyaa, pasokkan eh… wa (saya) itu 
lebih banyak dari yang lain. Kualitasnya juga udah pasti tidak perlu diragukan lagi. 
Terus customernya juga langganan terus beli terus… gitu.” – Pak Sino (karyawan) 
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Maka itu: Proposisi 9 (P9): Kepercayaan Supplier (V9) Berkontribusi Terhadap 
Keunggulan Kompetitif (V18) 

Stok dari perusahaan hanya akan habis dan perlu untuk ditambah ketika terdapat 
permintaan dari pembeli. Selain perlu memiki kepercayaan supplier untuk mendapatkan stok, 
kepercayaan pembeli juga perlu dimiliki agar pembeli memiliki keputusan pembelian yang 
pasti dan setia terhadap perusahaan. Pentingnya kepercayaan pembeli dirasakan oleh pemilik, 
yang di mana pemilik juga selalu berupaya untuk memberikan pola kerja yang efisien dan 
produk ikan yang segar. Kepercayaan ini dapat dibuktikan melalui pengalaman yang dialami 
oleh pembeli PT PLM, di mana pembeli mulai dan memiliki kepercayaan dengan perusahaan 
karena pengalaman yang memuaskan yang diberikan PT melalui pola kerja yang efisien dan 
kesegaran produknya. Berikut  adalah pernyataan dari pembeli PT PLM: 
 

“Saya memutuskan untuk percaya seperti yang saya mention barusan. Dari reputasi 
PT PLM sudah sangat bagus dan relationship dengan pak Ationg yang sudah berjalan 
dengan lama. Terus produk-produk juga sesuai dengan standar dan kebutuhan saya, 
itu makanya saya memilih untuk tetap percaya dengan PT PLM.” – Pak Iwan 
(pelanggan) 
 
“Yaa karena balik lagi poin utama saya ya, karena saya udah ada trust di sana, dan 
kualitasnya juga sudah terbukti jadi ya memang saya udah percaya menjalani bisnis 
saya dengan PT PLM lah.” – Pak Wahab (pelanggan) 

 
Kepercayaan pembeli telah mapan merupakan sebuah mekanisme penting dalam hubungan 
business-to-business (B2B), khususnya kepercayaan antar organisasi. Kepercayaan telah 
ditetapkan sebagai bentuk kepercayaan yang paling berpengaruh dalam hubungan antar 
organisasi. Maka itu: Proposisi 10 (P10): Kepercayaan Pembeli (V10) Berkontribusi 
Terhadap Keunggulan Kompetitif (V18).   

Kemampuan adalah kualitas atau keadaan mampu melakukan sesuatu. Seseorang 
menggambarkan berbagai kemampuan yang berkaitan dengan bekerja dengan pengetahuan 
dan informasi, seperti kemampuan untuk belajar, memecahkan masalah, menerapkan 
pengetahuan untuk konteks baru, dan berpikir kritis (Limeri et al., 2020).  Kemampuan yang 
dimiliki oleh Kak Angel berasal dari pengalaman bekerjanya selama 7 tahun lamanya dan 
juga berasal dari sang ayah yang sudah berkecimpung di industri perikanan selama kurang 
lebih 25 tahun lamanya. Kemampuan-kemampuan yang dimiliki memengaruhi pola kerja 
yang efisien guna untuk membuahkan hasil yang memuaskan bagi pembeli dan supplier. 
Contoh dari kemampuan-kemampuan yang dimaksud adalah kemampuan dalam mengelola 
ikan agar kesegaran produk ikan terjaga dan baik, kemampuan berkomunikasi yang baik 
dengan pembeli maupun supplier, dan lain sebagainya. Berikut adalah pernyataan yang 
diberikan oleh pemilik PT PLM: 

 
“Hmmm, sebenarnya lebih keee, kita kan lumayan lama kita kerja dengan baik dan 
betul. Lanjutin kerja baik dan betul ini sih karena trust itu gak gampang ya di bidang 
perikanan ini apalagi kita export dengan orang luar kan kualitas, nama semua dijaga 
gitu. Teruss juga dengan selain kita jaga kualitas jaga nama… paling ini sih kita harus 
keep improving kayak apa ya karyawan, semua-semuanya biar semua kerja lebih baaikk 
gitu kurang lebih.” – Kak Angel (pemilik) 

 
Maka itu: Proposisi 11 (P11): Kemampuan (V11) Berkontribusi Terhadap 
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Keunggulan Kompetitif (V18). 
Kak Angel menganut Agama Buddha dengan budaya Chinese di mana hal ini secara 

tidak langsung membentuk sebuah tradisi keluarga ataupun cara kerja tersendiri yang peneliti 
simpulkan sebagai pola kerja. Berikut adalah pernyataan dari pemilik PT PLM: 
 

“Iyaa!! Sebenarnya gini, kita sendiri kan sebenarnya kalau kita omongin budaya atau 
cara kerja, cara kerja kita kan sebenarnya mungkin ee… lebih ke apa ya, mungkin kita 
kayak ehm… lebih gesit, kerja nya lebih lebih lebih cepat, tapi eh… kalo karyawan aku 
sendiri di sana aku sesuaiin lagi dengan dengan… kondisi di lapangannya contoh… di 
lapangan sana tu karyawan aku tuh setengah muslim setengah Kristen. Nah misalnya 
jam-jam ibadah, jam-jam kerja itu kan kalau hari Jumat saya ga bisa bongkar ikan, itu 
kan butuh penyesuaian-penyesuaian eh… dengan kerja di lapangannyaa gituuu pasti 
berhubungan ya semuanya. Terus juga orang daerah cara kerjanya juga pasti berbeda 
sama kita, sama orang-orang lain. Belajar sih dilatih biar bisa gesit dan cepat 
semuanya…” – Kak Angel (pemilik) 
 
“Uhmm… ga ada sih tapi… tapi dulu sih gimana ya karena model kerjanya sudah 
terbiasa jadi kita sudah dibiasain untuk punya jam kerja yang efisien, gak terlalu 
buang waktu tapi hasil uh… hasil selalu sempurna. Yaa jadi harus ada tanggung 
jawab sama ee… berani ngaku kesalahan kalau misalkan kita buat.” – Kak Feno 
(karyawan) 
 
 “Ya darii itu dongpung (mereka punya) kualitas ikan bagus, dongpung (mereka punya) 
harga bagus, pelayanan per katong (buat kita) bagus, sopan. Terus pengiriman biasa 
kan kita beli pengiriman kampung, itu paling cepat.” – Kak  Rany (pelanggan) 

 
Pola kerja yang efisien adalah sering dikaitkan dengan kecepatan dan ketepatan seorang 

karyawan atau tim dalam menyelesaikan tugas pekerjaan tertentu, dan seberapa baik mereka 
dapat mengoptimalkan jam kerja mereka untuk menghasilkan hasil terbaik. Maka itu: 
Proposisi 12 (P12): Pola Kerja yang Efisien (V12) Berkontribusi Terhadap 
Keunggulan Kompetitif (V18). 

Strategi pivot banyak digunakan namun hanya sedikit yang memahami tentang kapan 
dan bagaimana perusahaan memilih untuk membuat perubahan strategis atau kapan perubahan 
strategis merupakan poros. Kak Angel sempat menghadapi kesulitan dalam menjalankan PT 
PLM, tepatnya saat COVID-19 sedang merajalela dan membuat mayoritas negara 
menerapkan aturan-aturan baru mengenai virus ini. Seperti di Indonesia yang menerapkan 
pandemi COVID-19. Kesulitan dialami ketika salah satu market dari 2 market tujuan PT 
PLM yaitu Amerika menutup marketnya dan tidak menerima supply dari luar. Namun Kak 
Angel mampu dengan gesit menerapkan strategi pivot yaitu dengan seluruh supply nya ke 
market lainnya yang masih terbuka yaitu Jepang. Kak Angel melakukan strategi ini dengan 
tujuan agar perusahaan dapat bertahan sebaik mungkin walaupun tidak dapat meraup 
keuntungan yang seharusnya 
 

“Amerika itu tiba-tiba closing the market jadi tiba-tiba kita tidak bisa kirim ikan tuna 
kita ke America. Jadi mau gamau semua ikan tuna yang ada diarahkan ke Jepang. 
Jadi secara sales karena raw material kita nambah jauh banget quantity nya salesnya 
pun jauh banget tapi karena jumlahnya terlalu banyak dan keadaan COVID, harga 
jualnya agak turun, jadi kita tu punya kayak apaya uhm… kenaikkan penjualan buat 
3x lipat tapi kita ada penurunan margin…” – Kak Angel (pemilik) 
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Maka itu: Proposisi 13 (P13): Strategi Pivot (V13) Berkontribusi Terhadap 
Keunggulan Kompetitif (V18). 

Karyawan PT PLM merasa terdorong untuk setia dan bertanggung jawab dalam bekerja 
dan juga mampu memberikan kepercayaan terhadap perusahaan ketika mereka mampu 
memiliki kepercayaan perusahaan. Bagi mereka, kepercayaan karyawan dapat terpupuk 
ketika perusahaan itu sendiri juga mampu mempercayai karyawannya, dalam kata lain 
mampu untuk saling percaya. Berikut adalah pernyataan dari karyawan PT PLM: 
 

“Uhm… saya adik dari BaPak Susanto atau biasa disebut Ationg ya. Uhm yaa bantu2 
kerja di family business terus ya udah cocok aja dan emang dikasi kepercayaan.” – Ibu 
Juni (karyawan) 
 
“Iyaa… pasti ada kepercayaan makanya wa (saya) bisa dipercayakan jadi semacam 
“ketua” gitu lah untuk mantau anak di lapangan. Saya… kan kerjanya udah sesuai 
tanggung jawab, tidak bohong, tidak curang juga, dan selalu sopan juga sama yang 
lain gitu. Saling menjalankan eh… tanggung jawab sesuai dengan kewajiban lah.” – 
Pak Sino (karyawan) 

 
Maka itu: Proposisi 14 (P14): Kepercayaan Karyawan (V14) Berkontribusi Terhadap 
Keunggulan Kompetitif (V18). 
 

Karyawan PT PLM sejauh ini menerima kompensasi baik dalam bentuk gaji yang 
memuaskan, jaminan-jaminan karyawan seperti jaminan BPJS, insentif karyawan seperti 
THR, dan lain sebagainya. Berikut adalah pernyataan dari karyawan PT PLM: 
 

“Dengan memberikan kepercayaan sih… terus perusahaan juga kasi benefit-benefit 
karyawan kayak misalnya jaminan – jaminan, ada THR, ada bonus bonus juga gitu 
lah.” – Ibu Juni (karyawan) 
 
“Uhmm gimana ya… yang bikin saya betah di sini itu gimana ya… ruang lingkup kerja 
yang okee banget menurut saya. Terus gajinya juga sudah sesuai UMK, benefit-benefit 
kayak karyawan meskipun saya kerja paruh waktu itu saya juga sempat dikasi jaminan 
BPJS dan banyak jaminan-jaminan lainnya. Terus… sistem jam kerjanya juga sangat 
efisien.” – Kak Feno (karyawan) 

 
 
Maka itu:  Proposisi 15 (P15): Kompensasi yang Memuaskan (V15) Berkontribusi 
Terhadap Keunggulan Kompetitif (V18). 

Berbagai peraturan baru diterapkan diberbagai negara akibat virus COVID-19 yang 
merajalela. Indonesia menerapkan protokol kesehatan, protokol kesehatan merupakan sebuah 
rencana rinci dari percobaan, pengobatan, atau prosedur ilmiah atau medis. Dalam uji klinis, 
ini menyatakan apa yang akan dilakukan penelitian, bagaimana hal itu akan dilakukan, dan 
mengapa hal itu dilakukan (Méry & Singh, 2012). Protokol ini diterapkan dengan tujuan 
untuk meningkatkan upaya pengendalian dan pencegahan COVID-19, sehingga masyarakat 
juga dapat beraktivitas dengan aman. Hal ini juga turut diikuti dan diterapkan oleh Kak 
Angel di PT PLM agar perusahaan dapat terus beroperasional. Namun protokol kesehatan ini 
ternyata berkontribusi negatif bagi karyawan.  

“Uhmmm tantangan yang dihadapin yaa lumayan berat la… apalagi yang waktu 
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pandemi COVID itu di mana kita harus gimana ya… waktu kita harus ngejaga 
komunikasi walaupun kita gak bisa bertemu langsung karena pandemi, kebijakan 
pandemi saat itukan. Terus gimana ya awal-awal juga susah sih kan soalnya kan kita 
gak terlalu paham ilmunya atau gimana, jadi kita itu dapet ilmunya sembari-sembari 
bekerja tapi sekarang itu sudah biasa, sudah bisa.” – Kak Feno (karyawan) 

 
Maka itu: Proposisi 16 (P16): Protokol Kesehatan (V16) Berkontribusi  Terhadap 
Keunggulan Kompetitif (V18). 

Word of mouth adalah salah satu strategi pemasaaran yang paling sering digunakan dan 
dijumpai. Menurut Karlíček et al. (2010), word of mouth adalah percakapan informal dan 
rekomendasi dari pelanggan saat ini dan calon pelanggan tentang produk dan layanan. Karena 
kredibilitas mereka, percakapan dan rekomendasi ini memiliki efek besar pada penjualan. Di 
mana pembeli PT PLM dapat mengetahui hingga berlangganan dengan PT PLM karena 
strategi pemasaran ini. Berikut adalah pernyataan dari pembeli PT PLM: 

 
“Kalau soal tau itu, beta dengar kebanyakan dari teman-teman dong (mereka) bilang 
ada 1 perusahaan di Tulehu… perusahaan PT PLM itu dong (mereka) jual ikan tu 
murah-murah terus ikannya juga segar-segar. Terus dia punya lokasi juga *suara 
batuk* gampang terlihat soalnya berdekatan sama Pelabuhan. Jadi kan beta (saya) 
sering main di pelabuhan nah terus ja – jadi sering liat di pelabuhan.” – Kak Ozhy 
(karyawan) 

 
Maka itu: Proposisi 17 (P17): Word of Mouth (V17) Berkontribusi Terhadap 
Keunggulan Kompetitif (V18). 
 

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI 
 

Berdasarkan dari hasil proposisi yang telah dibuat oleh peneliti, peneliti menghasilkan 
Mini-Model Theory mengenai keunggulan kompetitif dari PT PLM di Kota Ambon selama 
masa pandemi COVID-19 yang diperoleh dari perspektif pemilik, karyawan, dan pembeli 
yang ditunjukkan pada Gambar 1: 



Milestone: Journal of Strategic Management Vol. 3, No. 2, September 2023  
Faculty of Economics and Business 
Pelita Harapan University 
 

125  

 

 
Gambar 1. Contructed  Mini-Model Theory 

 
Keterbasan dan Rekomendasi 

Selama penelitian dilaksanakan, terdapat beberapa keterbasan yang dialami oleh 
peneliti. Pertama, peneliti tidak dapat melakukan wawancara secara langsung dengan 
mayoritas informan karena situasi pandemi COVID-19 yang tidak memungkinkan untuk 
peneliti mengunjungi informan yang berada di wilayah yang berbeda-beda sehingga 
wawancara dilakukan secara online melalui Whatsapp call. Kedua, peneliti tidak dapat 
melakukan observasi lebih lanjut di lapangan karena lokasi perusahaan maupun informan 
yang berada di wilayah yang berbeda-beda. Ketiga, penelitian ini merupakan single case 
study oleh karena itu Mini-Model Theory yang dihasilkan oleh peneliti tidak dapat 
digeneralisasikan dalam bidang usaha lainnya. 
Implikasi Praktisi dan Akademisi 

Bagi praktisi, hasil penelitian dapat digunakan oleh pemilik PT PLM sebagai panduan 
untuk pembelajaran di masa yang akan datang sehingga pemilik perusahaan dapat 
mengintropeksi setiap jawaban karyawan maupun konsumennya agar keunggulan kompetitif 
dan keberlanjutan bisnis keuarga dapat dipertahankan. Bagi akademisi, diharapkan Mini-
Model Theory yang dibangun oleh peneliti dapat dijadikan sebagai acuan atau pedoman 
untuk menambah wawasan dan pengetahuan maupun untuk melakukan penelitian lebih 
lanjut. Mini-Model Theory merupakan sebuah teori yang hanya berlaku untuk situasi tertentu 
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(Jonker & Pennink, 2010). Maka dari itu mengulang penelitian yang dilakukan dengan dengan 
menerapkan situasi dan waktu yang berbeda dapat menghasilkan sebuah grand theory yang 
nantinya dapat dijadikan studi lebih lanjut oleh peneliti kuantitatif untuk menggambarkan dan 
memahami permasalahan (Ratnasari & Tan, 2022). 
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