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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 | 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 | 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 Relatigonship, 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



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



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-



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 JI. 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-



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



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).



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-



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)



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:

(@) 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

Strategi pengembangan usaha merupakan peningkatkan volume produksi,
mempertahankan kualitas, dan mutu pelayanan kepada konsumen, dan distributor
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serta mengusahakan sertifikasi organik, mempertahankan, dan meningkatkan upaya
quality control terhadap produk, memperluas jaringan distribusi, dan pemasaran,
serta meningkatkan upaya promosi produk, dan mengusahakan kemasan, dan la-
bel produk untuk meningkatkan, dan mempertahankan loyalitas konsumen serta
melakukan penetrasi pasar, mempertahankan kualitas produk dan meningkatkan
mutu pelayanan kepada konsumen, mengubah kemasan, dan melengkapi labelisasi
pada produk, melakukan pengembangan produk, melakukan efisiensi biaya, mem-
bina, dan mempertahankan hubungan baik dengan pemasok, meningkatkan kualitas
sumberdaya manusia dalam kemampuan manajemen pelatihan (Rahmatang dkk.,
2019).

Menurut Afridhal (2017) strategi pengembangan adalah rencana tindakan
yang membutuhkan keputusan manajemen yang baik dalam pengembangan bisnis
untuk mencapainya. Ini juga mempengaruhi kehidupan bisnis setidaknya enam bu-
lan kemudian. Strategi pengembangan berguna untuk menilai aspek internal, dan
sebaliknya. Pengembangan strategis adalah rencana jangka panjang untuk men-
gelola peluang dan ancaman ekosistem secara efektif. Pengembangan strategi meli-
batkan berbagai kegiatan, mulai dari memperluas visi, dan misi perusahaan hingga
mengidentifikasi kelemahan perusahaan. Strategi pengembangan bisnis terdiri dari
beberapa kelompok. 1) Strategi manajemen, 2) Strategi investasi, 3) Strategi bisnis.

2.7.2 Tahapan Pengembangan Usaha

Dalam melakukan kegiatan pengembangan usaha, seseorang wirausaha pa-
da umumnya melakukan pengembangan kegiatan usaha tersebut melalui tahap-
tahap pengembangan usaha yaitu (Surepi dkk., 2021).

1. Memiliki ide usaha awal usaha seorang wirausaha berasal dari suatu ide
usaha. Ide usaha yang dimiliki seorang wirausaha dapat berasal dari berba-
gai sumber. Ide usaha dapat muncul setelah melihat keberhasilan bisnis o-
rang lain dengan pengamatan. Selain itu ide usaha juga dapat timbul karena
adanya sense of bisiness yang kuat dari seorang wirausaha.

2. Penyaringan ide & konsep usaha pada tahap selanjutnya, wirausahawan
akan menuangkan ide usaha ke dalam konsep usaha yang merupakan tahap
lanjut ide usaha ke dalam bagian bisnis yang lebih spesifik. Penyaringan
ide-ide usaha akan dilakukan melalui suatu aktifitas penilaian kelayakan ide
usaha secara formal maupun yang dilakukan secara informal.

3. Pengembangan rencana usaha (business plan), wirausaha adalah orang yang
melakukan penggunaan sumber daya ekonomi untuk memperoleh keuntun-
gan. Maka komponen utama dari perencanaan usaha yang akan dikem-
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bangkan oleh seorang wirausaha adalah perhitungan proyeksi rugilaba dari
bisnis yang dijalankan. Proyeksi laba rugi merupakan muara dari berba-
gai komponen perencanaan bisnis lainnya yaitu perencanaan bisnis yang
bersifat operasional. Untuk menyusun rencana usaha (business plan), para
wirausahawan memiliki perbedaan yang dalam membuat rincian rencana
usaha.

Implementasi rencana usaha, dan pengendalian usaha rencana usaha yang
telah dibuat baik secara rinci maupun global, tertulis maupun tidak tertulis
selanjutnya akan diimplementasikan dalam pelaksanaan usaha. Rencang
usaha akan menjadi panduan bagi dalam pelaksanaan usaha yang akan di-
lakukan seorang wirausaha. Pada kegiatan implementasi rencana usaha, se-
orang wirausaha akan mengerahkan berbagai sumber daya yang dibutuhkan
seperti modal, material, dan tenaga kerja untuk menjalankan kegiatan usaha.
Mengidentifikasi tahapan sangat penting dalam pengembangan usaha, dan

kapan hal tersebut terjadi. Terkadang perlu membahas tahapan-tahapan yang su-
dah dilakukan, sehingga pengkaji memahami seberapa cepat usaha telah berkem-
bang sampai pada titik persiapan rencana usaha. Untuk keperluan perencanaan,
menyiapkan jadwal yang jauh lebih rinci sebagai kalender waktu, dan tindakan atau
kalender implementasi adalah lebih baik. Jadwal ini biasanya tidak dimasukkan ke
dalam rencana usaha yang disajikan. Rincian ini akan membantu wirausahawan
menetapkan rencana kemajuan usaha yang realistis. Beberapa hal yang perlu diper-
timbangkan adalah sebagai berikut (Ford, Bornstein, dan Pruitt, 2008).

1.

Kemajuan akan terjadi lebih lambat dari yang diantisipasi, khususnya ketika
diperlukan kerja sama dari individu atau organisasi eksternal. Meski usaha
mungkin dianggap paling penting bagi wirausahawan, tetapi bagi penanam
modal usaha, pemberi pinjaman, pemasok atau pengacara mungkin tidak
begitu penting. Oleh karena itu mungkin akan terjadi keterlambatan.

Batas nyaman yang mencukupi harus selalu dimasukkan dalam peren-
canaan. Lakukan pendekatan kepada sumber dana dengan baik sebelumnya,
dan biarkan terjadinya keterlambatan dalam penyerahan, dan pemasangan
perlengkapan.

Dalam menyiapkan jadwal tahapan yang penting, tawarkan jadwal yang
ambisius tetapi dapat dipenuhi atau dilampaui. Dengan cara ini, wirausa-
hawan dapat membangun reputasi untuk mencapai sasaran, yang akan
meningkatkan kredibilitas dimasa mendatang.
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2.7.3 Jenis-Jenis Pengembangan usaha
Menurut David (2001), strategi boleh dikelompokkan kepada empat kumpu-
lan strategi, ialah:
1. Strategi Integrasi Vertikal
Strategi ini mengharuskan korporasi untuk melakukan kontrol yang lebi-
h besar terhadap mitra distribusi, suplier, contohnya lewat penggabungan,
pengakuisisian, atau memulai bisnis sendiri.
2. Strategi Intensif
Strategi ini memerlukan upaya yang terus-menerus demi membangun posisi
kompetitif korporasi melalui produk yang ada.
3. Strategi Diversifikasi
Strategi ini digunakan untuk produk baru. Strategi ini menjadi semakin
tidak terkenal, setidaknya mengingat sulitnya manajemen dalam mengen-
dalikan aktivitas berbagai korporasi.
4. Strategi Bertahan
Strategi ini meminta korporasi untuk mengambil langkah-langkah untuk
menyelamatkannya dari kerugian besar yang pada akhirnya diterjemahkan
menjadi kebangkrutan.

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

Menurut Osterwalder & Pigneur (2012) menyatakan analisis ini digunakan
untuk menganalisis kekuatan, dan kelemahan suatu organisasi, dan mengenal-
i potensi peluang, dan ancaman. SWOT memberikan dasar yang baik untuk diskusi
lebih lanjut, pengambilan keputusan, dan akhirnya membuat inovasi disekitar model
bisnis (Pratama dan Azis, 2018).

Analisis SWOT digunakan untuk analisis faktor internal, dan eksternal de-
ngan tujuan mengetahui posisi perusahaan berdasarkan kekuatan, kelemahan, pelu-
ang, dan ancaman yang dihadapi perusahaan. Analisis SWOT adalah identifikasi
berbagai faktor yang disusun secara sistematis untuk merumuskan strategi perusa-
haan yang didasarkan pada logika yang dapat menganalisis Kekuatan (Strength),
dan Peluang (Opportunity), namun secara bersamaan dapat meminimalkan Kelema-
han (Weakness), dan Ancaman (Threat) (Narto, Hm, dkk., 2020).

Strategi Strength Opportunity menggunakan kekuatan internal perusahaan
untuk meraih peluang-peluang yang ada diluar perusahaan, Jika perusahaan memi-
liki banyak kelemahan, perusahaan harus mengatasi kelemahan agar kuat. Sedan-
gkan jika menghadapi banyak ancaman maka perusahaan harus berusaha menghin-
darinya, dan berusaha berkonsentrasi pada peluang-peluang yang ada. Strategi
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Weakness Opportunity untuk memperkecil kelemahan-kelemahan internal perusa-
haan dengan memanfaatkan peuang-peluang eksternal. Strategi Strength Threat
untuk menghindari atau menguarangi dampak dari ancaman eksternal perusahaan
sedangkan Weakness Threat merupakan cara bertahan dengan mengurangi kelema-
han internal serta menghindari ancaman (Susilowati, 2021).

Analisis SWOT juga dapat diartikan sebagai bentuk analisis deskriptif situ-
asi, dan kondisi. Hal ini, menganalisis situasi, dan kondisi yang berperan sebagai
elemen input, dan mengelompokkannya sesuai dengan perannya masing-masing.
Perlu diketahui bahwa analisis SWOT hanya untuk menjelaskan situasi, dan tidak
dapat digunakan sebagai alat analisis untuk pemecahan masalah (Rangkuti, 2016).
Alat yang dipakai untuk membangun faktor strategis dalam penyelidikan ini ialah
matriks EFAS dan IFAS, matriks SWOT dan metriks strategi utama.

2.8.1 Matriks EFAS dan Matriks IFAS

Matriks IFAS digunakan untuk mengetahui seberapa besar peranan dar-
i faktor-faktor internal yang terdapat pada perusahaan. Matriks IFAS menggam-
barkan kondisi internal perusahaan yang terdiri dari kekuatan, dan kelemahan yang
dihitung berdasarkan rating, dan bobot.

Matriks EFAS digunakan untuk mengetahui seberapa besar peranan dari
faktor-faktor eksternal yang terdapat pada perusahaan. Matriks EFAS menggam-
barkan kondisi eksternal perusahaan yang terdiri dari peluang, dan ancaman yang
dihitung berdasarkan bobot, dan rating (Malonda, Moniharapon, dan Loindong,
2019).

Menurut Rangkuti (2016), untuk membuat matrik strategi eksternal terlebih
dahulu perlu mengidentifikasi faktor strategi eksternal (EFAS) Tabel 2.1 dan fak-
tor strategi internal (IFAS) Tabel 2.2 yang dibuat dalam masing-masing tabel yang
digunakan dengan cara sebagai berikut:

1. Pada kolom pertama (faktor startegis) disusun 5 hingga 10 faktor-faktor
peluang, dan ancaman serta kekuatan, dan kelemahan.

2. Pada kolom kedua (bobot) berikan bobot pada masing-masing faktor, mu-
lai dari 1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting), tergantung
dampaknya terhadap faktor strategis.

3. Pada kolom ketiga (rating) berikan nilai rating pada setiap faktor tersebut
dengan skala 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor) berdasarkan pen-
garuhnya terhadap kondisi perusahaan. Pemberian nilai pada faktor peluang
bersifat positif (peluang besar, dan kekuatan beri nilai rating +4, tetapi jika
peluang atau kekuatannya kecil beri rating +1). Sementara untuk pemberian
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nilai ancaman, dan kelemahan adalah kebalikan nilai peluang, dan kekuatan
yaitu, jika ancaman atau kelemahannya sangat besar maka nilainya 1, dan
jika ancaman atau kelemahannya sedikit maka nilainya 4, dengan kata lain
variabel yang bernilai positif diawali dengan skor besar (sangat bagus), dan
kebalikannya variabel negatif diawali dengan skor kecil (sangat buruk).

4. Pada kolom keempat (skor) nilai pada kolom 2 (bobot) dikalikan dengan ni-
lai pada kolom 3 (rating). Nilainya berkisar antara 4,0 (out standing) sampai
1,0 (poor).

5. Kolom kelima jika diperlukan isikan komentar terkait penilaian.

6. Kemudian jumlahkan nilai bobot setiap faktor pada baris terakhir variabel,
begitu juga dengan faktor ancaman. Nilai bobot peluang, dan ancaman tidak
boleh lebih dari 1,00 atau 100.

7. Lakukan hal yang sama untuk setiap faktor internal, dan eksternal.

Tabel 2.1. Matriks EFAS

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

Variabel Peluangl 1,0-0,00 4-1 -
Variabel Peluang2 1,0-0,00 4-1 -
Variabel Peluang3 1,0-0,00 4-1 -
Variabel Peluang4 1,0-0,00 4-1 -
Jumlah 1,0 - -
Faktor Ancaman (Treat)

Variabel Ancamanl 1,0-0,00 4-1 -
Variabel Ancaman?2 1,0-0,00 4-1 -
Variabel Ancaman3 1,0- 0,00 4-1 -
Variabel Ancaman4 1,0-0,00 4-1 -
Jumlah 1,0 - -

Tabel 2.2. Matriks IFAS

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

Variabel Kekuatanl 1,0-0.00 4-1 -

Variabel Kekuatan2 1,0-0.00 4-1 -

Variabel Kekuatan3 1,0-0.00 4-1 -

Variabel Kekuatan4 1,0-0.00 4-1 -

Jumlah 1,0 - -

Kelemahan (Weakness)

Variabel Kelemahanl 1,0-0.00 4-1 -

Variabel Kelemahan2 1,0-0.00 4-1 -

16



Tabel 2.2 Matriks IFAS (Tabel lanjutan...)

Faktor Stategis Eksternal (EFAS) Bobot (b) Rating (r) Skor (b*r) Koment
Variabel Kelemahan3 1,0-0.00 4-1 -
Variabel Kelemahan4 1,0-0.00 4-1 -
Jumlah 1,0 - -

2.8.2 Matriks SWOT

Matriks SWOT adalah alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor s-
trategi perusahaan. Matriks ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana pelu-
ang, dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan disesuaikan dengan keku-
atan, dan kelemahan yang dimiliki (Malonda dkk., 2019).

Matrik SWOT menjelaskan tentang bagaimana peluang, dan ancaman pa-
da faktor internal, dan eksternal yang dihadapi dapat disesuaikan dengan kekuatan
serta kelemahan pada faktor internal yang dimiliki (Rangkuti, 2016). Matrik ini
mengasilkan empat set kemungkinan alternatif strategi seperti gambar Gambar 2.1.

S (Strength) W (Weakness)
IFAS Tentukan faktor2 Tentukan faktor2
kekuatan internal kelemahan intemal
EFAS
O (Opportunity) Strategi SO: Ciptakan Strategl WO: Ciptakan
Tentukan faktor2 strategi yang strategi yang
peluang eksternal menggunakan kekuatan | meminimalkan
untuk memanfaatkan kelemahan untuk
peluang memanfaatkan peluang
T (Threat) Strategl ST. Ciptakan Strategl WT. Ciptakan
Tentukan faktor2 sirategl yang strategl yang
ancaman ekstemal menggunakan kekuatan | meminimalkan
untuk mengatasi kelamahan dan
ancaman menghindari ancaman

Gambar 2.1. Contoh Matrik SWOT

Berdasarkan beberapa teori dari para ahli disimpulkan bahwa analisis S-
WOT merupakan perangkat pencocokan yang penting yang membantu manajer
mengembangkan empat tipe strategi: Strategi SO (Strengths- Opportunities), S-
trategi WO (Weaknesses-Opportunities), Strategi ST (Strengths-Threats), dan S-
trategi WT (Weaknesses-Threats), dan matriks ini dapat menggambarkan secara
jelas bagaimana peluang, dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat
disesuaikan dengan kekuatan, dan kelemahan yang dimilikinya.

Menurut (Rangkuti, 2016) Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai fak-
tor secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan. Matriks SWOT adalah
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sebuah alat pencocokan yang penting yang membantu para manajer mengem-
bangkan empat jenis strategi, yaitu (Wahyuningsih, Sagala, Rahmadani, Arifah, dan
Sari, 2021).

1.

2.8.3

Strategi SO (Strength-Opportunity), memanfaatkan kekuatan internal pe-
rusahaan untuk menarik keuntungan dari peluang eksternal. Semua man-
ajer tentunya menginginkan organisasi mereka berada dalam posisi dimana
kekuatan internal dapat digunakan untuk mengambil keuntungan dari berba-
gai tren, dan kejadian eksternal.

Strategi WO (Weakness-Opportunity), strategi ini bertujuan untuk mem-
perkecil kelemahan-kelemahan internal perusahaan dengan memanfaatkan
peluang perusahaan.

Strategi ST (Strength-Threat), menggunakan kekuatan sebuah perusahaan
untuk menghindari atau mengurangi dampak ancaman eksternal. Hal ini
bukan berarti bahwa suatu organisasi yang kuat harus selalu menghadapi
ancaman secara langsung didalam lingkungan eksternal.

Strategi WT (Weakness-Threat), merupakan taktik defensive yang diarahkan
untuk mengurangi kelemahan internal serta menghindari ancaman eksternal.

Matrix Grand Strategy
Matrix grand strategy, digambarkan dengan empat sukuan yaitu sukuan pa-

da paksi-x (dalaman), dan sukuan pada paksi-y (luaran). Kuadran satu (kekuatan)
berada pada paksi X positif, dan paksi Y positif. Jika anda berada dalam kedudukan
ini strateginya adalah agresif. Kuadran dua (ancaman) berada pada paksi X positif
dan paksi Y negatif. Jika anda berada dalam kedudukan ini strategi yang digunakan
ialah pembedaan dapat dilihat pada Gambar 2.2

Berbagm Peluang

(Eksternal)
3. Mendukung Strateg: T 1. Mendukung Stsategy
Tum Arownd Agresif
Kv-:‘;:'m.\hz?u - ——3p Kekuatan
(Internal) (Internal)
4 Mendukung Strateg: } Mendukung Strategn |
Defensif # Drversifikas J
Berbagai Ancaman
(Eksternal)

Gambar 2.2. Matrik grand Strategy
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Untuk mengetahui posisi objek pada kuadran diagram cartesius diatas, maka
digunakan rumus Persamaan 2.1.
S-W O-T
(x,y) = ; (2.1)
2 2
2.9 Business Model Canvas

Model bisnis canvas merupakan model yang diperkenalkan oleh Oster-
walder dan Pigneur pada tahun (2009) yaitu sebuah model bisnis yang dibangun
terdiri atas sembilan komponen. Menurut Osterwalder, Pigneur, dan Smith men-
gatakan bahwa model bisnis canvas merupakan model bisnis yang digunakan untuk
menjelaskan, menggambarkan, menilai, dan merancang model bisnis (Suwarni dan
Handayani, 2020). BMC yang dikembangkan oleh Osterwalder dan Pigneur adalah
metode yang paling banyak digunakan oleh perusahaan yang mencari model bisnis
yang berskala kecil, menguntungkan, dan berulang. BMC disajikan dalam ben-
tuk visual sehingga lebih mudah dimengerti oleh pembacanya yang dibagi menjadi
sembilan model utama, kemudian dipisahkan lagi menjadi komponen kanan (sisi
kreatif), dan kiri (sisi logis) seperti otak manusia (Zulkarnain, Saputra, dan Silvia,
2020).

Business canvas adalah sesuatu yang menggambarkan dasar pemikiran ten-
tang bagaimana organisasi yang menciptakan, memberikan, dan menangkap nilai.
Model bisnis dapat dijelaskan dengan sangat baik dengan 9 blok bangunan dasar
yang memperlihatkan cara berpikir tentang bagaimana sebuah perusahaan meng-
hasilkan uang (Nurjaman, Aurachman, dan Tripiawan, 2021).

Penerapan bisnis model canvas membantu entrepreneurs untuk mengadopsi
pendekatan dinamis untuk pengembangan model bisnis yang akan mencerminkan
realitas lingkungan bisnis mereka yang kompetitif (Borseman, Tanev, Weiss, dan
Rasmussen, 2016).

Business Model Canvas terdiri dari 9 blok, penawaran meliputi manfaat
yang ditawarkan (value proposition). Konsumen meliputi bina pelanggan (customer
relationship), saluran (channels), segmen konsumen (customer segments). Infrak-
struktur terdiri dari kemitraan (key partners), kegiatan utama(key activities), dan
sumber daya (key resources). Sedangkan keuangan terdiri atas biaya-biaya (cost
structure), dan aliran pendapatan (revenue streams). Sembilan komponen dalam
canvas business model tersebut adalah sebagai berikut:

1. Customer Segments

Customer Segments menunjukkan sekelompok orang atau organisasi yang

ingin dilayani perusahaan. Pelanggan adalah inti dari semua Business Mod-
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el. Perusahaan dapat mengelompokkan pelanggan kedalam segmen yang
berbeda berdasarkan kebutuhan, behaviour atau atribut yang lain.

Value Propositions

Value Proposition mendeskripsikan sejumlah produk atau layanan yang
memberikan nilai (value) untuk segmen pelanggan yang spesifik. Value
proposition inilah yang dapat menjadi alasan mengapa customer berpindah
dari satu perusahaan ke perusahaan yang lain. Pada blok ini mendeskrip-
sikan keunggulan produk, yaitu hal-hal yang ditawarkan perusahaan bag-
I pelaggannya yang merupakan keunggulan produk sehingga berbeda dari
produk lain. Value proposition memecahkan permasalahan pelanggan atau
memenuhi kebutuhannya.

Channels

Channels mendeskripsikan saluran bagaimana perusahaan dapat menyam-
paikan Value proposition kepada segmen pelanggan mereka. Komunikasi,
distribusi, dan penjualan merupakan penghubung antara perusahaan, dan
pelanggan. Channels dapat dibedakan menjadi dua tipe, yaitu langsung
(tenaga penjual & sales, website, toko pribadi), dan tidak langsung (part-
ner stores, wholesaler).

Customer Relationship

Customer Relationship mendeskripsikan jenis relasi yang dibangun perusa-
haan dengan pelanggan. Perusahaan harus menentukan jenis relasi dengan
pelanggan, apakah personal atau automated.

Revenue Streams

Revenue Streams merepresentasikan pendapatan yang diperoleh dari tiap
Customer Segment. Nilai keuntungan diperoleh dari biaya dikurangi dari
pendapatan. Agar pendapat meningkat perusahaan perlu mengetahui value
apa yang membuat customer segment mau membayar.

Key Resources

Key Resources mendeskripsikan aset atau sumber daya yang sangat penting
(aset kunci) yang diperlukan agar sebuah Business Model berjalan. Sum-
ber daya ini memungkinkan perusahaan untuk membuat, dan menawarkan
value proposition, menggapai pasar, menjaga hubungan dengan customer
segments, dan mendapatkan revenue. key resources dapat berbentuk fisikal,
finansial, intelektual atau manusia. key resources dapat dimiliki atau disewa
oleh perusahaan atau didapatkan dari partner.

Key Activities

Key Activities mendeskripsikan semua aktivitas yang harus dilakukan pe-
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rusahaan agar Business Model-nya berjalan. key activities dapat dikate-
gorikan atas production, problem solving, dan platform & network.
8. Key Partnerships

Key Partnership mendeskripsikan jaringan supplier atau partner yang mem-

buat sebuah Business Model berjalan. Perusahaan membentuk relasi dengan

partner untuk banyak alasan sehingga partnership menjadi hal yang sangat
penting bagi banyak Business Model. Perusahaan membentuk aliansi un-
tuk mengoptimalkan Business Model-nya, mengurangi resiko atau mendap-
atkan sumber daya tertentu.

9. Cost Structure

Cost Structure mendeskripsikan semua biaya yang timbul pada saat men-

jalankan sebuah Business Model. Biaya akan muncul ketika perusahaan

membuat, dan menyampaikan value, memelihara customer relationship.

Biaya-biaya tersebut akan dapat diidentifikasi setelah mendefinisikan key

resources, key activities, dan key partnership.

Secara garis besar, perusahaan dapat memutuskan apakah akan menguta-
makan penekanan biaya (cost-driven) atau mengutamakan keunggulan produk
(value-driven). Cost structure terdiri atas beberapa karakteristik, seperti fixed cost,
variable cost, economies of scale dan economies of scope (Suwarni dan Handayani,
2020).

Menurut Zott (2011) mengungkapkan bahwa model bisnis telah digunakan
terutama dalam mencoba untuk mengatasi atau menjelaskan tiga fenomena. 1) E-
business, dan penggunaan teknologi informasi dalam organisasi, 2) isu strategis,
seperti penciptaan nilai, keunggulan kompetitif, dan kinerja perusahaan, dan 3) in-
ovasi dan manajemen teknologi (Viali, Rifin, dan Saptono, 2018).

Key Value Customer
Activities Proposition Relationships

Key |

Partners / Customers
7\ )

Costs Key i Revenue
Resources Channels

Gambar 2.3. Contoh Business Model Canvas
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Model bisnis menggambarkan dasar pemikiran tentang bagaimana organ-
isasi menciptakan, memberikan, dan menangkap nilai Business Model Generation
untuk mampu memberikan respon yang cepat terhadap keinginan pelanggan de-
ngan memberikan nilai-nilai terbaik yang ada dalam perusahaan (Basya, Pratama,
dan Pratikto, 2020). Model bisnis kanvas pada Gambar 2.3 digunakan untuk mem-
berikan visualisasi model bisnis yang akan dibuat atau dikembangkan.

2.10 Lean Canvas

Lean Canvas merupakan sebuah metode yang diadaptasi dari BMC yang
diciptakan oleh Ash Maurya dalam membuat semangat lean (perampingan) start-
up lean merupakan startup yang cepat, ringkas dan efektif. Meskipun awalnya
memiliki dasar yang sama dengan BMC konvensional, akan tetapi terdapat bebera-
pa perbedaan yang harus diketahui dalam menggunakan lean canvas dalam meraih
target bisnis mereka (Mahendra, 2022).

Lean model canvas adalah penyesuaian dari BMC. Lean Canvas merupakan
model yang lebih spesifik digunakan untuk startup. Lean Canvas terdiri atas 9 panel
yaitu problem, customer segments, unique value proposition, solution, channels, key
metrics, unfair advantage, cost structure dan revenue streams (Salma, Darmawan,
dan Al-Anshary, 2017).

Lean canvas merupakan sebuah metode yang membantu para tokoh startup
dalam memecahkan ide mereka supaya lebih mudah dibaca dan dipahami, dan lean
canvas sangat memvisualisaikan sebuah ide bisnis kedalam satu tampilan seder-
hana karena metode ini lebih fokus pada masalah, solusi, parameter kunci, dan nilai
kompetitif sebuah produk diciptakan. Lean canvas merupakan hasil adopsi dari bis-
nis model kanvas. BMC merupakan model yang dapat digunakan secara bersama
untuk menggambarkan, memvisualisasikan, menilai, hingga melakukan perubahan
terhadap model bisnis melalui sembilan segment yang tersedia. Lean canvas ju-
ga dapat digunakan sebagai pendamping dalam proses perencanaan bisnis karena
melalui Lean canvas dapat dilakukan dokumentasi model bisnis, pengukuran ke-
majuan bisnis, dan komunikasi terhadap stakeholder yang berkepentingan secara
internal ataupun eksternal (Sama dan Chandera, 2021).

Athia, Saraswati, dan Normaladewi (2018) lean canvas ialah jenis bisnis
yang telah diubah dibandingkan dengan model bisnis sebelumnya, ialah bisnis mod-
el canvas. Kritik untuk model bisnis ini, bagaimanapun, adalah bahwa model bisnis
kanvas biasanya diterapkan pada perusahaan besar, sehingga tidak tepat bagi pe-
rusahaan baru untuk menggunakan model bisnis ini. Lean canvas ini merupakan
pengembangan selanjutnya yang berasal dari metode BMC, total tersedia 9 hal yang
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wajib di selesaikan berdasarkan penemuan dari praktek (Athia dkk., 2018).

1.

Menetepkan segmentasi customer yang menjadi target. Ini yang bersangku-
tan dapat menjelaskan siapa yang menjadi target pasar bisnis nya. Targetnya
dapat berdasarkan demografi, psikologis, gaya ataupun tingkah lakunya.
Mencari masalah yang jelas lalu mencari serta menentukan solusi untuk
mengatasinya, yang bersangkutan harus mengenali 3 masalah yang menjadi
poin penting untuk menyelesaikannya.

Apa solusi yang harus diberikan kepada pelanggan. Disini berisi sedikitnya
3 fitur dari barang yang diciptakan berdasarkan kepada masalah yang sedang
dilalui oleh pengguna lalu akan diselesaikan.

Untuk menentukan nilai unik dari proposal bisnis. Arti dari kata unique
value proposition adalah mengapa bisnis itu unik dibandingkan dengan ko-
rporasi lainnya. Apa yang membuat bisnis rintisan ini unik bagi orang lain.
Inti nya ialah sifat dari produk startup.

Menentukan metode yang akan digunakan agar mendapatkan calon cus-
tomer. Metode apa yang digunakan untuk mempromosikan solusi yang
ditawarkan startup anda kepada calon customer.

Aliran pendapatan berisi mengenai cara kerja startup untuk menghasilkan
uang hingga pada akhirnya, berapa banyak pendapatan yang diperoleh dari
semua aliran pendapatan yang ada.

Tentang struktur biaya atau biaya yang harus di keluarkan untuk mengetahui
anggaran yang ditetapkan, maka pendapatan tidak langsung juga dapat dike-
tahui.

lalah identifikasi metrik utama, seperti KPI (Indikator Kinerja Utama) atau
batas dari pertumbuhan bisnis yang menjadi ukuran. Metrik dasar ini akan
sangat berguna untuk mengetahui kemajuan kinerja bisnis per satuan waktu
yang bisa harian, per minggu, per bulan atau mungkin per tahun.
Keuntungan yang tidak adil. Keunggulan yang tidak wajar merupakan sesu-
atu yang menyulitkan pesaing untuk mengikuti bisnis korporat. Semakin
banyak keuntungan tidak adil yang mereka miliki, semakin tinggi pengha-
lang untuk masuk (kesulitan manipulasi) ke dalam bisnis korporasi.

2.11 Profil CV. Kertasindo Aji Jaya

CV. Kertasindo Aji Jaya bergerak dibidang waste paper yang berdiri sejak

14 Juni 2021, beralamat di JI. Raya Pakan Sinayan, Kamang Magek Bukittinggi.
CV. Kertasindo Aji Jaya Merupakan gudang pemasok Kkertas bekas, segala jenis kar-
ton, dan sarang telur, tampilan yang ada pada CV. KAJ dapat dilihat pada Lampiran
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B Dari awal CV. Kertasindo Aji Jaya berdiri sampai saat sekarang ini perusahaan
menjalin kerjasama bisnis dengan PT Indah Kiat Pulp & paper yang berlokasi di JI.

Raya Minas-Perawang KM 26 Kabupaten Siak Provinsi Riau.
1. Visi
”Menjadi perusahaan waste paper terdepan yang memprioritaskan kepuasan
pelanggan”.
2. Misi
(@) Mengintegrasikan jasa pengiriman, pergudangan, pendistribusian serta

(b)

(©)

(d)

(e)

kepabeanan dalam satu sistem teknologi yang innovative, mudah &
fleksibel.

Mendorong pertumbuhan dan perkembangan usaha guna mencapai ke-
sejahteraan karyawan.

Meningkatkan tanggung jawab sosial sebagai bentuk kepedulian ter-
hadap lingkungan sekitarnya.

Pertimbangan yang matang, penuh kehati-hatian dan akurat adalah
prinsip dasar layanan kami.

Mengintegrasikan jasa pengiriman, pergudangan, serta kepabeanan
dalam satu sistem teknologi yang innovative, mudah & fleksibel.

3. Struktur Organisasi
Berikut adalah tugas masing-masing pada bagian struktur organisasi pada
CV. Kertasindo Aji Jaya yaitu:

(@)

(b)

©)

(d)

Pimpinan

Pimpinan pada CV. Kertasindo Aji Jaya bertugas sebagai pengawas,
dan penasehat

Accounting

Accounting pada CV. KAJ berjumlah 1 orang yang betugas sebagai
melakukan pencatatan, dan dokumentasi, serta bertugas menyusun la-
poran keuangan secara akurat.

Marketing

Pada bidang marketing berjumlah 1 orang yang bertugas untuk menje-
laskan kepada pelanggan mengenai layanan yang ada pada CV. KAJ.
Pada umumnya pelanggan akan mengajukan pertanyaan melalui tele-
pon ataupun chat WhatsApp.

Gudang

Pada bagian gudang terdapat 3 layanan, yang pertama bagian bongkar
barang yaitu berjumlah 3 orang untuk proses bongkar barang yang
baru sampai ke gudang kemudian barang ditimbang dan dipisah pada
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masing-masing posisi untuk membedakan barang karton ataupun je-
nis campur, seperti, kotak makanan ringan, kotak rokok, sarang telur.
Layanan kedua yaitu menggunakan alat press yang berjumlah 6 orang
yang bertugas untuk menyatukan barang karton sebelum dikirim pada
mitra-nya, pada sekali proses menghasilkan 200kg per ikat nya setelah
barang di press kemudian barang disusun pada suatu tempat sebelum
dikirim pada mitra bisnis. Layanan ketiga menggunakan alat krem un-
tuk penyusunan barang yang telah dipress sekaligus untuk muat barang
ke atas fuso dengan muatan 13-14 ton sekali muat barang. Pada trans-
portasi fuso sendiri CV. Kertasindo Aji Jaya menjalin kerjasama de-
ngan salah satu perusahaan transportasi fuso. Struktur organisasi CV.
Kertasindo Aji Jaya dapat dilihat pada Gambar 2.4.

Pimpinan

L] Y A

Accounfing Markehng (Operasional Gudang

Gambar 2.4. Struktur Organisasi CV. Kertasindo Aji Jaya

2.12 Penelitian Terdahulu

Berikut penelitian terdahulu yang diperlukan untuk memperkuat teori-teori

penelitian yang dilakukan, dapat dilihat pada Tabel 2.3

Tabel 2.3. Penelitian Terdahulu

No Nama Penelitian Judul Penelitian Hasil Penelitian
1 (Marfuah dan Nopi- Business Develop- Hasil penelitian menemukan bah-
anti, n.d.) ment Strategy With ~ wa elemen terkuat ditoko ini adalah
Business Model value propositions, dan key part-

Canvas Approach At nerships, sedangkan untuk elemen
Pakdhe Mie Chiken  terlemah adalah customer segments,
Shop-Cimanngis, dan channels.

Depok.
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Tabel 2.3 Penelitian Terdahulu (Tabel lanjutan...)

No Nama Penelitian Judul Penelitian Hasil Penelitian

Information Teknol-

2 (Helms, Moore, dan

Hasil penelitian ini menunjukkan

Ahmadi, 2008) ogy (IT) and the TI dapat mengubah industri
Healthcare Industry: perawatan  kesehatan  dengan

A SWOT Analysis peningkatan  keselamatan, dan

kepercayaan pasien.  Memper-

(Amanullah,  Aziz,
Hadi, dan Ibrahim,
2015)

Comparison of busi-
ness Model Canvas
(BMC) Among the

baiki kondisi peraturan layanan
kesehatan yang dapat membantu
pemangku  kepentingan  dalam
perencanaan implementasi.

Hasil penelitian ini menunjukkan
perusahaan konsultan tersebut akan
menggunakan teknik ideation un-

Three  Consulting tuk meningkatkan BMC
Companies

(Sinaga dan Tripi- Pengembangan Hasil penelitian ini menunjukkan

awan, 2021) Bisnis Pada Usaha beberapa usulan empat dari sembi-
Kavling  Produktif lan blok yang ada untuk dilakukan
Perkebunan Kelapa peningkatan. Empat blok itu adalah
Dengan Meng-  key activities, key resources, value
gunakan Metode preposition, dan channels. Hasil
Business Model perhitungan matriks, hasil tertinggi
Canvas (BMC) yang diraih adalah SO.

(Hag dan Singgih, Strategi Bisnis  Hasil penelitian ini diketahui bah-

2019) Perusahaan  Kimi- wa pada kuadran | diagram SWOT,
a Menggunakan IFE, dan EFE skor adalah 3,54
SWOT, dan Pen- dan 2,40, masing-masing.  Sko-
dekatan Business r ini diplot di zona IV, yang be-

(Mustaniroh, Praban-
ingtias, dan Citrares-

Model Canvas

Analisis Strategi Pe-
ngembangan Usaha

rarti tumbuh dan bangun, dalam
matriks IFE-EFE. Hasil menun-
jukkan untuk peningkatan BMC
direkomendasikan untuk key re-
sources, key partnership, keyactiv-
ities, dan channels.

Hasil  penelitian  menunjukkan
bahwa sembilan elemen BMC

mi, 2020) dengan Pendekatan menunjukkan model bisnis yang di-
Business Model jalankan perusahaan. Berdasarkan

Canvas analisis SWOT strengths (0,259),

weaknesses  keterampilan SDM

(0,325), Opportunities potensial

(0,363), dan terbesar threat (0,615).
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Tabel 2.3 Penelitian Terdahulu (Tabel lanjutan...)

No

Nama Penelitian

Judul Penelitian

Hasil Penelitian

7

(Alam dan Kurniasi-
h, 2020)

Strategi Pengem-
bangan Bisnis
dengan Pendeketan
Business Model
Canvas Pada CV.
HAKHENBIK

Hasil penelitian menunjukkan ele-
men yang paling kuat dalam Busi-
ness Model Canvas adalah Key
Partnership, yaitu value proposi-
tions. Elemen yang masih kurang
adalah Customer Relationships dan
selanjutnya adalah Key Resources.
Berdasar analisis SWOT, yang per-
lu ditingkatkan elemen customer
relationships dan yang perlu diper-
baiki adalah Key Resources
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BAB 3
METODOLOGI PENELITIAN

Metode penelitian merupakan langkah yang peneliti lakukan, dimulai de-
ngan tahap pengumpulan data, dan menempatkan sketsa sederhana dari apa yang
sedang dilemparkan, dan dilakukan dalam bentuk laporan. Dalam melakukan
penelitian ini, penulis menggunakan metode deskriptif kuantitatif. Hal ini di-
lakukan dengan menghitung berbagai variabel yang ditemukan dalam peneli-
tian berdasarkan evaluasi pembobotan, dan penilaian serta menggambarkan setiap
langkah untuk membuat perancangan kanvas model bisnis. Langkah demi langkah
dalam diagram alur seperti yang ditunjukkan. Gambar 3.1.

METODOLOGI PENELITIAN

Tahapan ‘ Kegiatan

‘ Mulai

l

1] o Identifikas) Masalah

Tahap 1
shap t » o Perumusan Masalah
Perencanaan
v Menentukan Tujuan
‘ v
Tahap 2 Observasi

» o  Wawmncara

2 an Data |
Pengumpulan Data Studi Pustaka

L 2

———

Analisa Proses Bisns

Tahap 3 | o® Analisa SWOT
Analisa e Tahap business Model
< Canvas
v
1
Tahap 4 o Membuar Dokimentasi Hasil
Pembuatan | t » Penelitian Berupa Laporan
| Laporan Tugas Akhir

Gambar 3.1. Metodologi Penelitian



3.1 Tahap Perencanaan

Tahap perencanaan adalah tahap awal yang harus dimulai terlebih dahulu
ketika akan melakukan penelitian Tugas Akhir, tahap ini memiliki tiga tahap yang
harus dilewati diantaranya sebagai berikut:

3.1.1 Identifikasi Masalah

Identifikasi masalah berperan penting untuk melihat permasalahan yang ada
pada CV. KAJ, dan menyelesaikannya. Identifikasi masalah dilakukan untuk meli-
hat apakah masalah yang diterima dapat diatasi, dan bahas melalui penelitian yang
dilakukan sehingga masalah tersebut dapat diselesaikan dengan tepat. Berdasarkan
hasil observasi dan wawancara yang dilakukan langsung kelapangan, terdapat be-
berapa permasalahan yang ada pada CV. KAJ yaitu lokasi yang kurang strategis, fa-
silitas jalan yang kurang memadai, keterlambatan dalam pengiriman barang akibat
proses bisnis yang tidak berjalan dengan baik, kompetitor yang dihadapi perusa-
haan yang tidak hanya lokal, dan terlebih kurangnya pemanfaatan, dan penerapan
teknologi informasi pada CV. KAJ yang dapat menyebabkan kalahnya daya saing
perusahaan.

3.1.2 Perumusan Masalah

Pada tahapan ini yang dilakukan adalah menentukan topik penelitian Tugas
Akhir dari identifikasi permasalahan yang telah didapatkan pada saat melakukan
penelitian dengan observasi dan wawancara langsung pada perusahaan yaitu
bagaimana strategi pengembangan bisnis yang tepat bagi CV. KAJ dengan meng-
gunakan metode SWOT dan perancangan BMC sebagai strategi bisnis perusahaan.

3.1.3 Menentukan Tujuan

Selanjutnya dilakukan penentuan tujuan dari penelitian ini agar Tugas Akhir
lebih terarah dan mendukung dalam mencapai sasaran penelitian. Kemudian untuk
menentukan proses bisnis yang tepat, dan dapat membantu perusahaan dalam ber-
saing.

3.2 Tahap Pengumpulan Data

Penelitian ini dilakukan di CV. KAJ, dimana penulis memberikan kontribusi
untuk mengembangkan bisnis tersebut dengan menggunakan model canvas. Peneli-
tian ini penulis awali dengan melakukan observasi dengan tujuan untuk mengetahui
proses bisnis yang terjadi di CV. KAJ, cara promosi, dan sosialisasi.
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3.2.1 Observasi

Pada tahapan ini dilakukan untuk mengetahui situasi struktur organisasi CV.
Kertasindo Aji Jaya dan alur proses bisnis yang sedang dijalankan di CV. Kertasindo
Aji Jaya.

3.2.2 Wawancara

Pada bagian ini dilakukan untuk mengumpulkan informasi yang lebih akurat
mengenai CV. Kertasindo Aji Jaya, dan menyesuaikan hasil onservasi atau kegiatan
yang telah dilakukan sebelumnya. Berdasarkan wawanacara yang dilakukan didap-
atkan informasi profil CV. Kertasindo Aji Jaya mulai dari berdirinya sampai dengan
masa berkembangnya hingga saat ini.

3.2.3 Studi Pustaka

Bagian ini peniliti melakukan studi pustaka untuk mengumpulkan infor-
masi dari penelitian sebelumnya yang berasal dari buku, jurnal, media online skrip-
si terdahulu yang berguna untuk mendapatkan pemahaman dalam menyelesaikan
masalah yang hendak dikaji, dan mendapatkan rujukan yang tepat untuk membina
strategi pengembangan bisnis yang tepat bagi CV. Kertasindo Aji Jaya.

3.3 Tahap Analisa
Pada tahapan ini penulis menggunakan analisa proses bisnis sebagai gam-
baran proses-proses bisnis, dan aktivitas yang terjadi pada CV. Kertasindo Aji Jaya.

3.3.1 Analisa Proses Bisnis
Analisa proses bisnis merupakan suatu kumpulan dari proses yang berisi
aktivitas-aktivitas dari suatu organisasi. Suatu proses bisnis yang baik yaitu memi-
liki tujuan-tujuan yang efektifitas, dan efisiensi. Analisa proses bisnis pada CV.
Kertasindo Aji Jaya yaitu berisi aktivitas-aktivitas alur bisnis perusahaan yang di-
lakukan setiap harinya yaitu dimulai dari proses transaksi jual beli, melayani cus-
tomer, melakukan pengiriman barang, dan melakukan promosi. Berikut alur proses
bisnis yang terdapat pada CV. Kertasindo Aji Jaya:
1. Pelayanan Transaksi Jual-Beli
Proses penjualan pada perusahaan ialah, costumer datang kelokasi ke-
mudian barang dibongkar untuk ditimbang dan memisahkan jenis karton
dan duplex setalah ditimbang maka dapat ditentukan harga dan langsung
melakukan pembayaran secara cash.
2. Pelayanan Costumer
Proses pelayanan costumer pada perusahaan ialah, memberikan pelayanan
baik kepada setiap pelanggan dengan memberikan kualitas produk yang
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3.3.2

baik sesuai dengan SOP perusahaan pada mitra bisnis CV. Kertasindo Aji
Jaya, pada setiap pembelian barang pelanggan langsung datang ke lokasi.
Jenis barang yang sering dibeli yaitu berupa segala senis karton bekas, dan
juga ada jenis duplex, duplex sendiri seperti kotak rokok, sarang telur, kotak
makanan.

Pengiriman Barang

Proses pengiriman barang pada perusahaan ialah, sebelum barang dikirim
terlebih dahulu barang akan dipress menggunakan alat press dengan berat
200kg per ikatnya kemudian barang dimuat menggunakan alat krem untuk
menyusunnya didalam fuso, selanjutnya sopir akan dikasi surat jalan untuk
mengantar barang pada mitra bisnis perusahaan.

Melakukan Promosi

Pada awal berdirinya CV. Kertasindo Jaya melakukan promosi barang hanya
dengan melakukan penyebaran tentang perusahaan kepada pelanggan yang
datang melalui pengambilaan barang ke toko-toko yang ada pada seki-
taran gudang untuk diberitahukan kepada orang lain. Kurangnya karyawan
dibagian teknologi informasi dan secara tidak langsung promosi hanya di-
lakukan oleh para karyawan dengan memanfaatkan rekan, kerabat serta ling-
kungan sekitar.

Analisa SWOT
Analisa SWOT digunakan sebagai strategi dalam memaksimalkan kekuatan

dan peluang serta meminimalkan kelemahan serta ancaman pada CV. Kertasindo

Jaya.
1.

Matrik IFAS dan EFAS

Menghitung matrik IFAS dan EFAS, nilai skor diperoleh dari hasil kali an-
tara nilai bobot, dan nilai rating tiap-tiap variabel. Jumlah nilai skor setiap
variabel merupakan nilai masing-masing faktor strength, weakness, oppor-
tunity, dan threat Tabel 3.1

Tabel 3.1. Contoh Tabel Matrik IFAS dan EFAS

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

Selanjutnya membuat matriks SWOT yang digunakan untuk menggam-

barkan peluang, dan ancaman yang mewakili kekuatan, dan kelemahan

masing-masing menggunakan taktik S-O, W-O, S-T, dan WT yang meng-
hasilkan 4 kemungkinan, empat di antaranya adalah:

(a) Strategi SO, taktik yang digunakan sesuai dengan ketentuan komuni-
tas, dengan menggunakan semua kekuatan komunitas yang digunakan,
peluang akan diraih seluas-luasnya.

(b) Strategi WO, taktik ini digunakan untuk mengatasi kelemahan peluang
karena didasarkan pada peluang.

(c) Strategi ST, taktik ini sering digunakan oleh perusahaan untuk meng-
gunakan kekuatan untuk mengatasi ancaman.

(d) Strategi WT, taktik ini digunakan untuk mengurangi kelemahan dan
menghindari ancaman

3.3.4 Matriks Grand Strategy

Matriks ini digambarkan dengan diagram Kkartesius. menggunakan rumus
dari Persamaan. Untuk mengetahui posisi pada kuadran diagram kartesius, digu-
nakan persamaan 3.1 berikut.

S-W O-T

xy)="7 (3.1)
2 2

Nilai pada rumus S adalah nilai yang diperoleh dari total Kekuatan

(Strengths) dikurangi nilai pada rumus W yang diperoleh dari jumlah total jum-

lah nilai Kelemahan (Weakness) dibagi dua, hasilnya adalah titik koordinat pada

sumbu x. Selain itu, nilai dalam rumus O adalah nilai yang diperoleh dari jumlah

total skor Peluang (Opportunities), dikurangi nilai dalam rumus T yang diperoleh

dari skor jumlah Ancaman (Threats) dibagi dua hasilnya adalah koordinat titik pada
sumbu y.

3.3.5 Tahap Business Model Canvas

Berdasarkan hasil analisis SWOT akan diperoleh posisi CV. Kertasindo Aji
Jaya yang berkisar dari kuadran 1 sampai dengan 4. Langkah selanjutnya adalah
mengembangkan kerangka model bisnis. Saat menyusun evolusi model bisnis,
menggunakan hasil matriks grand strategy untuk menyempurnakan analisis sehing-
ga perusahaan dapat melihat kemana arahnya. Strategi alternatif yang dipilih de-
ngan bobot rating tertinggi harus diprioritaskan oleh perusahaan.

Analisis BMC digunakan untuk memberikan wawasan tentang apa yang da-
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pat dilakukan di masa depan terkait inovasi produk, segmentasi pelanggan, perlu-
asan jaringan, dan peluang yang dipetakan sederhana dalam bentuk kanvas. BMC
memiliki sembilan elemen yang dapat memetakan seluruh aktivitas bisnis.

3.4 Tahap Pembuatan Laporan

Pada tahapan ini hasil analisa BMC digunakan untuk memberikan gambaran
apa yang dapat dilakukan dimasa yang akan datang tentang inovasi-inovasi produk,
segmen pelanggan, perluasan jaringan, dan peluang-peluang lainnya yang dipetakan
secara sederhana dalam bentuk kanvas. BMC memiliki sembilan elemen yang dapat
memetakan seluruh aktivitas perusahaan.

BMC pada CV. Kertasindo Aji Jaya digunakan untuk melihat secara ke-
seluruhan perkembangan bisnis yang berjalan saat ini, dan dijadikan sebagai dasar
pengembangan BMC usulan. BMC ini dikembangkan dengan mempertimbangkan
usulan rencana strategis yang didapat dari analisa SWOT, dan menentukan nilai
prioritas strategi pada CV. Kertasindo Aji Jaya model kanvas ini nantinya akan
memberikan sebuah gambaran berbagai elemen yang menggerakan roda bisnis pe-
rusahaan dalam mencapai tujuannya. Bagaimana memperluas segmen pelanggan,
bagaimana cara menambahkan nilai terhadap produk, bagaimana CV. Kertasindo
Aji Jaya menyampaikan nilai tersebut kepada pelanggan, dan bagaimana CV. Ker-
tasindo Aji Jaya memelihara hubungan dengan pelanggan.

33



BAB 5
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian pada pengembangan bisnis menggunakan pen-

dekatan Metode SWOT dan perancangan business model canvas sebagai strategi
bisnis pada CV. Kertasindo Aji Jaya dapat disimpulkan bahwa.

1.

Strategi terbaik yang diterapkan pada CV. Kertasindo Aji Jaya adalah
Strength Opportunity (S-O) yaitu meningkatkan pelayanan kepada para
pelanggan. Analisa yang dilakukan pada faktor internal, dan eksternal, ma-
trik IFAS memiliki skor total 0,702 sementara matrik EFAS memiliki skor
sebesar 0,670. Posisi dalam kuadran matrix grand strategy ditentukan dari
skor total matriks IFAS sebagai sumbu x dan skor total total matriks E-
FAS sebagai sumbu y. Dari hasil analisa ini, maka posisi perusahaan berada
dalam kuadran I. Posisi ini merupakan posisi terbaik, karena perusahaan
berada didaerah yang kuat, dan berpeluang. Strategi yang diterapkan ole-
h CV. Kertasindo Aji Jaya yaitu pertumbuhan yang agresif. Strategi agresif
sendiri merupakan yang menggunakan seluruh kekuatan untuk merebut, dan
memanfaatkan peluang secara maksimal.

Hasil akhir dari pemodelan BMC seperti terlihat pada Gambar 4.6 yang
merupakan hasil gambar usulan pemodelan BMC yang baru pada CV. K-
ertasindo Aji Jaya. Terdapat beberapa perubahan dengan menambahkan be-
berapa usulan kedalam elemen-elemen BMC antara lain pada elemen chan-
nels, face to face, media sosial, dan juga spanduk. Pada elemen key activities
yaitu melaksanakan training serta melakukan pemeliharan terhadap perala-
tan, dan pelaksanaan sesuai dengan SOP yang telah berlaku. Pada elemen
value propotision yaitu adanya jasa jemput barang, tawaran harga lebih ting-
gi, buka 24 jam, dan juga ada nya retail. Sedangkan pada elemen revenue
streams dapat menambahkan penjualan pada produk serta layanan jemput
barang.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas maka penulis memberikan beberapa saran

pada penelitian ini sebegai berikut:

1.

Membuat situs website perusahaan maupun menggunakan media sosial
seperti Facebook, Whatsapp, Tiktok dan Instagram untuk melakukan penge-
nalan mengenai perusahaan agar lebih dikenal dikalangan masyarakat lokal



2.

maupun diluar daerah.
Lebih meningkatkan pelayanan agar customer ataupun rekan bisnis puas,
nyaman, dan senang menjalin hubungan dengan perusahaan.
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Diskusi Faktor Ancaman (Threats)

Penilaian Bobot:

L

Indikator | A Jumlah | Bobot
F— A ¢ | o8
B | s | o35 |
C [ 4 o2 |
D 2 b 03
Total 4| S|S . 2o [-00

. Banyaknya pesaing bisnis yang sejenis
A,
B.
.
D

Banyaknya pesaing bisnis yang sejenis

Banyaknya pesaing bisnis yang sejenis (V) Penurunan harga ekspor

Bunyaknya pesaing bisnis yang sejenis (| ) Ketergantungan pada mitra bisnis
Banyaknys pesaing bisnis yang sejenis (% ) Rentan terjadinys penurunan kualitas
Duplex

Penurunan harga ckspor

A

. Penurunan harga ekspor ( z) Banyaknya pesaing bisnis yang sejenis

B. Penurunan harga ckspor

C
D
K
A
]
c
D

. Penurunan harga ekspor () Ketergantungan pada mitra bisnis
. Penurunan harga ekspor ( ) Rentan terjadinya penurunan kualitas Duplex
etergantungan pada mitra bisnis
Keterganiungan pada mitra bisnis (1 ) Banyaknya pesaing bisnis yang sejenis
. Ketergantungan pada mitri bisnis ( 2) Penurunan hargs ekspor
Ketergantungan pada mitra bisnis
Ketergantungan pada miten bissis (2) Rentan terjudinya penurunan kualitas Duplex

Rentan terjadinya penurunan Kualitas Duples

A Rentan terjndinya penurunan Kualitas Duplex ( Z) Banyaknya pesaing bisnis yang

B

sejenis
. Rentan terjadinys penurunan kualitas Duplex (Z) Penurunan harga ekspor




C. Rentan terjadinya penurunan kualitas Duplex ( £) Ketergantungan pada mitra bisnis

D. Rentan tenadinya penurunan kualitas Duplex




LAMPIRAN D
PENGHITUNGAN RATING

FOCUS GROUP DISCUSSION (FGD)
PENILAIAN RATING

KEKUATAN (STRENGTHS), KELEMAHAN (WEAKNESSES), PELUANG
(OPPORTUNITIES), DAN ANCAMAN (THREATS)
penilaian rting dilakukan dengan teknik (FGID) focus group discussion masing masing peserts

diskusi memberikan penilaian kepadn setiop variabel. pada faktor kekustan dan peluang
penilaian dimulsr dengan skala 4 yaitu dengan sangat penting sampai | tidak penting
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© Hak cipta milik UIN Suska Riau State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau

Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.



FOCUS GROUP DISCUSSION (FGD)
PENILAIAN RATING

KEKUATAN (STRENGTHS), KELEMAHAN (WEAKNESSES), PELUANG

(OPPORTUNITIES), DAN ANCAMAN (THREATS)

penilaan rating dilakukan dengan teknik (FGD) focus group discussion masing masing peserti
diskusi memberikan penilaian kepada setiap variabel. pada faktor kekustan dan peluang
penilaian dimulai dengan skals 4 yaitu dengan sangat penting sampai | tiduk penting
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Skala Prioritas Kekuatan dan Peluang:
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Hak cipta milik UIN Suska Riau State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau

Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
..u. A= 1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
AU h..rl.w a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.
2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
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FOCUS GROUP DISCUSSION (FGD)
PENILAIAN RATING

(OPPORTUNITIES), DAN ANCAMAN (THREATS)
penilaian rating dilakukan devgan teknik (FGD) focus group discussion mising mising peserta
dishusi membenhan penilaimn kepada setiap variabel, pada faktor kekuatan dan peluang
penilaian dinwlar dengan skala 4 yaitu dengan samgat penting sampai | tidak penting
2002

Nama

anggal
Jabatan
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KEKUATAN (STRENGTHS), KELEMAHAN (WEAKNESSES), PELUANG

Skala Prioritas Kekuatan dan Peluang:
Skals prioritas Kelemahan dan Ancaman
—

Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
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Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:

yarif Kasim Riau

a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.
2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.



FOCUS GROUP DISCUSSION (FGD)
PENILAIAN RATING

KEKUATAN (STRENGTHS), KELEMAHAN (WEAKNESSES), PELUANG
(OPPORTUNITIES), DAN ANCAMAN (THREATS)
penilaan ruting difakukan dengan teknik (1GD) focus group discusaon masiog masing peserts

diskusi memberthan penilaan kepada <etiap variahel  pada fakior kekuatan dan peluang
peniiwan dimula dengan skals 4 yartu dengan sangat penting sampas | hdiak penting
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Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masa
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.
2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini da

ah.

am bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
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