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ABSTRAK 

 
CV. Kertasindo Aji Jaya merupakan salah satu gudang waste paper yang ada di kota Bukittinggi. 

Permasalahan yang dihadapi saat ini adalah lokasi yang kurang strategis, kurangnya penggunaan 

teknologi dan banyaknya pesaing yang sejenis. Penelitian ini bertujuan untuk menentukan strate- 

gi bisnis dan model bisnis yang tepat bagi perusahaan dalam menghadapi persaingan. Analisa 

SWOT digunakan untuk mengetahui kondisi internal dan eksternal perusahaan, kemudian dikom- 

binasikan dengan Business Model Canvas untuk memetakan model bisnis yang dapat dijadikan pe- 

doman dalam pengembangan bisnis. Pada penelitian ini menunjukkan hasil faktor internal 0,702 

dan nilai faktor eksternal 0,670 yang mana terletak di kuadran I yang merupakan strategi agrasif. 

Straegi agresif sendiri adalah strategi yang menghubungkan antara Kekuatan (Strength) dan Pelu- 

ang (Opportunity). Terdapat beberapa alternatif strategi yang tepat untuk CV. Kertasindo Aji Jaya 

yaitu dengan pemanfaatan teknologi seperti website perusahaan maupun media sosial lainnya seperti 

Facebook, Whatsapp, Tiktok, dan Instagram melaksanakan semua kegiatan sesuai SOP. Dari alter- 

natif strategi tersebut, model bisnis CV. Kertasindo Aji Jaya dirumuskan melalui Business Model 

Canvas yang memetakan 9 blok peningkatan bisnis. 

Kata Kunci: Strategi Bisnis, Analisa SWOT, Business Model Canvas 
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ABSTRACT 

 
CV. Kertasindo Aji Jaya is one of the waste paper warehouses in the city of Bukittinggi. The prob- 

lems faced today are the less strategic location, the lack of use of technology and the many similar 

competitors. This study aims to determine the right business strategy and business model for compa- 

nies in facing competition. SWOT analysis is used to determine the company’s internal and external 

conditions, then combined with the Business Model Canvas to map a business model that can be 

used as a guide in business development. In this study, the results of the internal factor were 0.702 

and the external factor value was 0.670 which is located in quadrant I which is an aggressive strate- 

gy. The aggressive strategy itself is a strategy that links Strength and Opportunity. There are several 

alternative strategies that are appropriate for CV. Kertasindo Aji Jaya, namely by using technology 

such as the company’s website and other social media such as Facebook, Whatsapp, Tiktok, and 

Instagram carry out all activities according to SOP. Of the alternative strategies, the business model 

of CV. Kertasindo Aji Jaya is formulated through a Business Model Canvas which maps out 9 blocks 

of business improvement. 

Keywords: Business Strategy, SWOT Analysis, Business Model Canvas 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Dengan berkembangnya bisnis pada bidang jasa di Indonesia semakin 

meningkatkan kompleksitas, persaingan, perubahan, dan ketidakpastian bisnis pa- 

da perusahaan (Athia, Saraswati, dan Normaladewi, 2018). Dari banyaknya cara 

yang digunakan perusahaan salah satunya yaitu, menciptakan strategi–strategi yang 

baru. Namun strategi tersebut tidaklah cukup, perusahaan harus memiliki mod- 

el bisnis yang kuat dan baik serta tepat pada perusahaannya. Model bisnis yang 

telah dibentuk harus dievaluasi dan direvisi untuk memperdalam dan memperluas 

pengetahuan yang nantinya akan berguna sehingga dapat menemukan dan mengem- 

bangkan keunggulan kompetitif organisasi (Gondosaputro, 2017). Salah satu alat 

analisis yang lazim digunakan dalam menghasilkan strategi bisnis adalah anali- 

sis SWOT. Menurut (Rahmatang, Evahelda, dan Agustina, 2019). Strategi yang 

dikembangkan melalui analisa SWOT dapat membangun kekuatan, menghilangkan 

kelemahan, memanfaatkan peluang, dan melawan ancaman. 

SWOT bertujuan dalam menyesuaikan, pembentukan, dan penerapan s- 

trategi antara faktor internal dan ekternal. Analisa SWOT juga membantu dalam 

melakukan pemetaan suatu model bisnis seperti dalam pemetaan Business Mod- 

el Canvas (BMC) (Djufri dan Lukman, 2020). BMC memiliki keunggulan dalam 

menganalisis model bisnis yang mampu menggambarkan secara sederhana di dalam 

perusahaan sekarang berdasarkan segmen konsumen, value, jalur penawaran nilai, 

hubungan pelanggan, alur pendapatan, aset vital, mitra, serta struktur data yang 

dimiliki (Herawati, Lindriati, dan Suryaningrat, 2019). BMC memiliki 9 blok area 

aktivitas bisnis yang ditampung kedalam selembar kanvas, diantaranya: Customer 

Segments, Value Proposition, Channels, Customer Relatiqonship, Revenue Stream- 

s, Key Resources, Key Activities, Key Patnership, dan Cost Structures (Athia dkk., 

2018). Daya saing yang tinggi diperlukan bagi setiap perusahaan agar tetap ung- 

gul dan dapat mempertahankan bisnisnya. Salah satunya adalah CV. Kertasindo Aji 

Jaya. 

CV. Kertasindo Aji Jaya (CV. KAJ) bergerak dibidang Waste Paper yang 

merupakan gudang pemasok kertas bekas jenis karton, persediaan tersebut didapat 

dari pengusaha barang bekas dan kedai-kedai yang berlokasi disekitaran gudang. 

Semakin banyak jenis persediaan, akan meningkatkan eksistensinya sebagai pema- 

sok pada mitra bisnis dengan sekali pengiriman barang bisa mencapai 13-14ton 

sekali muat barang. Pada awal mula berdiri, CV. KAJ memiliki gudang dengan 
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ukuran yang terbilang kecil. Namun seiring berkembangnya bisnis pada CV. KAJ, 

perusahaan telah memiliki 13 karyawan dan mendirikan gudang yang lebih besar 

dilengkapi dengan alat press, krem, timbangan dan ketersediaan transportasi fuso 

sebagai alat pengiriman barang pada pihak distributor, dalam sekali proses meng- 

gunakan alat press dapat menghasilkan 200 kg. Dengan semakin luas nya peny- 

impanan barang, dibutuhkan persediaan yang lebih juga. Oleh karena itu seluruh 

pemasok kertas bekas dan kedai-kedai memiliki peluang besar untuk memberikan 

persediaan pada CV. KAJ. 

Sistem yang berjalan pada saat ini yang dilakukan olah CV. KAJ masih di- 

bilang sangat sederhana, dimana CV. KAJ melayani pelanggan yang datang ke Gu- 

dang dan pelanggan yang ingin mengirim barang via telepon. Untuk proses pema- 

sokan langsung di gudang pertama pelanggan mamasuki gudang dengan membawa 

barang yang ingin di jual, dan karyawan akan menyediakan alat timbang untuk 

menimbang barang yang ingin dijual oleh pelanggan. Setelah barang ditimbang 

kasir akan menghitung berapa banyak barang yang dibawa pelanggan, kemudian 

kasir akan memberikan tunai kepada pelanggan. Sedangkan pada pemesanan vi- 

a telepon, pelanggan tinggal menelepon pihak gudang, lalu karyawan gudang akan 

segera ke lokasi pelanggan, kemudian karyawan akan langsung menimbang dilokasi 

dan memberikan tunai kepada pelanggan. Pada pemesanan via telepon biasanya un- 

tuk kedai-kedai harian yang telah menyimpan kartas karton. 

Berdasarkan hasil wawancara pada Lampiran A yang telah dilakukan ter- 

hadap pimpinan gudang pada CV. KAJ, diketahui adanya permasalahan diantaranya 

yaitu lokasi yang kurang strategis sehingga mengakibatkan sulitnya trasportasi pada 

pengiriman barang yang menggunakan transportasi jenis Fuso. Selanjutnya fasilitas 

yang kurang memadai seperti akses jalan yang sempit pada saat berselisih jalan de- 

ngan kendaraan lain mengakibatkan transportasi kesulitan pada saat menuju gudang 

untuk mengangkut barang dan pada saat pengiriman barang ke mitra bisnis. Kemu- 

dian kurangnya kemampuan karyawan dalam menajalankan proses bisnis mengak- 

ibatkan terjadinya keterlambatan dalam pengiriman barang. 

Kompetitor yang dihadapi oleh CV. KAJ tidak hanya bersifat lokal, dengan 

meningkatnya kemajuan teknologi informasi maka dapat meningkatkan daya saing 

yang kuat. CV. KAJ sendiri juga belum memanfaatkan teknologi yang berkembang 

pada saat sekarang ini seperti belum ada nya website perusahaan ataupun belum 

adanya profil perusahaan yang menggakibatkan pelanggan susah untuk mencari tau 

tentang perusahaan. CV. KAJ mengenalkan perusahaan dari mulut kemulut oleh 

para karyawan dengan memanfaatkan rekan, kerabat, serta lingkungan mereka pada 

saat menjalankan rutinitas sosial media mereka masing masing. Selain itu proses 
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pengambilan barang pada toko-toko yang berada disekitaran gudang juga dilakukan 

secara face to face tanpa adanya teknologi informasi. 

Maraknya perusahaan yang bergerak dibidang waste paper memaksa pelaku 

bisnis untuk mendesain ulang model bisnisnya agar sesuai dengan perkembangan 

dunia pada saat sekarang ini yang telah memanfaatkan teknologi. Salah satu pe- 

saing CV. KAJ yang telah memanfaatkan teknologi yang berlokasi di lima pu- 

luh kota Payakumbuh, Sumatra Barat yang bergerak dibidang pabrik sarang telur 

yang langsung mengelolah barang mentah menjadi barang siap pakai. Meman- 

faatkan kemajuan teknologi CV. KAJ dapat memperluas jaringan bisnis di kalangan 

masyarakat. Peluang pasar yang masih besar dapat dimanfaatkan untuk memperlu- 

as jaringan bisnis hingga ke seluruh Indonesia. CV. KAJ dapat memanfaatkan ke- 

sempatan dengan menerapkan sistem informasi guna mendukung perusahaan dari 

segi teknologi untuk dapat mengimbangi pesaing dalam pengoperasian perusahaan. 

Dengan adanya kemajuan teknologi CV.KAJ dapat memeperkenalkan perusahaan 

kepada masyarakat sesuai dengan fungsinya agar lebih tepat dan efisien. Dalam 

menjalankan usahanya perusahaan perlu untuk memperhatikan keunggulan kom- 

petitifnya, yaitu dalam hal kualitas barang dan ketepatan waktu dalam mendistribu- 

torkan barang agar dapat memiliki citra yang baik dimata produsen. 

Penelitian tentang SWOT dan BMC telah dilakukan oleh (Ikhwana dan 

Paryadi, 2017), dengan judul Pengembangan Strategi Bisnis Perusahaan menggu- 

nakan Business Model Canvas. Tujuan penelitian untuk mengetahui strategi terbaik 

serta menentukan kriteria yang di prioritaskan untuk melakukan remodeling bis- 

nis. Hasilnya, menemukan bahwa strategi saat ini berada pada sel I, yaitu strategi 

tumbuh dan membangun. Hasil tersebut ditentukan berdasarkan hasil skor rata-rata 

pada matriks IFE dan Matriks EFE masing-masing sebesar 3,059 dan 3,657. 

Penelitian tentang Penerapan BMC juga telah dilakukan oleh (Athia dkk., 

2018), dengan judul Penerapan BMC untuk Mendorong Mindset Kewirausahaan 

dikalangan Mahasiswa Universitas Islam Malang. Tujuan penelitian untuk mem- 

berikan pemahaman kepada mahasiswa akan pentingnya wirausaha dan mendorong 

tumbuhnya jiwa kewirausahaan pada mahasiswa dengan mengadakan pengenalan 

dan pendalaman BMC, sehingga mahasiswa lulusan Unisma Malang mampu men- 

jalankan usaha dan nantinya mampu menjadi pencipta lapangan kerja. Hasilnya, 

menunjukan bahwa secara signifikan BMC mempengaruhi mindset berwirausaha 

mahasiswa secara metode, dalam berbisnis komponen yang diperlukan dalam bis- 

nis serta strategi. Model visualisasi yang disajikan BMC memudahkan mahasiswa 

dalam memetakan bisnis, berinovasi dan berkreasi, berpikir simple, mengkolabo- 

rasikan seluruh elemen yang dibutuhkan dalam menjalankan bisnis, dan meman- 
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faatkan peluang. 

Penelitian ini menggunakan analisis Strengths, Weaknesses, Opportunities 

and Threats (SWOT) untuk mengetahui kelemahan, kekuatan, peluang dan anca- 

man dari CV. KAJ sehingga dapat menawarkan strategi yang tepat untuk mem- 

perluas pasar.   Kemudian, dari antara strategi-strategi yang diperoleh dari anali- 

sis SWOT, selanjutnya dipilih strategi mana yang terbaik. Setelah anda menda- 

patkan strategi utama, dilakukan upaya untuk menggambarkan strategi menggu- 

nakan BMC, mengevaluasi satu per satu elemen-elemen kunci yang memudahkan 

untuk menganalisis, sehingga apa yang salah diidentifikasi dan yang paling akhir 

bisa mengambil langkah untuk mencapai tujuan. Dari uraian permasalahan di atas, 

maka penelitian yang dilakukan dalam penyusunan Tugas Akhir ini diberi judul 

Analisa Strategi Pengembangan Bisnis Menggunakan Pendekatan SWOT Analysis 

dan BMC pada CV. Kertasindo Aji Jaya 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan uraian dari latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya, 

maka didapatkan rumusan masalah yaitu bagaimana strategi pengembangan bisnis 

yang tepat bagi CV. Kertasindo Aji Jaya?. 

1.3 Batasan Masalah 

Batasan masalah diperlukan untuk menghindari kesalahan pada penelitian 

ini dengan membatasi ruang lingkup penelitian, yaitu sebagai berikut: 

1. Penelitian pada Tugas Akhir ini dilakukan di CV. Kertasindo Aji Jaya yang 

berada di Jl. Raya Pakan Sinayan, Kamang Magek Bukittinggi. 

2. Analisis menggunakan Metode SWOT, Matriks IFE dan EFE, Matriks S- 

WOT dan Matrix Grand Strategy untuk menentukan strategi pengembangan 

bisnis yang tepat bagi CV. Kertasindo Aji Jaya 

3. Teknik penghitungan bobot dan rating pada Analisis SWOT menggunakan 

metode Focus Group Discussion (FGD). 

4. Usulan gambaran strategi pengembangan bisnis yang baru akan digam- 

barkan menggunakan Business Model Canvas (BMC). 

1.4 Tujuan 

Berdasarkan perumusan masalah yang telah diuraikan di atas maka tujuan 

penelitian ini adalah: 

1. Untuk menentukan strategi bisnis dengan matrix grand strategy pada CV. 

Kertasindo Aji Jaya 

2. Untuk menentukan model bisnis dengan menggunakan BMC pada CV. K- 



5  

ertasindo Aji Jaya 
 

1.5 Manfaat 

Berdasarkan penelitian yang dilaksanakan maka kegunaan penulisan peneli- 

tian ini, yaitu: 

1. Mempermudah CV. Kertasindo Aji Jaya dalam mempersiapkan perencanaan 

bisnis yang lebih baik, dan menghadapi kondisi persaingan usaha yang kom- 

petitif. 

2. Memberikan informasi bagi CV. Kertasindo Aji Jaya dalam mengambil 

keputusan, khususnya dalam melihat kondisi lingkungan dalam menetukan 

strategi. 

1.6 Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan Tugas Akhir ini adalah sebagai berikut: 

BAB 1. PENDAHULUAN 

Pada bab ini menguraikan (1) latar belakang masalah, (2) rumusan masalah, 

(3) batasan masalah, (4) tujuan penelitian, (5) manfaat penelitian, dan (6) sistemati- 

ka penulisan. 

BAB 2. LANDASAN TEORI 

Bab ini akan membahas tentang CV. Kertasindo Aji Jaya yang memuat 

keterangan yang berkaitan dengan (1) sejarah, (2) tujuan, (3) struktur organisasi, 

(4) visi dan misi, (5) teori-teori, dan (6) konsep-konsep yang berhubungan dengan 

masalah yang dirumuskan. 

BAB 3. METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini menjelaskan secara teoritis tentang teori-teori yang mendukung 

dalam melakukan analisis yang akan ditemui selama penelitian. 

BAB 4. ANALISA DAN HASIL 

Bab ini menjelaskan tentang (1) hasil penelitian, dan (2) pembahasan ter- 

hadap strategi pengembangan CV. Kertasindo Aji Jaya menggunakan metode anal- 

isis SWOT dan Business Model Canvas. 

BAB 5. PENUTUP 

Pada bab ini berisikan hasil observasi yang sudah dilaksanakan serta saran- 

saran yang bisa diberikan atas observasi serta laporan Tugas Akhir. 



 

BAB 2 

LANDASAN TEORI 

2.1 Pengertian Strategi 

Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan, dalam perkembangannya 

konsep mengenai strategi terus berkembang. Pengertian strategi tidak memiliki de- 

finisi yang baku dari literatur-literatur yang ada, oleh karena itu penulis mengam- 

bil beberapa definisi strategi dari beberapa literatur antara lain: Menurut Learned, 

Christensen, Andrews dan Guth: Strategi merupakan alat untuk menciptakan ke- 

unggulan bersaing. Sedangkan definisi strategi yang dikemukakan oleh Chandler 

menyebutkan bahwa strategi adalah tujuan jangka panjang dari suatu organisasi, 

serta pendayagunaan dan alokasi semua sumber daya yang paling baik untuk men- 

capai tujuan tertentu (Ikhwan dan Hendri, 2020). 

Strategi adalah salah satu elemen paling penting dalam pengembangan bis- 

nis agar bisnis mampu bertahan dan berkompetisi. Strategi merupakan suatu cara 

dimana perusahaan membuat inovasi yang berbeda dengan para pesaingnya, serta 

menggunakan karyawannya untuk bisa memuaskan segala kebutuhan pelanggan. S- 

trategi memerlukan pemikiran berjangka, mulai jangka pendek hingga jangka pan- 

jang. Hal tersebut disebabkan karena bisnis bersifat dinamis, selalu berubah, ada 

untung dan rugi, ada ramai, dan sepi pembeli, dan ada masanya pebisnis mengala- 

mi keuntungan yang berlimpah serta kerugian (Sukarno dan Ahsan, 2021). 

Perusahaan adalah suatu kesatuan, rencana yang menyeluruh, komprehensif, 

dan terpadu yang diarahkan untuk mencapai tujuan perusahaan (Tamika, Ghina, 

dan Hidayatullah, 2017). Strategi bisnis berkaitan erat dengan model bisnis, sebuah 

strategi tidak akan berjalan jika tidak dikaji, dan dirumuskan terlebih dahulu melalui 

model bisnis. Tanpa model bisnis yang baik maka strategi bisnis di perusahaan tidak 

dapat berjalan dengan optimal (Chesbrough, 2006). 

Sesuatu yang dicapai untuk menghasilkan tujuan ialah strategi. Beberapa 

korporasi mungkin mempunyai tujuan yang sama, meskipun untuk mendapatkan 

tujuan yang dinginkan tak sama. Strategi adalah sebuah istilah yang sering diiden- 

tikkan dengan taktik yang secara bahasa dapat diartikan sebagai concerning the 

movement of organisms in respons to external stimulus (suatu yang terkait dengan 

gerakan organisme dalam menjawab stimulus dari luar). Berdasarkan secara kon- 

septual, strategi juga diartikan sebagai sesuatu landasan yang bisa diterapkan untuk 

mendapatkan hasil maupun tujuan yang dinginkan (Fira, Syaifullah, dkk., n.d.). 

Perumusan strategi merupakan proses penyusunan langkah-langkah ke de- 

pan yang dimaksudkan untuk membangun visi, dan misi organisasi, menetapkan 



7  

tujuan strategis dan keuangan perusahaan, serta merancang strategi untuk men- 

capai tujuan tersebut dalam rangka menyediakan customer value terbaik. Bebe- 

rapa langkah yang perlu dilakukan perusahaan dalam merumuskan strategi, yaitu 

(Amalia, Hidayat, dan Budiatmo, 2012). 

1. Mengidentifikasi lingkungan yang akan dimasuki oleh perusahaan dimasa 

depan, dan menentukan misi perusahaan untuk mencapai visi yang dicita- 

citakan dalam lingkungan tersebut. 

2. Melakukan analisis lingkungan internal, dan eksternal untuk mengukur 

kekuatan, dan kelemahan serta peluang, dan ancaman yang akan dihadapi 

oleh perusahaan dalam menjalankan misinya. 

3. Merumuskan faktor-faktor ukuran keberhasilan (key success factors) dari 

strategi-strategi yang dirancang berdasarkan analisis sebelumnya. 

4. Menentukan tujuan, dan target terukur, mengevaluasi berbagai alternatif s- 

trategi dengan mempertimbangkan sumber daya yang dimiliki, dan kondisi 

eksternal yang dihadapi. 

5. Memilih strategi yang paling sesuai untuk mencapai tujuan jangka pendek, 

dan jangka panjang. 

Manajemen strategis merupakan proses manajemen yang komprehensif, dan 

berkelanjutan yang ditujukan untuk memformulasikan, dan mengimplementasikan 

strategi yang efektif. Hal ini merupakan sebuah cara untuk menggapai peluang, dan 

tantangan bisnis. Strategi yang efektif adalah strategi yang mendorong terciptanya 

suatu keselarasan yang sempurna antara organisasi dengan lingkungannya, dan an- 

tara organisasi dengan pencapaiannya dari tujuan strategisnya. 

Mengimplementasikan strategi yang efektif maka alternatif strategi dapat d- 

icapai sebuah lembaga tersebut dalam mencapai tujuannya. Sebagian besar bisnis 

dalam mengembangkan strategi terdapat dua tingkat yang berbeda. Kedua tingkat 

tersebut memberikan kombinasi yang kaya dari berbagai pilihan strategi bagi or- 

ganisasi (Surepi, Rahmat, dan Julita, 2021). 

1. Strategi Tingkat Bisnis (Business Level Strategy). Strategi tingkat bisnis 

adalah serangkaian strategi alternatif yang dipilih organisasi pada saat or- 

ganisasi tersebut berbisnis dalam suatu industri atau pasar tertentu. Alter- 

natif semacam itu membantu organisasi untuk memfokuskan usaha persain- 

gannya dalam setiap industri atau pasar tertentu. 

2. Strategi Tingkat Korporasi (Corporate Level Strategy). Strategi tingkat kor- 

porasi adalah serangkaian alternatif strategi yang dipilih organisasi pada saat 

organisasi mengelola operasinya secara simultan di beberapa industri atau di 

beberapa pasar (mengembangkan suatu strategi yang sifatnya menyeluruh). 
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Untuk mencapai tujuan organisasi atau bisnis diperlukan alat yang berperan 

sebagai akselerator dan dinamisator sehingga tujuan dapat tercapai secara efektif, 

dan efisien. Sejalan dengan hal tersebut, strategi diyakini sebagai alat untuk men- 

capai tujuan perusahaan. Strategi adalah rencana yang disatukan menyeluruh, dan 

terpadu yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama organisasi dapat 

dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh organisasi (Wijaya, 2019). 

2.2 Strategi Pengembangan Bisnis 

Pengembangan strategi adalah keinginan untuk bertindak yang membu- 

tuhkan keputusan manajemen puncak dalam pengembangan bisnis demi mereal- 

isasikannya. Selain itu, pengembangan taktikal juga berpengaruh untuk kehidupan 

komunitas dalam jangka panjang, setidaknya selama lima tahun. Oleh karena itu, 

jenis pengembangan strategi untuk masa depan ditemukan. Fungsi pengembangan 

strategi adalah untuk perumusan (Nurfitriyenni, 2021). 

Menurut David (2011) manajemen strategi adalah seni dan pengetahuan 

untuk memformulasikan, mengimplementasikan, dan melakukan evaluasi keputu- 

san lintas fungsi yang memungkinkan organisasi mencapai tujuan. Pendapat ini 

menekankan bahwa strategi pada dasarnya adalah sebuah cara sistematis yang telah 

dirancang oleh perusahaan agar mampu mencapai tujuannya (Susanto, 2017). 

Tujuan bisnis, dan mempertimbangkan beberapa faktor internal maupun 

eksternal yang dihadapi korporasi atau orgnisasi. Perumusan strategi ialah su- 

atu perencanaan korporasi dalam jumlah yang panjang untuk pengurusan berkesan 

peluang, dan ancaman alam sekitar, dari segi kekuatan dan kelemahan perbadanan 

(Fira dkk., n.d.). Berikut dua faktor analisis strategi pengembangan bisnis (Sukarno 

dan Ahsan, 2021). 

1. Analisis Lingkungan Internal 

Analisis lingkungan internal adalah cara melakukan identifikasi dan analisis 

berbagai hal yang terdapat di dalam lingkungan perusahaan seperti sumber 

daya, pengembangan manajemen perusahaan, dan kerja sama tim. Anali- 

sis lingkungan internal merupakan pendekatan fungsi-fungsi bisnis sebagai 

sebuah tindakan yang bertujuan untuk melakukan analisis faktor internal pe- 

rusahaan yang terdiri dari kelebihan, dan kekurangan perusahaan. Analaisis 

lingkungan internal biasanya dilakukan pada fungsi-fungsi seperti manaje- 

men, pemasaran, keuangan, produksi, dan operasional. 

2. Analisis Lngkungan Eksternal 

Analisis lingkungan eksternal merupakan sebuah strategi untuk menganal- 

isis berbagai peluang, dan ancaman dari luar yang akan dihadapi perusa- 
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haan untuk bersaing dengan kompetitor bisnis, dan memenangkan persain- 

gan bisnis. Terdapat lima kategori faktor eksternal yang terdiri dari faktor 

ekonomi, sosial budaya, dan lingkungan, pemerintah, teknologi, dan indus- 

tri yang kompetitif. Kelima faktor tersebut harus terus menerus dipantau 

oleh perusahaan agar perusahaan mampu, dan terus beradaptasi terhadap 

perubahan di luar lingkungan perusahaan. 

2.3 Strategi Bersaing 

Strategi bersaing adalah mengembangkan rencana mengenai bagaimana bis- 

nis akan bersaing, apa yang seharusnya menjadi tujuannya, dan kebijakan apa yang 

diperlukan untuk mencapai tujuan tersebut. Definisi Competitive Marketing S- 

trategy atau strategi bersaing adalah kombinasi antara akhir & tujuan yang diper- 

juangkan oleh perusahaan dengan alat (kebijaksanaan), dan perusahaan berusaha 

sampai kesana. Dapat disimpulkan strategi bersaing adalah strategi untuk mengem- 

bangkan perencanaan, implementasi, dan evaluasi setiap kegiatan yang dilakukan 

dengan tujuan akhir perusahaan dapat tercapai (Lantang, Soegoto, dan Mandagie, 

2018). 

Menurut Porter (2007) menjelaskan strategi bersaing (Porter’s Five Forces) 

dengan mengenalkan 3 jenis strategi generik yaitu. (Elias, 2018). 

1. Strategi Biaya Rendah (Cost Leadership). 

Strategi biaya rendah menekankan pada upaya memproduksi produk standar 

dengan biaya per unit yang sangat rendah. 

2. Strategi Pembedaan Produk (Differentiation). 

Strategi pembedaan produk mendorong perusahaan untuk menemukan ke- 

unikan tersendiri dalam pasar yang jadi sasarannya. Strategi jenis ini biasa 

ditujukan kepada para konsumen potensial yang relatif tidak mengutamakan 

harga dalam pengambilan keputusannya (price insensitive). 

3. Strategi Fokus 

Strategi fokus digunakan untuk membangun keunggulan bersaing pada seg- 

men pasar yang lebih sempit. Strategi jenis ini ditujukan untuk melayani 

kebutuhan konsumen yang jumlahnya relatif kecil, dan dalam pengambilan 

keputusannya pembelian relatif tidak dipengaruhi oleh harga. Strategi ini 

biasa digunakan oleh pemasok niche market (segmen khusus & khas dalam 

pasar tertentu). 

2.4 Jenis-Jenis Strategi 

Berdasarkan sifatnya, strategi memiliki beberapa jenis, yaitu. (Rangkuti, 

2016) 
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1. Strategi manajemen, termasuk taktikal yang dilaksanakan, dan dimanaje- 

men berdasarkan orientasi taktikal lebih luas. Contohnya, taktikal untuk 

mengembangkan suatu barang. 

2. Strategi investasi, adalah agenda yang berpusat pada investasi. Contohnya, 

dimana suatu korporat ingin melaksanakan taktikal yang perkembangan 

yang pesat atau menerapkan penekanan pada pusat pasar. 

3. Strategi bisnis, Biasanya dikenal fungsional pada taktikal bisnis yang ada 

serta berpusat pada multi fungsi agenda manajemen. Contohnya, taktikal 

pemasaran, dan sebagainya. 

2.5 Perumusan Strategi 

Pada perumusan strategi ini perlu diperhatikan untuk mengenal ancaman 

yang mengancam korporat, dan pasarnya. 

1. Misi, adalah poros utama dibentuknya sebuah komunitas, misi harus dibuat 

dengan baik, hal ini mendasari tujuan sebuah korporat, komunitas. 

2. Kebijakan, ialah sebuah tiang aturan dalam pengambilan keputusan maupun 

cara-cara sebuah korporat memutuskan sesuatu. 

3. Strategi, ialah rumusan komprehensif mengenai bagaimana korporat meraih 

misi serta tujuannya. 

4. Tujuan ialah tahap akhir proses merencanakan misi. 
 

2.6 Tingkat Strategi Pada Perusahaan 

Strategi perusahaan merupakan serangkaian proses perencanaan jangka pen- 

dek, dan jangka panjang sebuah perusahaan. Oleh karena itu, dalam merumuskan 

strategi perusahaan sangatlah diperlukan pemikiran matang. Dalam menyusun s- 

trategi digunakan proses analisis. Hal ini dilakukan untuk melakukan singkro- 

nisasi terhadap visi, misi, sasaran, tujuan, dan budaya perusahaan. Selanjutnya, 

dalam menentukan alternatif strategis yang layak, perencanaan strategis harus da- 

pat melakukan proses evaluasi, dan meninjau kembali visi, misi, dan tujuan perusa- 

haan. Setelah itu barulah melakukan proses generalisasi, evaluasi, dan pemilihan 

alternatif strategi terbaik. Dari sini dapat diketahui bahwa dalam penentuan strategi 

dengan menganalisis situasi membutuhkan komitmen yang kuat dari para mana- 

jemen perusahaan. Manajemen perusahaan harus mampu menggabungkan antara 

peluang eksternal, dan kekuatan internal sehingga menghasilkan corporation’s dis- 

tinctive competence. Berbagai tingkat strategi perusahaan yang dapat dilakukan 

antara lain: 

1. Strategi di Tingkat Korporat (Corporat Strategy) Stephenson (1980) men- 

gatakan bahwa strategi korporat adalah strategi yang disusun dalam suatu 
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bisnis, dimana perusahaan akan melakukan persaingan dengan cara meng- 

ubah distinctive competence menjadi competitive advantage. Sedangkan 

menurut Porter, Millar, dkk (1985) dalam menyusun strategi korporat, yang 

perlu dilakukan adalah mengetahui dengan pasti keunggulan bersaing yang 

dimiliki oleh perusahaan, dan penempatannya pada unit-unit bisnis yang 

ada. Dari pendapat tersebut, dapat diambil kesimpulan bahwa strategi di 

tingkat perusahaan memberikan dasar untuk mengembangkan strategi dit- 

ingkat yang lebih rendah atau ditingkat unit bisnis, dan fungsional. 

2. Strategi di Tingkat Unit Bisnis (Strategic Business Units). Menurut Iskandar 

dan Rangkuti (2008), perusahaan yang mempunyai berbagai jenis produk, 

akan bersaing diberbagai tingkatan bisnis, dan pasar. Oleh karena itu, s- 

trategi perusahaan ditekankan pada strategic business units. Penggunaan 

strategic business unit terdiri dari satu atau lebih unit divisi, lini produk atau 

beberapa jenis produk. Perencanaan strategis harus didukung dengan su- 

atu kompetensi inti, mengingat persaingan yang sudah semakin kerasnya. 

Dalam melihat kompetensi inti perusahaan, setidaknya dibutuhkan tiga kri- 

teria: 

(a) Nilai Pelanggan, yaitu memberikan manfaat yang lebih kepada pelang- 

gan. 

(b) Diferensiasi bersaing, yaitu kemampuan yang unik dari segi daya 

saing. 

(c) Dapat diperluas, seiring dengan tuntutan pasar untuk dapat terus 

berkembang. 

3. Strategi Fungsional (Functional Strategic) Rangkuti (2008) menjelaskan 

bahwa, strategi fungsional lebih bersifat operasional karena akan langsung 

diimplementasikan oleh fungsi-fungsi manajamen yang ada di bawah tang- 

gung jawabnya. Misalnya, fungsi manajemen pemasaran, fungsi manaje- 

men keuangan, dan fungsi manajemen sumber daya manusia. Sebelum 

melakukan pengembangan perencanaan strategis, maka manajemen perusa- 

haan perlu melakukan analisa tentang hubungan antara fungsi-fungsi man- 

ajemen perusahaan dengan mempelajari struktur perusahaan (corporate’s 

structure), budaya perusahaan (corporate’s culture), dan sumber daya pe- 

rusahaan (corporate’s resource). 

2.7 Pengembangan Usaha 

2.7.1 Pengertian Pengembangan 

Straltegi pengembalngaln usalhal merupalkaln peningkaltkaln volume produksi, 

mempertalhalnkaln kuallitals, daln mutu pelalyalnaln kepaldal konsumen, daln distributor 
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sertal mengusalhalkaln sertifikalsi orgalnik, mempertalhalnkaln, daln meningkaltkaln upalya l 

quallity control terhaldalp produk, memperluals jalringaln distribusi, daln pemalsalraln, 

sertal meningkaltkaln upalyal promosi produk, daln mengusalhalkaln kemalsaln, daln lal- 

bel produk untuk meningkaltkaln, daln mempertalhalnkaln loyallitals konsumen serta l 

melalkukaln penetralsi palsalr, mempertalhalnkaln kuallitals produk daln meningkaltkaln 

mutu pelalyalnaln kepaldal konsumen, mengubalh kemalsaln, daln melengkalpi lalbelisalsi 

paldal produk, melalkukaln pengembalngaln produk, melalkukaln efisiensi bialyal, mem- 

binal, daln mempertalhalnkaln hubungaln balik dengaln pemalsok, meningkaltkaln kuallitals 

sumberdalyal malnusial dallalm kemalmpualn malnaljemen pelaltihaln (Ralhmaltalng dkk., 

2019). 

Menurut Alfridhall (2017) straltegi pengembalngaln aldallalh rencalnal tindalkaln 

yalng membutuhkaln keputusaln malnaljemen yalng balik dallalm pengembalngaln bisnis 

untuk mencalpalinyal. Ini jugal mempengalruhi kehidupaln bisnis setidalknyal enalm bu- 

laln kemudialn. Straltegi pengembalngaln bergunal untuk menilali alspek internall, daln 

seballiknyal. Pengembalngaln straltegis aldallalh rencalnal jalngkal palnjalng untuk men- 

gelolal pelualng daln alncalmaln ekosistem secalral efektif. Pengembalngaln straltegi meli- 

baltkaln berbalgali kegialtaln, mulali dalri memperluals visi, daln misi perusalhalaln hinggal 

mengidentifikalsi kelemalhaln perusalhalaln. Straltegi pengembalngaln bisnis terdiri dalri 

beberalpal kelompok. 1) Straltegi malnaljemen, 2) Straltegi investalsi, 3) Straltegi bisnis. 

2.7.2 Tahapan Pengembangan Usaha 

Dallalm melalkukaln kegialtaln pengembalngaln usalhal, seseoralng wiralusalhal pal- 

dal umumnyal melalkukaln pengembalngaln kegialtaln usalhal tersebut melallui talhalp- 

talhalp pengembalngaln usalhal yalitu (Surepi dkk., 2021). 

1. Memiliki ide usalhal alwall usalhal seoralng wiralusalhal beralsall dalri sualtu ide 

usalhal. Ide usalhal yalng dimiliki seoralng wiralusalhal dalpalt beralsall dalri berbal- 

gali sumber. Ide usalhal dalpalt muncul setelalh melihalt keberhalsilaln bisnis o- 

ralng lalin dengaln pengalmaltaln. Selalin itu ide usalhal jugal dalpalt timbul kalrena l 

aldalnyal sense of bisiness yalng kualt dalri seoralng wiralusalhal. 

2. Penyalringaln ide & konsep usalhal paldal talhalp selalnjutnyal, wiralusalhalwaln 

alkaln menualngkaln ide usalhal ke dallalm konsep usalhal yalng merupalkaln talhalp 

lalnjut ide usalhal ke dallalm balgialn bisnis yalng lebih spesifik. Penyalringaln 

ide-ide usalhal alkaln dilalkukaln melallui sualtu alktifitals penilalialn kelalyalkaln ide 

usalhal secalral formall malupun yalng dilalkukaln secalral informall. 

3. Pengembalngaln rencalnal usalhal (business plaln), wiralusalhal aldallalh oralng yalng 

melalkukaln penggunalaln sumber dalyal ekonomi untuk memperoleh keuntun- 

galn. Malkal komponen utalmal dalri perencalnalaln usalhal yalng alkaln dikem- 
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balngkaln oleh seoralng wiralusalhal aldallalh perhitungaln proyeksi rugilalbal dalri 

bisnis yalng dijallalnkaln. Proyeksi lalbal rugi merupalkaln mualral dalri berbal- 

gali komponen perencalnalaln bisnis lalinnyal yalitu perencalnalaln bisnis yalng 

bersifalt operalsionall. Untuk menyusun rencalnal usalhal (business plaln), palral 

wiralusalhalwaln memiliki perbedalaln yalng dallalm membualt rincialn rencalnal 

usalhal. 

4. Implementalsi rencalnal usalhal, daln pengendallialn usalhal rencalnal usalhal yalng 

telalh dibualt balik secalral rinci malupun globall, tertulis malupun tidalk tertulis 

selalnjutnyal alkaln diimplementalsikaln dallalm pelalksalnalaln usalhal. Rencalng 

usalhal alkaln menjaldi palndualn balgi dallalm pelalksalnalaln usalhal yalng alkaln di- 

lalkukaln seoralng wiralusalhal. Paldal kegialtaln implementalsi rencalnal usalhal, se- 

oralng wiralusalhal alkaln mengeralhkaln berbalgali sumber dalyal yalng dibutuhkaln 

seperti modall, malteriall, daln tenalgal kerjal untuk menjallalnkaln kegialtaln usalhal. 

Mengidentifikalsi talhalpaln salngalt penting dallalm pengembalngaln usalhal, daln 

kalpaln hall tersebut terjaldi. Terkaldalng perlu membalhals talhalpaln-talhalpaln yalng su- 

dalh dilalkukaln, sehinggal pengkalji memalhalmi seberalpal cepalt usalhal telalh berkem- 

balng salmpali paldal titik persialpaln rencalnal usalhal. Untuk keperlualn perencalnalaln, 

menyialpkaln jaldwall yalng jaluh lebih rinci sebalgali kallender walktu, daln tindalkaln altalu 

kallender implementalsi aldallalh lebih balik. Jaldwall ini bialsalnyal tidalk dimalsukkaln ke 

dallalm rencalnal usalhal yalng disaljikaln. Rincialn ini alkaln membalntu wiralusalhalwaln 

menetalpkaln rencalnal kemaljualn usalhal yalng reallistis. Beberalpal hall yalng perlu diper- 

timbalngkaln aldallalh sebalgali berikut (Ford, Bornstein, daln Pruitt, 2008). 

1. Kemaljualn alkaln terjaldi lebih lalmbalt dalri yalng dialntisipalsi, khususnyal ketikal 

diperlukaln kerjal salmal dalri individu altalu orgalnisalsi eksternall. Meski usalha l 

mungkin dialnggalp palling penting balgi wiralusalhalwaln, tetalpi balgi penalnalm 

modall usalhal, pemberi pinjalmaln, pemalsok altalu pengalcalral mungkin tidalk 

begitu penting. Oleh kalrenal itu mungkin alkaln terjaldi keterlalmbaltaln. 

2. Baltals nyalmaln yalng mencukupi halrus selallu dimalsukkaln dallalm peren- 

calnalaln. Lalkukaln pendekaltaln kepaldal sumber dalnal dengaln balik sebelumnyal, 

daln bialrkaln terjaldinyal keterlalmbaltaln dallalm penyeralhaln, daln pemalsalngaln 

perlengkalpaln. 

3. Dallalm menyialpkaln jaldwall talhalpaln yalng penting, talwalrkaln jaldwall yalng 

almbisius tetalpi dalpalt dipenuhi altalu dilalmpalui. Dengaln calral ini, wiralusa l- 

halwaln dalpalt membalngun reputalsi untuk mencalpali salsalraln, yalng alkaln 

meningkaltkaln kredibilitals dimalsal mendaltalng. 
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2.7.3 Jenis-Jenis Pengembangan usaha 

Menurut Dalvid (2001), straltegi boleh dikelompokkaln kepaldal empalt kumpu- 

laln straltegi, iallalh: 

1. Straltegi Integralsi Vertikall 

Straltegi ini menghalruskaln korporalsi untuk melalkukaln kontrol yalng lebi- 

h besalr terhaldalp mitral distribusi, suplier, contohnyal lewalt penggalbungaln, 

pengalkuisisialn, altalu memulali bisnis sendiri. 

2. Straltegi Intensif 

Straltegi ini memerlukaln upalyal yalng terus-menerus demi membalngun posisi 

kompetitif korporalsi melallui produk yalng aldal. 

3. Straltegi Diversifikalsi 

Straltegi ini digunalkaln untuk produk balru. Straltegi ini menjaldi semalkin 

tidalk terkenall, setidalknyal mengingalt sulitnyal malnaljemen dallalm mengen- 

dallikaln alktivitals berbalgali korporalsi. 

4. Straltegi Bertalhaln 

Straltegi ini memintal korporalsi untuk mengalmbil lalngkalh-lalngkalh untuk 

menyelalmaltkalnnyal dalri kerugialn besalr yalng paldal alkhirnyal diterjemalhkaln 

menjaldi kebalngkrutaln. 

2.8 Analisis Strength, Weakness, Opportunity, Threats (SWOT) 

Menurut Osterwallder & Pigneur (2012) menyaltalkaln alnallisis ini digunalkaln 

untuk mengalnallisis kekualtaln, daln kelemalhaln sualtu orgalnisalsi, daln mengenall- 

i potensi pelualng, daln alncalmaln. SWOT memberikaln dalsalr yalng balik untuk diskusi 

lebih lalnjut, pengalmbilaln keputusaln, daln alkhirnyal membualt inovalsi disekitalr model 

bisnis (Praltalmal daln Alzis, 2018). 

Alnallisis SWOT digunalkaln untuk alnallisis falktor internall, daln eksternall de- 

ngaln tujualn mengetalhui posisi perusalhalaln berdalsalrkaln kekualtaln, kelemalhaln, pelu- 

alng, daln alncalmaln yalng dihaldalpi perusalhalaln. Alnallisis SWOT aldallalh identifikalsi 

berbalgali falktor yalng disusun secalral sistemaltis untuk merumuskaln straltegi perusal- 

halaln yalng didalsalrkaln paldal logikal yalng dalpalt mengalnallisis Kekualtaln (Strength), 

daln Pelualng (Opportunity), nalmun secalral bersalmalaln dalpalt meminimallkaln Kelemal- 

haln (Wealkness), daln Alncalmaln (Threa lt) (Nalrto, Hm, dkk., 2020). 

Straltegi Strength Opportunity menggunalkaln kekualtaln internall perusalhalaln 

untuk meralih pelualng-pelualng yalng aldal dilualr perusalhalaln, Jikal perusalhalaln memi- 

liki balnyalk kelemalhaln, perusalhalaln halrus mengaltalsi kelemalhaln algalr kualt. Sedaln- 

gkaln jikal menghaldalpi balnyalk alncalmaln malkal perusalhalaln halrus berusalhal menghin- 

dalrinyal, daln berusalhal berkonsentralsi paldal pelualng-pelualng yalng aldal. Straltegi 



15  

Wealkness Opportunity untuk memperkecil kelemalhaln-kelemalhaln internall perusal- 

halaln dengaln memalnfalaltkaln peualng-pelualng eksternall. Straltegi Strength Threalt 

untuk menghindalri altalu mengualralngi dalmpalk dalri alncalmaln eksternall perusalhalaln 

sedalngkaln Wealkness Threalt merupalkaln calral bertalhaln dengaln menguralngi kelemal- 

haln internall sertal menghindalri alncalmaln (Susilowalti, 2021). 

Alnallisis SWOT jugal dalpalt dialrtikaln sebalgali bentuk alnallisis deskriptif situ- 

alsi, daln kondisi. Hall ini, mengalnallisis situalsi, daln kondisi yalng berperaln sebalgali 

elemen input, daln mengelompokkalnnyal sesuali dengaln peralnnyal malsing-malsing. 

Perlu diketalhui balhwal alnallisis SWOT halnyal untuk menjelalskaln situalsi, daln tidalk 

dalpalt digunalkaln sebalgali allalt alnallisis untuk pemecalhaln malsallalh (Ralngkuti, 2016). 

Allalt yalng dipalkali untuk membalngun falktor straltegis dallalm penyelidikaln ini iallalh 

maltriks EFAlS daln IFAlS, maltriks SWOT daln metriks straltegi utalmal. 

2.8.1 Matriks EFAS dan Matriks IFAS 

Maltriks IFAlS digunalkaln untuk mengetalhui seberalpal besalr peralnaln dalr- 

i falktor-falktor internall yalng terdalpalt paldal perusalhalaln. Maltriks IFAlS menggalm- 

balrkaln kondisi internall perusalhalaln yalng terdiri dalri kekualtaln, daln kelemalhaln yalng 

dihitung berdalsalrkaln ralting, daln bobot. 

Maltriks EFAlS digunalkaln untuk mengetalhui seberalpal besalr peralnaln dalri 

falktor-falktor eksternall yalng terdalpalt paldal perusalhalaln. Maltriks EFAlS menggalm- 

balrkaln kondisi eksternall perusalhalaln yalng terdiri dalri pelualng, daln alncalmaln yalng 

dihitung berdalsalrkaln bobot, daln ralting (Mallondal, Monihalralpon, daln Loindong, 

2019). 

Menurut Ralngkuti (2016), untuk membualt maltrik straltegi eksternall terlebih 

dalhulu perlu mengidentifikalsi falktor straltegi eksternall (EFAlS) Talbel 2.1 daln falk- 

tor straltegi internall (IFAlS) Talbel 2.2 yalng dibualt dallalm malsing-malsing talbel yalng 

digunalkaln dengaln calral sebalgali berikut: 

1. Paldal kolom pertalmal (falktor stalrtegis) disusun 5 hinggal 10 falktor-falktor 

pelualng, daln alncalmaln sertal kekualtaln, daln kelemalhaln. 

2. Paldal kolom kedual (bobot) berikaln bobot paldal malsing-malsing falktor, mu- 

lali dalri 1,0 (salngalt penting) salmpali dengaln 0,0 (tidalk penting), tergalntung 

dalmpalknyal terhaldalp falktor straltegis. 

3. Paldal kolom ketigal (ralting) berikaln nilali ralting paldal setialp falktor tersebut 

dengaln skallal 4 (outstalnding) salmpali dengaln 1 (poor) berdalsalrkaln pen- 

galruhnyal terhaldalp kondisi perusalhalaln. Pemberialn nilali paldal falktor pelualng 

bersifalt positif (pelualng besalr, daln kekualtaln beri nilali ralting +4, tetalpi jikal 

pelualng altalu kekualtalnnyal kecil beri ralting +1). Sementalral untuk pemberialn 
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nilali alncalmaln, daln kelemalhaln aldallalh keballikaln nilali pelualng, daln kekualta ln 

yalitu, jikal alncalmaln altalu kelemalhalnnyal salngalt besalr malkal nilalinyal 1, daln 

jikal alncalmaln altalu kelemalhalnnyal sedikit malkal nilalinyal 4, dengaln kaltal lalin 

valrialbel yalng bernilali positif dialwalli dengaln skor besalr (salngalt balgus), daln 

keballikalnnyal valrialbel negaltif dialwalli dengaln skor kecil (salngalt buruk). 

4. Paldal kolom keempalt (skor) nilali paldal kolom 2 (bobot) dikallikaln dengaln ni- 

lali paldal kolom 3 (ralting). Nilalinyal berkisalr alntalral 4,0 (out stalnding) salmpali 

1,0 (poor). 

5. Kolom kelimal jikal diperlukaln isikaln komentalr terkalit penilalialn. 

6. Kemudialn jumlalhkaln nilali bobot setialp falktor paldal balris teralkhir valrialbel, 

begitu jugal dengaln falktor alncalmaln. Nilali bobot pelualng, daln alncalmaln tidalk 

boleh lebih dalri 1,00 altalu 100. 

7. Lalkukaln hall yalng salmal untuk setialp falktor internall, daln eksternall. 

Tabel 2.1. Maltriks EFAlS 
 

Faktor Stategis Eksternal (EFAS) Bobot (b) Rating (r) Skor (b*r) Koment 

Faktor Peluang (Opportunities)     

Valrialbel Pelualng1 1,0 - 0,00 4–1 -  

Valrialbel Pelualng2 1,0 - 0,00 4–1 -  

Valrialbel Pelualng3 1,0 - 0,00 4–1 -  

Valrialbel Pelualng4 1,0 - 0,00 4–1 -  

Jumlah 1,0 - -  

Faktor Ancaman (Treat)     

Valrialbel Alnca lma ln1 1,0 - 0,00 4–1 -  

Valrialbel Alnca lma ln2 1,0 - 0,00 4–1 -  

Valrialbel Alnca lma ln3 1,0 - 0,00 4–1 -  

Valrialbel Alnca lma ln4 1,0 - 0,00 4–1 -  

Jumlah 1,0 - -  

 

 
Tabel 2.2. Maltriks IFAlS 

 

Faktor Stategis Eksternal (IFAS) Bobot (b) Rating (r) Skor (b*r) Koment 

Kekuatan (Strength)     

Valrialbel Kekualtaln1 1,0 - 0.00 4 – 1 -  

Valrialbel Kekualtaln2 1,0 - 0.00 4 – 1 -  

Valrialbel Kekualtaln3 1,0 - 0.00 4 – 1 -  

Valrialbel Kekualtaln4 1,0 - 0.00 4 – 1 -  

Jumlah 1,0 - -  

Kelemahan (Weakness)     

Valrialbel Kelemalhaln1 1,0 - 0.00 4 – 1 -  

Valrialbel Kelemalhaln2 1,0 - 0.00 4 – 1 -  
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Tabel 2.2 Ma ltriks IFAlS (Talbel la lnjuta ln...) 

Faktor Stategis Eksternal (EFAS) Bobot (b) Rating (r) Skor (b*r) Koment 

Valrialbel Kelemalhaln3 1,0 - 0.00 4 – 1 -  

Valrialbel Kelemalhaln4 1,0 - 0.00 4 – 1 -  

Jumlah 1,0 - -  

 

2.8.2 Matriks SWOT 

Maltriks SWOT aldallalh allalt yalng dipalkali untuk menyusun falktor-falktor s- 

traltegi perusalhalaln. Maltriks ini dalpalt menggalmbalrkaln secalral jelals balgalimalnal pelu- 

alng, daln alncalmaln eksternall yalng dihaldalpi perusalhalaln disesualikaln dengaln keku- 

altaln, daln kelemalhaln yalng dimiliki (Mallondal dkk., 2019). 

Maltrik SWOT menjelalskaln tentalng balgalimalnal pelualng, daln alncalmaln pal- 

dal falktor internall, daln eksternall yalng dihaldalpi dalpalt disesualikaln dengaln kekualtaln 

sertal kelemalhaln paldal falktor internall yalng dimiliki (Ralngkuti, 2016). Maltrik ini 

mengalsilkaln empalt set kemungkinaln allternaltif straltegi seperti galmbalr Galmbalr 2.1. 
 

Gambar 2.1. Contoh Maltrik SWOT 

 
Berdalsalrkaln beberalpal teori dalri palral alhli disimpulkaln balhwal alnallisis S- 

WOT merupalkaln peralngkalt pencocokaln yalng penting yalng membalntu malnaljer 

mengembalngkaln empalt tipe straltegi: Straltegi SO (Strengths- Opportunities), S- 

traltegi WO (Wealknesses-Opportunities), Straltegi ST (Strengths-Threalts), daln S- 

traltegi WT (Wealknesses-Threalts), daln maltriks ini dalpalt menggalmbalrkaln secalral 

jelals balgalimalnal pelualng, daln alncalmaln eksternall yalng dihaldalpi perusalhalaln dalpalt 

disesualikaln dengaln kekualtaln, daln kelemalhaln yalng dimilikinyal. 

Menurut (Ralngkuti, 2016) Alnallisis SWOT aldallalh identifikalsi berbalgali falk- 

tor secalral sistemaltis untuk merumuskaln straltegi perusalhalaln. Maltriks SWOT aldallalh 
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sebualh allalt pencocokaln yalng penting yalng membalntu palral malnaljer mengem- 

balngkaln empalt jenis straltegi, yalitu (Walhyuningsih, Salgallal, Ralhmaldalni, Alrifalh, daln 

Salri, 2021). 

1. Straltegi SO (Strength-Opportunity), memalnfalaltkaln kekualtaln internall pe- 

rusalhalaln untuk menalrik keuntungaln dalri pelualng eksternall. Semual maln- 

aljer tentunyal menginginkaln orgalnisalsi merekal beraldal dallalm posisi dimalna l 

kekualtaln internall dalpalt digunalkaln untuk mengalmbil keuntungaln dalri berba l- 

gali tren, daln kejaldialn eksternall. 

2. Straltegi WO (Wealkness-Opportunity), straltegi ini bertujualn untuk mem- 

perkecil kelemalhaln-kelemalhaln internall perusalhalaln dengaln memalnfalaltkaln 

pelualng perusalhalaln. 

3. Straltegi ST (Strength-Threalt), menggunalkaln kekualtaln sebualh perusalhalaln 

untuk menghindalri altalu menguralngi dalmpalk alncalmaln eksternall. Hall ini 

bukaln beralrti balhwal sualtu orgalnisalsi yalng kualt halrus selallu menghaldalpi 

alncalmaln secalral lalngsung didallalm lingkungaln eksternall. 

4. Straltegi WT (Wealkness-Threalt), merupalkaln talktik defensive yalng dialralhkaln 

untuk menguralngi kelemalhaln internall sertal menghindalri alncalmaln eksternall. 

2.8.3 Matrix Grand Strategy 

Maltrix gralnd straltegy, digalmbalrkaln dengaln empalt sukualn yalitu sukualn pal- 

dal palksi-x (dallalmaln), daln sukualn paldal palksi-y (lualraln). Kualdraln saltu (kekualtaln) 

beraldal paldal palksi X positif, daln palksi Y positif. Jikal alndal beraldal dallalm kedudukaln 

ini stralteginyal aldallalh algresif. Kualdraln dual (alncalmaln) beraldal paldal palksi X positif 

daln palksi Y negaltif. Jikal alndal beraldal dallalm kedudukaln ini straltegi yalng digunalkaln 

iallalh pembedalaln dalpalt dilihalt paldal Galmbalr 2.2 

 

Gambar 2.2. Maltrik gralnd Straltegy 
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Untuk mengetalhui posisi objek paldal kualdraln dialgralm calrtesius dialtals, malkal 

digunalkaln rumus Persalmalaln 2.1. 
 

(x, y) = 
S −W 

; 
O−T

 
 

(2.1) 
2 2 

2.9 Business Model Canvas 

Model bisnis calnvals merupalkaln model yalng diperkenallkaln oleh Oster- 

wallder daln Pigneur paldal talhun (2009) yalitu sebualh model bisnis yalng dibalngun 

terdiri altals sembilaln komponen. Menurut Osterwallder, Pigneur, daln Smith men- 

galtalkaln balhwal model bisnis calnvals merupalkaln model bisnis yalng digunalkaln untuk 

menjelalskaln, menggalmbalrkaln, menilali, daln meralncalng model bisnis (Suwalrni daln 

Halndalyalni, 2020). BMC yalng dikembalngkaln oleh Osterwallder daln Pigneur aldallalh 

metode yalng palling balnyalk digunalkaln oleh perusalhalaln yalng mencalri model bisnis 

yalng berskallal kecil, menguntungkaln, daln berulalng. BMC disaljikaln dallalm ben- 

tuk visuall sehinggal lebih mudalh dimengerti oleh pembalcalnyal yalng dibalgi menjaldi 

sembilaln model utalmal, kemudialn dipisalhkaln lalgi menjaldi komponen kalnaln (sisi 

krealtif), daln kiri (sisi logis) seperti otalk malnusial (Zulkalrnalin, Salputral, daln Silvial, 

2020). 

Business calnvals aldallalh sesualtu yalng menggalmbalrkaln dalsalr pemikiraln ten- 

talng balgalimalnal orgalnisalsi yalng menciptalkaln, memberikaln, daln menalngkalp nilali. 

Model bisnis dalpalt dijelalskaln dengaln salngalt balik dengaln 9 blok balngunaln dalsalr 

yalng memperlihaltkaln calral berpikir tentalng balgalimalnal sebualh perusalhalaln meng- 

halsilkaln ualng (Nurjalmaln, Aluralchmaln, daln Tripialwaln, 2021). 

Peneralpaln bisnis model calnvals membalntu entrepreneurs untuk mengaldopsi 

pendekaltaln dinalmis untuk pengembalngaln model bisnis yalng alkaln mencerminkaln 

reallitals lingkungaln bisnis merekal yalng kompetitif (Borsemaln, Talnev, Weiss, daln 

Ralsmussen, 2016). 

Business Model Calnvals terdiri dalri 9 blok, penalwalraln meliputi malnfalalt 

yalng ditalwalrkaln (vallue proposition). Konsumen meliputi binal pelalnggaln (customer 

relaltionship), salluraln (chalnnels), segmen konsumen (customer segments). Infralk- 

struktur terdiri dalri kemitralaln (key palrtners), kegialtaln utalmal(key alctivities), daln 

sumber dalyal (key resources). Sedalngkaln keualngaln terdiri altals bialyal-bialyal (cost 

structure), daln alliraln pendalpaltaln (revenue strealms). Sembilaln komponen dallalm 

calnvals business model tersebut aldallalh sebalgali berikut: 

1. Customer Segments 

Customer Segments menunjukkaln sekelompok oralng altalu orgalnisalsi yalng 

ingin dilalyalni perusalhalaln. Pelalnggaln aldallalh inti dalri semual Business Mod- 
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el. Perusalhalaln dalpalt mengelompokkaln pelalnggaln kedallalm segmen yalng 

berbedal berdalsalrkaln kebutuhaln, behalviour altalu altribut yalng lalin. 

2. Vallue Propositions 

Vallue Proposition mendeskripsikaln sejumlalh produk altalu lalyalnaln yalng 

memberikaln nilali (vallue) untuk segmen pelalnggaln yalng spesifik. Vallue 

proposition inilalh yalng dalpalt menjaldi allalsaln mengalpal customer berpindalh 

dalri saltu perusalhalaln ke perusalhalaln yalng lalin. Paldal blok ini mendeskrip- 

sikaln keunggulaln produk, yalitu hall-hall yalng ditalwalrkaln perusalhalaln balg- 

i pelalggalnnyal yalng merupalkaln keunggulaln produk sehinggal berbedal dalri 

produk lalin. Vallue proposition memecalhkaln permalsallalhaln pelalnggaln alta lu 

memenuhi kebutuhalnnyal. 

3. Chalnnels 

Chalnnels mendeskripsikaln salluraln balgalimalnal perusalhalaln dalpalt menyalm- 

palikaln Vallue proposition kepaldal segmen pelalnggaln merekal. Komunikalsi, 

distribusi, daln penjuallaln merupalkaln penghubung alntalral perusalhalaln, daln 

pelalnggaln. Chalnnels dalpalt dibedalkaln menjaldi dual tipe, yalitu lalngsung 

(tenalgal penjuall & salles, website, toko pribaldi), daln tidalk lalngsung (palrt- 

ner stores, wholesaller). 

4. Customer Relaltionship 

Customer Relaltionship mendeskripsikaln jenis relalsi yalng dibalngun perusa l- 

halaln dengaln pelalnggaln. Perusalhalaln halrus menentukaln jenis relalsi dengaln 

pelalnggaln, alpalkalh personall altalu alutomalted. 

5. Revenue Strealms 

Revenue Strealms merepresentalsikaln pendalpaltaln yalng diperoleh dalri tialp 

Customer Segment. Nilali keuntungaln diperoleh dalri bialyal dikuralngi dalri 

pendalpaltaln. Algalr pendalpalt meningkalt perusalhalaln perlu mengetalhui vallue 

alpal yalng membualt customer segment malu membalyalr. 

6. Key Resources 

Key Resources mendeskripsikaln alset altalu sumber dalyal yalng salngalt penting 

(alset kunci) yalng diperlukaln algalr sebualh Business Model berjallaln. Sum- 

ber dalyal ini memungkinkaln perusalhalaln untuk membualt, daln menalwalrkaln 

vallue proposition, menggalpali palsalr, menjalgal hubungaln dengaln customer 

segments, daln mendalpaltkaln revenue. key resources dalpalt berbentuk fisikall, 

finalnsiall, intelektuall altalu malnusial. key resources dalpalt dimiliki altalu disewa l 

oleh perusalhalaln altalu didalpaltkaln dalri palrtner. 

7. Key A lctivities 

Key A lctivities mendeskripsikaln semual alktivitals yalng halrus dilalkukaln pe- 
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rusalhalaln algalr Business Model-nyal berjallaln. key alctivities dalpalt dikalte- 

gorikaln altals production, problem solving, daln plaltform & network. 

8. Key Palrtnerships 

Key Palrtnership mendeskripsikaln jalringaln supplier altalu palrtner yalng mem- 

bualt sebualh Business Model berjallaln. Perusalhalaln membentuk relalsi denga ln 

palrtner untuk balnyalk allalsaln sehinggal palrtnership menjaldi hall yalng salngalt 

penting balgi balnyalk Business Model. Perusalhalaln membentuk allialnsi un- 

tuk mengoptimallkaln Business Model-nyal, menguralngi resiko altalu mendalp- 

altkaln sumber dalyal tertentu. 

9. Cost Structure 

Cost Structure mendeskripsikaln semual bialyal yalng timbul paldal salalt men- 

jallalnkaln sebualh Business Model. Bialyal alkaln muncul ketikal perusalhalaln 

membualt, daln menyalmpalikaln vallue, memelihalral customer relaltionship. 

Bialyal-bialyal tersebut alkaln dalpalt diidentifikalsi setelalh mendefinisikaln key 

resources, key alctivities, daln key palrtnership. 

Secalral galris besalr, perusalhalaln dalpalt memutuskaln alpalkalh alkaln mengutal- 

malkaln penekalnaln bialyal (cost-driven) altalu mengutalmalkaln keunggulaln produk 

(vallue-driven). Cost structure terdiri altals beberalpal kalralkteristik, seperti fixed cost, 

valrialble cost, economies of scalle daln economies of scope (Suwalrni daln Halndalyalni, 

2020). 

Menurut Zott (2011) mengungkalpkaln balhwal model bisnis telalh digunalkaln 

terutalmal dallalm mencobal untuk mengaltalsi altalu menjelalskaln tigal fenomenal. 1) E- 

business, daln penggunalaln teknologi informalsi dallalm orgalnisalsi, 2) isu straltegis, 

seperti penciptalaln nilali, keunggulaln kompetitif, daln kinerjal perusalhalaln, daln 3) in- 

ovalsi daln malnaljemen teknologi (Vialli, Rifin, daln Salptono, 2018). 

 

Gambar 2.3. Contoh Business Model Calnvals 



22  

Model bisnis menggalmbalrkaln dalsalr pemikiraln tentalng balgalimalnal orgaln- 

isalsi menciptalkaln, memberikaln, daln menalngkalp nilali Business Model Generaltion 

untuk malmpu memberikaln respon yalng cepalt terhaldalp keinginaln pelalnggaln de- 

ngaln memberikaln nilali-nilali terbalik yalng aldal dallalm perusalhalaln (Balsyal, Praltalmal, 

daln Praltikto, 2020). Model bisnis kalnvals paldal Galmbalr 2.3 digunalkaln untuk mem- 

berikaln visuallisalsi model bisnis yalng alkaln dibualt altalu dikembalngkaln. 

2.10 Lean Canvas 

Lealn Calnvals merupalkaln sebualh metode yalng dialdalptalsi dalri BMC yalng 

diciptalkaln oleh Alsh Maluryal dallalm membualt semalngalt lealn (peralmpingaln) stalrt- 

up lealn merupalkaln stalrtup yalng cepalt, ringkals daln efektif. Meskipun alwallnyal 

memiliki dalsalr yalng salmal dengaln BMC konvensionall, alkaln tetalpi terdalpalt beberal- 

pal perbedalaln yalng halrus diketalhui dallalm menggunalkaln lealn calnvals dallalm meralih 

talrget bisnis merekal (Malhendral, 2022). 

Lealn model calnvals aldallalh penyesualialn dalri BMC. Lea ln Calnvals merupalkaln 

model yalng lebih spesifik digunalkaln untuk stalrtup. Lealn Calnvals terdiri altals 9 palnel 

yalitu problem, customer segments, unique vallue proposition, solution, chalnnels, key 

metrics, unfa lir aldvalntalge, cost structure daln revenue strealms (Sallmal, Dalrmalwaln, 

daln All-Alnshalry, 2017). 

Lealn calnvals merupalkaln sebualh metode yalng membalntu palral tokoh stalrtup 

dallalm memecalhkaln ide merekal supalyal lebih mudalh dibalcal daln dipalhalmi, daln lealn 

calnvals salngalt memvisuallisalikaln sebualh ide bisnis kedallalm saltu talmpilaln seder- 

halnal kalrenal metode ini lebih fokus paldal malsallalh, solusi, palralmeter kunci, daln nilali 

kompetitif sebualh produk diciptalkaln. Lealn calnvals merupalkaln halsil aldopsi dalri bis- 

nis model kalnvals. BMC merupalkaln model yalng dalpalt digunalkaln secalral bersalmal 

untuk menggalmbalrkaln, memvisuallisalsikaln, menilali, hinggal melalkukaln perubalhaln 

terhaldalp model bisnis melallui sembilaln segment yalng tersedial. Lealn calnvals ju- 

gal dalpalt digunalkaln sebalgali pendalmping dallalm proses perencalnalaln bisnis kalrenal 

melallui Lealn calnvals dalpalt dilalkukaln dokumentalsi model bisnis, pengukuraln ke- 

maljualn bisnis, daln komunikalsi terhaldalp stalkeholder yalng berkepentingaln secalral 

internall altalupun eksternall (Salmal daln Chalnderal, 2021). 

Althial, Salralswalti, daln Normallaldewi (2018) lealn calnvals iallalh jenis bisnis 

yalng telalh diubalh dibalndingkaln dengaln model bisnis sebelumnyal, iallalh bisnis mod- 

el calnvals. Kritik untuk model bisnis ini, balgalimalnalpun, aldallalh balhwal model bisnis 

kalnvals bialsalnyal diteralpkaln paldal perusalhalaln besalr, sehinggal tidalk tepalt balgi pe- 

rusalhalaln balru untuk menggunalkaln model bisnis ini. Lealn ca lnvals ini merupalkaln 

pengembalngaln selalnjutnyal yalng beralsall dalri metode BMC, totall tersedial 9 hall yalng 
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waljib di selesalikaln berdalsalrkaln penemualn dalri pralktek (Althial dkk., 2018). 

1. Menetepkaln segmentalsi customer yalng menjaldi talrget. Ini yalng bersalngku- 

taln dalpalt menjelalskaln sialpal yalng menjaldi talrget palsalr bisnis nyal. Talrgetnya l 

dalpalt berdalsalrkaln demogralfi, psikologis, galyal altalupun tingkalh lalkunyal. 

2. Mencalri malsallalh yalng jelals lallu mencalri sertal menentukaln solusi untuk 

mengaltalsinyal, yalng bersalngkutaln halrus mengenalli 3 malsallalh yalng menjaldi 

poin penting untuk menyelesalikalnnyal. 

3. Alpal solusi yalng halrus diberikaln kepaldal pelalnggaln. Disini berisi sedikitnya l 

3 fitur dalri balralng yalng diciptalkaln berdalsalrkaln kepaldal malsallalh yalng sedalng 

dilallui oleh penggunal lallu alkaln diselesalikaln. 

4. Untuk menentukaln nilali unik dalri proposall bisnis. Alrti dalri kaltal unique 

vallue proposition aldallalh mengalpal bisnis itu unik dibalndingkaln dengaln ko- 

rporalsi lalinnyal. Alpal yalng membualt bisnis rintisaln ini unik balgi oralng lalin. 

Inti nyal iallalh sifalt dalri produk stalrtup. 

5. Menentukaln metode yalng alkaln digunalkaln algalr mendalpaltkaln callon cus- 

tomer. Metode alpal yalng digunalkaln untuk mempromosikaln solusi yalng 

ditalwalrkaln stalrtup alndal kepaldal callon customer. 

6. Alliraln pendalpaltaln berisi mengenali calral kerjal stalrtup untuk menghalsilkaln 

ualng hinggal paldal alkhirnyal, beralpal balnyalk pendalpaltaln yalng diperoleh dalri 

semual alliraln pendalpaltaln yalng aldal. 

7. Tentalng struktur bialyal altalu bialyal yalng halrus di kelualrkaln untuk mengetalhui 

alnggalraln yalng ditetalpkaln, malkal pendalpaltaln tidalk lalngsung jugal dalpalt dike- 

talhui. 

8. Iallalh identifikalsi metrik utalmal, seperti KPI (Indikaltor Kinerjal Utalmal) altalu 

baltals dalri pertumbuhaln bisnis yalng menjaldi ukuraln. Metrik dalsalr ini alkaln 

salngalt bergunal untuk mengetalhui kemaljualn kinerjal bisnis per saltualn walktu 

yalng bisal halrialn, per minggu, per bulaln altalu mungkin per talhun. 

9. Keuntungaln yalng tidalk aldil. Keunggulaln yalng tidalk waljalr merupalkaln sesu- 

altu yalng menyulitkaln pesaling untuk mengikuti bisnis korporalt. Semalkin 

balnyalk keuntungaln tidalk aldil yalng merekal miliki, semalkin tinggi penghal- 

lalng untuk malsuk (kesulitaln malnipulalsi) ke dallalm bisnis korporalsi. 

2.11 Profil CV. Kertasindo Aji Jaya 

CV. Kertalsindo Alji Jalyal bergeralk dibidalng walste palper yalng berdiri sejalk 

14 Juni 2021, berallalmalt di Jl. Ralyal Palkaln Sinalyaln, Kalmalng Malgek Bukittinggi. 

CV. Kertalsindo Alji Jalyal Merupalkaln gudalng pemalsok kertals bekals, segallal jenis kalr- 

ton, daln salralng telur, talmpilaln yalng aldal paldal CV. KAlJ dalpalt dilihalt paldal Lalmpiraln 
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B Dalri alwall CV. Kertalsindo Alji Jalyal berdiri salmpali salalt sekalralng ini perusalhalaln 

menjallin kerjalsalmal bisnis dengaln PT Indalh Kialt Pulp & palper yalng berlokalsi di Jl. 

Ralyal Minals-Peralwalng KM 26 Kalbupalten Sialk Provinsi Rialu. 

1. Visi 

”Menjaldi perusalhalaln walste palper terdepaln yalng memprioritalskaln kepualsaln 

pelalnggaln”. 

2. Misi 

(a) Mengintegralsikaln jalsal pengirimaln, pergudalngaln, pendistribusialn sertal 

kepalbealnaln dallalm saltu sistem teknologi yalng innovaltive, mudalh & 

fleksibel. 

(b) Mendorong pertumbuhaln daln perkembalngaln usalhal gunal mencalpali ke- 

sejalhteralaln kalryalwaln. 

(c) Meningkaltkaln talnggung jalwalb sosiall sebalgali bentuk kepedulialn ter- 

haldalp lingkungaln sekitalrnyal. 

(d) Pertimbalngaln yalng maltalng, penuh kehalti-haltialn daln alkuralt aldallalh 

prinsip dalsalr lalyalnaln kalmi. 

(e) Mengintegralsikaln jalsal pengirimaln, pergudalngaln, sertal kepalbealnaln 

dallalm saltu sistem teknologi yalng innovaltive, mudalh & fleksibel. 

3. Struktur Orgalnisalsi 

Berikut aldallalh tugals malsing-malsing paldal balgialn struktur orgalnisalsi palda l 

CV. Kertalsindo Alji Jalyal yalitu: 

(a) Pimpinaln 

Pimpinaln paldal CV. Kertalsindo Alji Jalyal bertugals sebalgali pengalwals, 

daln penalsehalt 

(b) Alccounting 

Alccounting paldal CV. KAlJ berjumlalh 1 oralng yalng betugals sebalgali 

melalkukaln pencaltaltaln, daln dokumentalsi, sertal bertugals menyusun lal- 

poraln keualngaln secalral alkuralt. 

(c) Malrketing 

Paldal bidalng malrketing berjumlalh 1 oralng yalng bertugals untuk menje- 

lalskaln kepaldal pelalnggaln mengenali lalyalnaln yalng aldal paldal CV. KAlJ. 

Paldal umumnyal pelalnggaln alkaln mengaljukaln pertalnyalaln melallui tele- 

pon altalupun chalt WhaltsAlpp. 

(d) Gudalng 

Paldal balgialn gudalng terdalpalt 3 lalyalnaln, yalng pertalmal balgialn bongkalr 

balralng yalitu berjumlalh 3 oralng untuk proses bongkalr balralng yalng 

balru salmpali ke gudalng kemudialn balralng ditimbalng daln dipisalh paldal 
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malsing-malsing posisi untuk membedalkaln balralng kalrton altalupun je- 

nis calmpur, seperti, kotalk malkalnaln ringaln, kotalk rokok, salralng telur. 

Lalyalnaln kedual yalitu menggunalkaln allalt press yalng berjumlalh 6 oralng 

yalng bertugals untuk menyaltukaln balralng kalrton sebelum dikirim paldal 

mitral-nyal, paldal sekalli proses menghalsilkaln 200kg per ikalt nyal setelalh 

balralng di press kemudialn balralng disusun paldal sualtu tempalt sebelum 

dikirim paldal mitral bisnis. Lalyalnaln ketigal menggunalkaln allalt krem un- 

tuk penyusunaln balralng yalng telalh dipress sekalligus untuk mualt balralng 

ke altals fuso dengaln mualtaln 13-14 ton sekalli mualt balralng. Paldal tralns- 

portalsi fuso sendiri CV. Kertalsindo Alji Jalyal menjallin kerjalsalmal de- 

ngaln sallalh saltu perusalhalaln tralnsportalsi fuso. Struktur orgalnisalsi CV. 

Kertalsindo Alji Jalyal dalpalt dilihalt paldal Galmbalr 2.4. 

 

Gambar 2.4. Struktur Orgalnisalsi CV. Kertalsindo Alji Jalyal 

 
2.12 Penelitian Terdahulu 

Berikut penelitialn terdalhulu yalng diperlukaln untuk memperkualt teori-teori 

penelitialn yalng dilalkukaln, dalpalt dilihalt paldal Talbel 2.3 

Tabel 2.3. Penelitialn Terdalhulu 
 

No Nama Penelitian Judul Penelitian Hasil Penelitian 

1 (Ma lrfualh daln Nopi- 

a lnti, n.d.) 

Business Develop- 

ment Stra ltegy With 

Business  Model 

Ca lnva ls A lpproalch Alt 

Pa lkdhe Mie Chiken 

Shop-Cima lnngis, 

Depok. 

Ha lsil penelitia ln menemukaln balh- 

wa l elemen terkualt ditoko ini alda lla lh 

va llue propositions, daln key palrt- 

nerships, seda lngkaln untuk elemen 

terlema lh a lda lla lh customer segments, 

da ln chalnnels. 
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Tabel 2.3 Penelitia ln Terdalhulu (Talbel la lnjuta ln...) 

No Nama Penelitian Judul Penelitian Hasil Penelitian 

2 (Helms, Moore, daln 

Alhma ldi, 2008) 

 

 

 

 

 

 

 

3 (Alma lnullalh, Alziz, 

Ha ldi, da ln Ibra lhim, 

2015) 

 

 
4 (Sina lga l daln Tripi- 

a lwa ln, 2021) 

 

 

 

 

 

 
5 (Ha lq daln Singgih, 

2019) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6 (Mustalniroh, Pralbaln- 

ingtia ls, da ln Citra lres- 

mi, 2020) 

Informa ltion Teknol- 

ogy (IT) alnd the 

Hea llthcalre Industry: 

A l SWOT A lna llysis 

 

 

 

 

 
Compa lrison of busi- 

ness Model Ca lnvals 

(BMC) A lmong the 

Three Consulting 

Compa lnies 

Pengembalngaln 

Bisnis Pa lda l Usa lha l 

Ka lvling  Produktif 

Perkebunaln  Kelalpal 

Denga ln   Meng- 

gunalka ln Metode 

Business   Model 

Ca lnva ls (BMC) 

Stra ltegi   Bisnis 

Perusa lha la ln   Kimi- 

a l Menggunalkaln 

SWOT, da ln   Pen- 

dekalta ln  Business 

Model Ca lnvals 

 

 

 

 

 
Alna llisis Stra ltegi Pe- 

ngembalngaln Usa lha l 

dengaln Pendekalta ln 

Business Model 

Ca lnva ls 

Ha lsil penelitia ln ini menunjukkaln 

TI dalpa lt mengubalh industri 

peralwa lta ln keseha lta ln dengaln 

peningkalta ln kesela lma lta ln, da ln 

kepercalya la ln pa lsien. Memper- 

ba liki kondisi pera lturaln la lya lnaln 

keseha lta ln yalng dalpa lt memba lntu 

pemalngku kepentingaln da lla lm 

perencalna la ln implementalsi. 

Ha lsil penelitia ln ini menunjukkaln 

perusa lhala ln konsulta ln tersebut alka ln 

menggunalka ln teknik idealtion un- 

tuk meningkaltka ln BMC 

 
Ha lsil penelitia ln ini menunjukkaln 

beberalpa l usulaln empalt dalri sembi- 

la ln blok yalng alda l untuk dila lkukaln 

peningkalta ln. Empa lt blok itu a lda lla lh 

key alctivities, key resources, va llue 

preposition, daln chalnnels. Ha lsil 

perhitungaln ma ltriks, ha lsil tertinggi 

ya lng diralih aldalla lh SO. 

Ha lsil penelitia ln ini diketalhui balh- 

wa l palda l kualdra ln I dialgra lm SWOT, 

IFE, da ln EFE skor a lda lla lh 3,54 

da ln 2,40, malsing-malsing.     Sko- 

r ini diplot di zonal IV, ya lng be- 

ra lrti tumbuh daln ba lngun, da lla lm 

ma ltriks IFE-EFE. Ha lsil menun- 

jukkaln untuk peningkalta ln BMC 

direkomendalsika ln untuk key re- 

sources, key pa lrtnership, keya lctiv- 

ities, da ln chalnnels. 

Ha lsil penelitia ln menunjukkaln 

ba lhwa l sembila ln elemen BMC 

menunjukkaln model bisnis ya lng di- 

ja lla lnka ln perusalha la ln. Berda lsa lrkaln 

a lna llisis SWOT strengths (0,259), 

wea lknesses ketera lmpila ln SDM 

(0,325),   Opportunities   potensia ll 

(0,363), daln terbesa lr threalt (0,615). 
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Tabel 2.3 Penelitia ln Terdalhulu (Talbel la lnjuta ln...) 

No Nama Penelitian Judul Penelitian Hasil Penelitian 

7 (Alla lm daln Kurnialsi- 

h, 2020) 

Stra ltegi      Pengem- 

ba lngaln Bisnis 

dengaln Pendeketaln 

Business Model 

Ca lnva ls Pa lda l CV. 

HAlKHENBIK 

Ha lsil penelitia ln menunjukkaln ele- 

men yalng palling kualt dalla lm Busi- 

ness Model Ca lnva ls a lda lla lh Key 

Pa lrtnership, ya litu va llue proposi- 

tions. Elemen yalng malsih kuralng 

a lda lla lh Customer Rela ltionships da ln 

sela lnjutnya l alda lla lh Key Resources. 

Berda lsa lr a lna llisis SWOT, ya lng per- 

lu ditingkaltka ln elemen customer 

rela ltionships da ln yalng perlu diper- 

ba liki alda lla lh Key Resources 
 



 

BAB 3 

METODOLOGI PENELITIAN 

Metode penelitialn merupalkaln lalngkalh yalng peneliti lalkukaln, dimulali de- 

ngaln talhalp pengumpulaln daltal, daln menempaltkaln sketsal sederhalnal dalri alpal yalng 

sedalng dilempalrkaln, daln dilalkukaln dallalm bentuk lalporaln. Dallalm melalkukaln 

penelitialn ini, penulis menggunalkaln metode deskriptif kualntitaltif. Hall ini di- 

lalkukaln dengaln menghitung berbalgali valrialbel yalng ditemukaln dallalm peneli- 

tialn berdalsalrkaln evallualsi pembobotaln, daln penilalialn sertal menggalmbalrkaln setialp 

lalngkalh untuk membualt peralncalngaln kalnvals model bisnis. Lalngkalh demi lalngkalh 

dallalm dialgralm allur seperti yalng ditunjukkaln. Galmbalr 3.1. 

 

Gambar 3.1. Metodologi Penelitialn 
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3.1 Tahap Perencanaan 

Talhalp perencalnalaln aldallalh talhalp alwall yalng halrus dimulali terlebih dalhulu 

ketikal alkaln melalkukaln penelitialn Tugals Alkhir, talhalp ini memiliki tigal talhalp yalng 

halrus dilewalti dialntalralnyal sebalgali berikut: 

3.1.1 Identifikasi Masalah 

Identifikalsi malsallalh berperaln penting untuk melihalt permalsallalhaln yalng alda l 

paldal CV. KAlJ, daln menyelesalikalnnyal. Identifikalsi malsallalh dilalkukaln untuk meli- 

halt alpalkalh malsallalh yalng diterimal dalpalt dialtalsi, daln balhals melallui penelitialn yalng 

dilalkukaln sehinggal malsallalh tersebut dalpalt diselesalikaln dengaln tepalt. Berdalsalrkaln 

halsil observalsi daln walwalncalral yalng dilalkukaln lalngsung kelalpalngaln, terdalpalt be- 

beralpal permalsallalhaln yalng aldal paldal CV. KAlJ yalitu lokalsi yalng kuralng straltegis, fal- 

silitals jallaln yalng kuralng memaldali, keterlalmbaltaln dallalm pengirimaln balralng alkibalt 

proses bisnis yalng tidalk berjallaln dengaln balik, kompetitor yalng dihaldalpi perusal- 

halaln yalng tidalk halnyal lokall, daln terlebih kuralngnyal pemalnfalaltaln, daln peneralpaln 

teknologi informalsi paldal CV. KAlJ yalng dalpalt menyebalbkaln kallalhnyal dalyal saling 

perusalhalaln. 

3.1.2 Perumusan Masalah 

Paldal talhalpaln ini yalng dilalkukaln aldallalh menentukaln topik penelitialn Tugals 

Alkhir dalri identifikalsi permalsallalhaln yalng telalh didalpaltkaln paldal salalt melalkukaln 

penelitialn dengaln observalsi daln walwalncalral lalngsung paldal perusalhalaln yalitu 

balgalimalnal straltegi pengembalngaln bisnis yalng tepalt balgi CV. KAlJ dengaln meng- 

gunalkaln metode SWOT daln peralncalngaln BMC sebalgali straltegi bisnis perusalhalaln. 

3.1.3 Menentukan Tujuan 

Selalnjutnyal dilalkukaln penentualn tujualn dalri penelitialn ini algalr Tugals Alkhir 

lebih teralralh daln mendukung dallalm mencalpali salsalraln penelitialn. Kemudialn untuk 

menentukaln proses bisnis yalng tepalt, daln dalpalt membalntu perusalhalaln dallalm ber- 

saling. 

3.2 Tahap Pengumpulan Data 

Penelitialn ini dilalkukaln di CV. KAlJ, dimalnal penulis memberikaln kontribusi 

untuk mengembalngkaln bisnis tersebut dengaln menggunalkaln model calnvals. Peneli- 

tialn ini penulis alwalli dengaln melalkukaln observalsi dengaln tujualn untuk mengetalhui 

proses bisnis yalng terjaldi di CV. KAlJ, calral promosi, daln sosiallisalsi. 
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3.2.1 Observasi 

Paldal talhalpaln ini dilalkukaln untuk mengetalhui situalsi struktur orgalnisalsi CV. 

Kertalsindo Alji Jalyal daln allur proses bisnis yalng sedalng dijallalnkaln di CV. Kertalsindo 

Alji Jalyal. 

3.2.2 Wawancara 

Paldal balgialn ini dilalkukaln untuk mengumpulkaln informalsi yalng lebih alkuralt 

mengenali CV. Kertalsindo Alji Jalyal, daln menyesualikaln halsil onservalsi altalu kegialtaln 

yalng telalh dilalkukaln sebelumnyal. Berdalsalrkaln walwalnalcalral yalng dilalkukaln didalp- 

altkaln informalsi profil CV. Kertalsindo Alji Jalyal mulali dalri berdirinyal salmpali dengaln 

malsal berkembalngnyal hinggal salalt ini. 

3.2.3 Studi Pustaka 

Balgialn ini peniliti melalkukaln studi pustalkal untuk mengumpulkaln infor- 

malsi dalri penelitialn sebelumnyal yalng beralsall dalri buku, jurnall, medial online skrip- 

si terdalhulu yalng bergunal untuk mendalpaltkaln pemalhalmaln dallalm menyelesalikaln 

malsallalh yalng hendalk dikalji, daln mendalpaltkaln rujukaln yalng tepalt untuk membinal 

straltegi pengembalngaln bisnis yalng tepalt balgi CV. Kertalsindo Alji Jalyal. 

3.3 Tahap Analisa 

Paldal talhalpaln ini penulis menggunalkaln alnallisal proses bisnis sebalgali galm- 

balraln proses-proses bisnis, daln alktivitals yalng terjaldi paldal CV. Kertalsindo Alji Jalyal. 

3.3.1 Analisa Proses Bisnis 

Alnallisal proses bisnis merupalkaln sualtu kumpulaln dalri proses yalng berisi 

alktivitals-alktivitals dalri sualtu orgalnisalsi. Sualtu proses bisnis yalng balik yalitu memi- 

liki tujualn-tujualn yalng efektifitals, daln efisiensi. Alnallisal proses bisnis paldal CV. 

Kertalsindo Alji Jalyal yalitu berisi alktivitals-alktivitals allur bisnis perusalhalaln yalng di- 

lalkukaln setialp halrinyal yalitu dimulali dalri proses tralnsalksi juall beli, melalyalni cus- 

tomer, melalkukaln pengirimaln balralng, daln melalkukaln promosi. Berikut allur proses 

bisnis yalng terdalpalt paldal CV. Kertalsindo Alji Jalyal: 

1. Pelalyalnaln Tralnsalksi Juall-Beli 

Proses penjuallaln paldal perusalhalaln iallalh, costumer daltalng kelokalsi ke- 

mudialn balralng dibongkalr untuk ditimbalng daln memisalhkaln jenis kalrton 

daln duplex setallalh ditimbalng malkal dalpalt ditentukaln halrgal daln lalngsung 

melalkukaln pembalyalraln secalral calsh. 

2. Pelalyalnaln Costumer 

Proses pelalyalnaln costumer paldal perusalhalaln iallalh, memberikaln pelalyalnaln 

balik kepaldal setialp pelalnggaln dengaln memberikaln kuallitals produk yalng 
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balik sesuali dengaln SOP perusalhalaln paldal mitral bisnis CV. Kertalsindo Alji 

Jalyal, paldal setialp pembelialn balralng pelalnggaln lalngsung daltalng ke lokalsi. 

Jenis balralng yalng sering dibeli yalitu berupal segallal senis kalrton bekals, daln 

jugal aldal jenis duplex, duplex sendiri seperti kotalk rokok, salralng telur, kotalk 

malkalnaln. 

3. Pengirimaln Balralng 

Proses pengirimaln balralng paldal perusalhalaln iallalh, sebelum balralng dikirim 

terlebih dalhulu balralng alkaln dipress menggunalkaln allalt press dengaln beralt 

200kg per ikaltnyal kemudialn balralng dimualt menggunalkaln allalt krem untuk 

menyusunnyal didallalm fuso, selalnjutnyal sopir alkaln dikalsi suralt jallaln untuk 

mengalntalr balralng paldal mitral bisnis perusalhalaln. 

4. Melalkukaln Promosi 

Paldal alwall berdirinyal CV. Kertalsindo Jalyal melalkukaln promosi balralng halnyal 

dengaln melalkukaln penyebalraln tentalng perusalhalaln kepaldal pelalnggaln yalng 

daltalng melallui pengalmbilalaln balralng ke toko-toko yalng aldal paldal seki- 

talraln gudalng untuk diberitalhukaln kepaldal oralng lalin. Kuralngnyal kalryalwaln 

dibalgialn teknologi informalsi daln secalral tidalk lalngsung promosi halnyal di- 

lalkukaln oleh palral kalryalwaln dengaln memalnfalaltkaln rekaln, keralbalt sertal ling- 

kungaln sekitalr. 

3.3.2 Analisa SWOT 

Alnallisal SWOT digunalkaln sebalgali straltegi dallalm memalksimallkaln kekualtaln 

daln pelualng sertal meminimallkaln kelemalhaln sertal alncalmaln paldal CV. Kertalsindo 

Jalyal. 

1. Maltrik IFAlS daln EFAlS 

Menghitung maltrik IFAlS daln EFAlS, nilali skor diperoleh dalri halsil kalli aln- 

talral nilali bobot, daln nilali ralting tialp-tialp valrialbel. Jumlalh nilali skor setialp 

valrialbel merupalkaln nilali malsing-malsing falktor strength, wealkness, oppor- 

tunity, daln threalt Talbel 3.1 

Tabel 3.1. Contoh Talbel Maltrik IFAlS daln EFAlS 
 

Indikator Bobot (b) Rating (r) Skor (b*r) 

A l 0,11 4 0,44 

B 0,30 3 0,90 

C 0,20 3 0,60 

D 0,22 3 0,66 

E 0,13 2 0,26 

Total 0,96 - 2,86 
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3.3.3 Matrik SWOT 

Selalnjutnyal membualt maltriks SWOT yalng digunalkaln untuk menggalm- 

balrkaln pelualng, daln alncalmaln yalng mewalkili kekualtaln, daln kelemalhaln 

malsing-malsing menggunalkaln talktik S-O, W-O, S-T, daln WT yalng meng- 

halsilkaln 4 kemungkinaln, empalt di alntalralnyal aldallalh: 

(a) Straltegi SO, talktik yalng digunalkaln sesuali dengaln ketentualn komuni- 

tals, dengaln menggunalkaln semual kekualtaln komunitals yalng digunalkaln, 

pelualng alkaln diralih seluals-lualsnyal. 

(b) Straltegi WO, talktik ini digunalkaln untuk mengaltalsi kelemalhaln pelualng 

kalrenal didalsalrkaln paldal pelualng. 

(c) Straltegi ST, talktik ini sering digunalkaln oleh perusalhalaln untuk meng- 

gunalkaln kekualtaln untuk mengaltalsi alncalmaln. 

(d) Straltegi WT, talktik ini digunalkaln untuk menguralngi kelemalhaln daln 

menghindalri alncalmaln 

3.3.4 Matriks Grand Strategy 

Maltriks ini digalmbalrkaln dengaln dialgralm kalrtesius. menggunalkaln rumus 

dalri Persalmalaln. Untuk mengetalhui posisi paldal kualdraln dialgralm kalrtesius, digu- 

nalkaln persalmalaln 3.1 berikut. 
 

(x, y) = 
S −W 

; 
O−T

 
 

(3.1) 
2 2 

 

Nilali paldal rumus S aldallalh nilali yalng diperoleh dalri totall Kekualtaln 

(Strengths) dikuralngi nilali paldal rumus W yalng diperoleh dalri jumlalh totall jum- 

lalh nilali Kelemalhaln (Wealkness) dibalgi dual, halsilnyal aldallalh titik koordinalt paldal 

sumbu x. Selalin itu, nilali dallalm rumus O aldallalh nilali yalng diperoleh dalri jumlalh 

totall skor Pelualng (Opportunities), dikuralngi nilali dallalm rumus T yalng diperoleh 

dalri skor jumlalh Alncalmaln (Threalts) dibalgi dual halsilnyal aldallalh koordinalt titik paldal 

sumbu y. 

3.3.5 Tahap Business Model Canvas 

Berdalsalrkaln halsil alnallisis SWOT alkaln diperoleh posisi CV. Kertalsindo Alji 

Jalyal yalng berkisalr dalri kualdraln 1 salmpali dengaln 4. Lalngkalh selalnjutnyal aldallalh 

mengembalngkaln keralngkal model bisnis. Salalt menyusun evolusi model bisnis, 

menggunalkaln halsil maltriks gralnd stra ltegy untuk menyempurnalkaln alnallisis sehing- 

gal perusalhalaln dalpalt melihalt kemalnal alralhnyal. Straltegi allternaltif yalng dipilih de- 

ngaln bobot ralting tertinggi halrus diprioritalskaln oleh perusalhalaln. 

Alnallisis BMC digunalkaln untuk memberikaln walwalsaln tentalng alpal yalng dal- 
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palt dilalkukaln di malsal depaln terkalit inovalsi produk, segmentalsi pelalnggaln, perlu- 

alsaln jalringaln, daln pelualng yalng dipetalkaln sederhalnal dallalm bentuk kalnvals. BMC 

memiliki sembilaln elemen yalng dalpalt memetalkaln seluruh alktivitals bisnis. 

3.4 Tahap Pembuatan Laporan 

Paldal talhalpaln ini halsil alnallisal BMC digunalkaln untuk memberikaln galmbalraln 

alpal yalng dalpalt dilalkukaln dimalsal yalng alkaln daltalng tentalng inovalsi-inovalsi produk, 

segmen pelalnggaln, perlualsaln jalringaln, daln pelualng-pelualng lalinnyal yalng dipetalkaln 

secalral sederhalnal dallalm bentuk kalnvals. BMC memiliki sembilaln elemen yalng dalpalt 

memetalkaln seluruh alktivitals perusalhalaln. 

BMC paldal CV. Kertalsindo Alji Jalyal digunalkaln untuk melihalt secalral ke- 

seluruhaln perkembalngaln bisnis yalng berjallaln salalt ini, daln dijaldikaln sebalgali dalsalr 

pengembalngaln BMC usulaln. BMC ini dikembalngkaln dengaln mempertimbalngkaln 

usulaln rencalnal straltegis yalng didalpalt dalri alnallisal SWOT, daln menentukaln nilali 

prioritals straltegi paldal CV. Kertalsindo Alji Jalyal model kalnvals ini nalntinyal alkaln 

memberikaln sebualh galmbalraln berbalgali elemen yalng menggeralkaln rodal bisnis pe- 

rusalhalaln dallalm mencalpali tujualnnyal. Balgalimalnal memperluals segmen pelalnggaln, 

balgalimalnal calral menalmbalhkaln nilali terhaldalp produk, balgalimalnal CV. Kertalsindo 

Alji Jalyal menyalmpalikaln nilali tersebut kepaldal pelalnggaln, daln balgalimalnal CV. Ker- 

talsindo Alji Jalyal memelihalral hubungaln dengaln pelalnggaln. 



 

 

 

 
5.1 Kesimpulan 

BAB 5 

PENUTUP 

Berdalsalrkaln halsil penelitialn paldal pengembalngaln bisnis menggunalkaln pen- 

dekaltaln Metode SWOT daln peralncalngaln business model calnvals sebalgali straltegi 

bisnis paldal CV. Kertalsindo Alji Jalyal dalpalt disimpulkaln balhwal. 

1. Straltegi terbalik yalng diteralpkaln paldal CV. Kertalsindo Alji Jalyal aldallalh 

Strength Opportunity (S-O) yalitu meningkaltkaln pelalyalnaln kepaldal palral 

pelalnggaln. Alnallisal yalng dilalkukaln paldal falktor internall, daln eksternall, mal- 

trik IFAlS memiliki skor totall 0,702 sementalral maltrik EFAlS memiliki skor 

sebesalr 0,670. Posisi dallalm kualdraln maltrix gralnd straltegy ditentukaln dalri 

skor totall maltriks IFAlS sebalgali sumbu x daln skor totall totall maltriks E- 

FAlS sebalgali sumbu y. Dalri halsil alnallisal ini, malkal posisi perusalhalaln beralda l 

dallalm kualdraln I. Posisi ini merupalkaln posisi terbalik, kalrenal perusalhalaln 

beraldal didaleralh yalng kualt, daln berpelualng. Straltegi yalng diteralpkaln ole- 

h CV. Kertalsindo Alji Jalyal yalitu pertumbuhaln yalng algresif. Straltegi algresif 

sendiri merupalkaln yalng menggunalkaln seluruh kekualtaln untuk merebut, daln 

memalnfalaltkaln pelualng secalral malksimall. 

2. Halsil alkhir dalri pemodelaln BMC seperti terlihalt paldal Galmbalr 4.6 yalng 

merupalkaln halsil galmbalr usulaln pemodelaln BMC yalng balru paldal CV. K- 

ertalsindo Alji Jalyal. Terdalpalt beberalpal perubalhaln dengaln menalmbalhkaln be- 

beralpal usulaln kedallalm elemen-elemen BMC alntalral lalin paldal elemen chaln- 

nels, falce to falce, medial sosiall, daln jugal spalnduk. Paldal elemen key alctivities 

yalitu melalksalnalkaln tralining sertal melalkukaln pemelihalraln terhaldalp perallal- 

taln, daln pelalksalnalaln sesuali dengaln SOP yalng telalh berlalku. Paldal elemen 

vallue propotision yalitu aldalnyal jalsal jemput balralng, talwalraln halrgal lebih ting- 

gi, bukal 24 jalm, daln jugal aldal nyal retalil. Sedalngkaln paldal elemen revenue 

strea lms dalpalt menalmbalhkaln penjuallaln paldal produk sertal lalyalnaln jemput 

balralng. 

5.2 Saran 

Berdalsalrkaln kesimpulaln dialtals malkal penulis memberikaln beberalpal salraln 

paldal penelitialn ini sebegali berikut: 

1. Membualt situs website perusalhalaln malupun menggunalkaln medial sosiall 

seperti Falcebook, Whaltsalpp, Tiktok daln Instalgralm untuk melalkukaln penge- 

nallaln mengenali perusalhalaln algalr lebih dikenall dikallalngaln malsyalralkalt lokall 



 

malupun dilualr daleralh. 

2. Lebih meningkaltkaln pelalyalnaln algalr customer altalupun rekaln bisnis puals, 

nyalmaln, daln senalng menjallin hubungaln dengaln perusalhalaln. 
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