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Manuscript/dialog :
Keterangan
A : Alvin
P : Narasumber (Pak Hendri)

A : Selamat siang,pak
P : Selamat siang
A : Perkenalkan, nama saya Alvin Julianto, mahasiswa di Universitas

Katolik Musi Charitas, program studi Sistem Informasi,
maaf mengganggu waktunya apakah bapak bisa melakukan
wawancara untuk tugas akhir mata kuliah manajemen resiko?

P : Perkenalkan juga nama saya, Hendri Kurniawan,pimpinan pada
CV.Athala Lautan Mulia mengenai wawancara tadi, saya
bersedia, tapi saya mau tanya dulu wawancara nya mengenai apa?

A : Wawancara nya mengenai manajemen resiko pada CV ini,pak dan
ada beberapa tahap yaitu ada establishing the context (profil
perusahaan), ada risk assesment , dan terakhir ada risk
treatment

P : Oke, silahkan
A : Untuk pertanyaan mengenai establishing the context yaitu apakah

ada tujuan dari CV atau perusahaan ini?
P : Ada tujuan dari CV kita adalah memperlancar proses usaha yang

kita jalankan, secara logikanya kan konsumen atau klien kita



tuh, cenderung akan lebih percaya kalo bisnis itu ada badan
hukumnya, jadi disini kita masih memilih buat bentuk CV,
mungkin ke depannya tuh akan berkembang menjadi PT. Tujuan
CV.Athala Lautan Mulia, agar produk dan jasa yang kita
berikan tu dapat lebih di percaya.

A : Baik, untuk yang selanjutnya sejarah terbentuknya CV.Athala
Lautan Mulia itu bagaimana sih?

P : Awalnya, saya bekerja sebagai karyawan selama 9 tahun, karena
satu dan lain hal akhirnya saya resign, terus kita coba supply
barang yang berhubungan dengan tambang karena saya
dahulu bekerja di bidang pertambangan di Lahat. Ketika
berhenti, saya coba membuka usaha perlengkapan keamanan untuk
area tambang. Saya menawarkan produk saya kepada beberapa
teman di perusahaan tambang tempat saya bekerja dahulu. Awal
itu hanya bermodalkan teras garasi rumah, sedikit barang bisnis
kita itu pesanannya berdasarkan perusahaan yang mengajukan
pesanan, karena ada beberapa konsumen yang ingin berkunjung
tetapi tidak ada lokasi (teras rumah), dan jika di kira-kira dari 10
perusahaan yang datang, hanya 2 perusahaan yang mau bekerja
sama karena seperti yang saya katakan di awal kurang percaya
terhadap kemampuan supplier barang yang kita miliki.
Berkembang dari situ, kita mencoba membuka toko
bernama “Ruang Safety” di Muara Enim, mendekati lokasi
konsumen kerja saya di Muara Enim. Setelah banyaknya
permintaan, banyak juga perusahaan yang menginginkan kita
berbada hukum, kemudian kita buatlah CV.Athala Lautan Mulia
karena sudah adanya CV atau badan hukum, maka dapat lebih di
percaya oleh banyak perusahaan ataupun klien

A : Selanjutnya, apakah ada strategi bisnis di CV.Athala Lauta
Mulia ini?

P : Ada, kita lebih mengedepankan spreading, kita memiliki toko di
beberapa lokasi yang memang benar-benar/banyak permintaan
barang produk kita dari lokasi tersebut. Misalkan rata-rata
konsumen kita itu 70% ada di daerah/kabupaten, sebagian besar di
Muara Enim dan sebagian besar lagi di Lahat, dan kita membuka
cabang lain selain di kota Palembang. Sekarang sedang ada
rencana untuk membuka di Jambi karena di Jambi banyak
pertambangan-pertambangan batu bara. Intinya itu kita membuka
toko di daerah yang banyak proyek pertambangannya

A : Baik,pak selanjutnya bagaimana keadaan lingkungan pada
CV.Athala Lautan Mulia?

P : Lingkungan yang kita hadapi itu adalah karena bisnis kita core
trading, kita membeli barang dari pabrik,sales, ataupun importir
langsung dan kita jual kembali, contoh kita membeli barang Rp
10, kemudian kita jual Rp11 sesimple itu bisnisnya. Nah karena
bisnisnya begitu sederhana semua orang bisa melakukan itu



sehingga lingkungan bisnis kita itu mudah di tiru karena
produknya tidak ada value edit yang kita tambahkan,
benar-benar membeli barang dari pabrik dalam bentuk Produk A
lalu kita jual dalam bentuk produk A tanpa mengganti packaging,
fungsi, bentuk, atau menambah value produk tersebut. Disitu
juga kadang sering terjadi perang harga dengan kompetitor lain

A : Baik pak, apakah bapak ada tambahan yang lain nya mengenai
CV.Athala Lautan Mulia ?

P : Sepertinya enggak ada
A : Kalau begitu, terima kasih pak atas wawancara nya dan maaf jika

menggangu waktu bapak
P : siap-siap, dak ganggu santai aja, kalau ada yang mau di tanyain

lagi,boleh datang lagi
A : Baik,pak terima kasih, selamat siang
P : Sama-sama, selamat siang
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