BAB 11

KAJIAN LITERATUR
2.1 Jasa Titip (Jastip)

Jasa ftitip (jastip) merupakan fenomena bisnis digital yang berkembang melalui
platform media sosial seperti Instagram dapat yang memfasilitasi konsumen untuk
mendapatkan produk dar1 lokasi tertentu tanpa harus mendatangi tempat tersebut secara
langsung. Prosedur bisnis 11 muncul di tengah kemudahan akses teknologi dan
dimanfaatkan masyarakat untuk mendapatkan barang vyang diunginkan tanpa harus
mendatangi lokasi penjualan. Fenomena 1m1 semakin berkembang di kalangan masyarakat
urban seiring dengan pesatnya pertumbuhan e-commerce dan penetrasi internet di
Indonesia yang mencapai 79,19% pada tahun 2023. Layanan in1 muncul sebagai respons
terhadap gaya hidup modern yang mengutamakan kemudahan, efisiensi waktu dan
aksesibilitas produk [6].

Jastip didefinisikan sebagail kegiatan bisnis yang dilakukan oleh seseorang yang
sedang bepergian, baik ke luar neger1 maupun antar daerah dalam negeri, dengan membuka
layanan pembelian barang sesuai permintaan orang lain berdasarkan kesepakatan awal
mengenal harga produk dan harga jasa. Penetapan harga layanan ini didasarkan pada
berbagai faktor seperti berat barang, keterbatasan ketersediaan produk, lokasi barang,
ukuran, atau merek barang yang diminta. Aktivitas yang awalnya hanya dilakukan secara
tidak sengaja ketika bepergian, kim1 berkembang menjadi bisnis yang serius. Bahkan,
beberapa penyedia jasa fitip telah memiliki agen atau kontak lokal negara tujuan untuk
membeli atau mengirimkan barang ke Indonesia, meskipun tetap menghadapi tantangan
hukum terkait kepabeanan atas barang impor. Bisnis jastip termasuk dalam kategori sosial
commerce, d1 mana interaksi antara konsumen dan penjual dilakukan di1 media sosial.
Sebelum kemunculan media sosial, bisnis serupa bernama personal shopper yaitu suatu
profesi yang membantu orang lain berbelanja dengan memberikan rekomendasi dan
mendampingl proses pembelian hingga pengiriman barang. Dalam berbagai penelitian,
bisnis jasa titip juga dikenal dengan 1stilah lain sepert1 entrusted service agent, shopping

entrusted goods service, deposit service dan entrusted services | 7].

2.1.1 Perkembangan Bisnis Jastip di Indonesia
Fenomena Jasa Titipan (jastip) berkembang seiring perkembangan teknologi yang

ada dan didukung oleh keinginan memiliki suatu barang yang memiliki nilai ekonomi
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maupun prestise yang tinggi di masyarakat. Bisnis jastip di Indonesia berkembang pesat
didorong digitalisasi, media sosial, dan pola konsumsi yang menginginkan barang luar
negerl atau lokal unik. Menjadi peluang wirausaha muda dan UMKM digital. Jastip sudah
marak sejak tahun 2017 dan puncaknya pada tahun 2019 semakin marak karena dirasa
sudah mengganggu produk dalam negen terlebith menghindar ketentuan yang didukung.
Adapun tantangan yang meliputi regulasi bea cukai, risiko penipuan, fluktuasi kurs,
persaingan ketat, serta perlunya literasi bisnis foral untuk model bisnis berkelanjutan.
Keuntungan yang diperoleh dar1 bisnis 11 juga cukup menjanjikan, sehingga bisnis 1
dyjalankan mulai dari1 jastip yang sudah terbentuk badan usaha sampai perorangan. Bisnis
jastip in1 memanfaatkan peluang dengan memberi kemudahan bagi para konsumen (orang-
orang yang memesan), tanpa harus pergi keluar negeri. Keuntungan yang diperoleh dari
usaha 1 adalah mular dan selisith dar1 harga beli dengan harga jual serta dar1 biaya
tambahan yang dikenakan dar1 setiap barang pesanan konsumen Ada perbedaan dan
kecemburuan pada pedagang ritel karena peritel umum membayar Bea Masuk atau Pajak
Perambahan Nila1 (PPN) saat mengimpor barang. Disisi lain, pelaku jastip “ilegal” justru
menghindari semua dengan berbagai modus yang mereka lakukan. Fenomena 1n1 menjadi
tantangan tersendiri bagi perkembangan bisnis jastip di Indonesia, sekaligus membuka
peluang bagi movasi platform digital yang dapat memberikan solusi atas permasalahan

keamanan dan kepercayaan dalam layanan jasa titip [8].

2.1.2 Regulasi Impor dan Perpajakan Dalam Layanan Jastip
Praktik jasa titip (jastip) barang impor berkembang pesat seiring digitalisasi, namun
aktivitas i1 bersinggungan dengan 3 ranah hukum yang kompleks yaitu kepabeanan,
perpajakan, dan perdagangan lintas batas. Aktivitas 1m1 dikategorikan sebagai kegiatan
impor yang harus mematuhi seluruh regulasi yang mengatur pemasukan barang ke
Indonesia. Regulasi i1 penting untuk menciptakan kepastian hukum, keadilan kompetisi
dan memastikan kontribusi fiskal bagi negara [9, 10].
1. Landasan Hukum dan Batasan Nilai Impor
Regulasi utama yang menjadi dasar praktik jastip adalah dua peraturan menteri
keuangan (PMK) yang membedakan berdasarkan metode pembawaannya, yaitu:
a. PMK No. 203/PMK.04/2017 tentang Ketentuan Ekspor dan Impor Barang
yang Dibawa oleh Penumpang dan Awak Sarana Pengangkut. Aturan pada
pasal 12 in1 memberikan fasilitas bebas bea masuk (Bea Masuk/BM) untuk
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barang bawaan pribadi (personal use) penumpang dengan batas nilai FOB
USD 500 per orang per kedatangan.

PMK No. 199/PMK.010/2019 tentang Ketentuan Kepabeanan, Cukai dan
Pajak atas Impor Barang Kiriman. Aturan 1n1 mengatur barang yang dikirim
via pos/jasa pengiriman. Barang kiriman untuk pemakaian pribadi dibebaskan
dar1 bea masuk hingga nilai FOB USD 1.500 per penerima per kiriman. Jika
nilal1 melebih1 batas, dikenakan bea masuk sebesar 7,5% dan Pajak dalam
Rangka Impor (PDRI). Peraturan 11 juga menetapkan ambang batas minimal
pengenaan PDRI, di mana barang kiriman dengan nilai di atas USD 3 akan
dikenakan bea masuk dan PPN2.

Komponen Pajak dalam Rangka Impor (PDRI)

PDRI adalah pungutan yang dikenakan atas barang impor, yang terdir1 dari:

d.

Pajak Pertambahan Nilai (PPN) dengan tarif tetap 10% berdasarkan UU No.
42 Tahun 2009.

Pajak Penjualan atas Barang Mewah (PPnBM), dengan tarif bervariasi sesuai
jenis barang.

Pajak Penghasilan (PPh) Pasal 22, dengan tarif 10% bagi Wajib Pajak ber-
NPWP dan 20% bagi yang tidak ber-NPWP

Kewajiban Perpajakan Pelaku Usaha Jastip dan Model Bisnis

Pelaku jastip berstatus sebagai1 wajib pajak. Kewajibannya dibedakan berdasarkan

model operasi, yaitu:

d.

Model Direct Selling: Pelaku mengimpor barang sebagai stok dagangan.
Mereka dikenakan PPh Pasal 22 saat impor dan wajib memungut PPN saat
menjual. Jika omset di1 bawah Rp 4,8 miliar/tahun, dapat dikenai tarif PPh final
UMKM 0,5% (PP No. 23 Tahun 2018).

Model Personal Shopper: Pelaku bertindak sebagai perantara. Penghasilannya
dar1 fee jasa merupakan objek Pajak Penghasilan. Untuk usaha kecil, juga dapat
dikenai PPh final UMKM 0,5%.

Modus Penghindaran Pajak dan penyalahgunaan Fasilitas

Kesenjangan antara niat komersial dan fasilitas untuk barang pribadi memicu

praktik penghindaran pajak yang merugikan negara, seperti:

d.

Splitting atau Pemecahan Barang: Memecah order besar menjadi beberapa

kiriman atau dibawa oleh beberapa orang dalam satu rombongan, agar nilai per

1. Dilarang menvebarluaskan dokumen tanpa 1zin.

2. Dilarang melakukan plagiasi.

3. Pelanggaran diberlakukan sanksi sesuai peraturan UU Hak Cipta.



kiriman/orang di bawah batas bebas bea masuk (USD 500 untuk bawaan
penumpang atau USD 3 untuk kiriman).
b. Klaim sebagai Barang Pribadi (Personal Use). Mengklaim barang dagangan

sebagal barang bawaan pribadi untuk memanfaatkan fasilitas USD 500.

c. Under-Invoicing: Mencantumkan nilai lebith rendah pada invoice
atau Consignment Note untuk mengurangi dasar pengenaan pajak.

d. Pemisahan Pengiriman Barang dan Kemasan untuk mengelabui pemeriksaan.

2.2 Startup

Istilah startup berasal dari bahasa Inggris, yaitu kata start yang berarti "mula1"
dan up yang bermakna "naik" atau "meningkat". Secara sederhana, starrup dapat diartikan
sebagal sebuah usaha yang baru saja berdir1 dan memiliki keinginan kuat untuk terus
tumbuh dan berkembang. Seiring perkembangannya, istilah startup kemudian lebih dikenal
sebagal sebutan untuk perusahaan rintisan yang umumnya masih berada di tahap awal
operasional dan memiliki potensi untuk maju dengan pesat. Perusahaan-perusahaan 11
biasanya lahir dar1 ide-1de kreatif dan inovatif yang dikembangkan oleh para wirausahawan
untuk menjawab berbagai masalah yang ada di masyarakat. Dengan mengandalkan
teknologi sebagai motor penggerak utama, starfup ftidak hanya berorientasi pada
keuntungan semata, tetapi juga pada pertumbuhan yang cepat dan kemampuan untuk
menjangkau pasar yang lebih luas. Oleh karena 1fu, tidak heran jika banyak pihak, termasuk
investor, mular melinik srarfup sebagai ladang investasi yang menjanjikan meskipun
usianya masih tergolong muda. [11]

Dalam dunia kewirausahaan, startup sering dianggap sebagai perusahaan kecil
yang lahir dar 1de-ide baru yang kreatif dan dekat dengan jiwa wirausaha. Srartup juga
dipahami sebagai organisasi yang sifatnya sementara dan sedang dalam proses mencari
model bisnis yang paling tepat, yaitu model bisnis yang bisa dijalankan berulang kali dan
mampu menghasilkan keuntungan. Srarfup bukanlah usaha kecil biasa, melainkan
organisasi yang dirancang untuk dapat berkembang sangat cepat dengan menemukan cara
terbaik dalam menciptakan nilai dan merebut peluang pasar. Pembaharuan usaha dan
penerapan inovasl menjadi dua hal utama yang membedakan starrup dar1 bentuk usaha
konvensional lainnya. Startup memiliki ciri khas yang terletak pada kemampuannya
menggunakan teknologi baru untuk menjalankan kegiatan usaha utamanya sekaligus
menyelesaikan berbagai persoalan yang ada di masyarakat. Sebagai pemecah masalah,

startup pada umumnya memiliki beberapa cir1 khusus, seperti pertumbuhan pendapatan
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yang sangat cepat (mencapai sekitar 10 persen per minggu), beroperasi di pasar yang luas
dan belum banyak digarap oleh pemain lain, serta mampu menggunakan modal secara
efisien. Perpaduan antara inovasi teknologi, fokus pada penyelesaian masalah, dan potensi
pertumbuhan yang tinggi inilah yang membuat szarfup menjadi fenomena bisnis yang

menarik perhatian, baik dar1 kalangan akademisi maupun investor di berbagai negara [11].

2.3 E-Commerce

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi yang pesat telah menghadirkan
model baru dalam dunia bisnis, salah satunya adalah electromic commerce atau e-
commerce. Secara harfiah, e-commerce berarti perdagangan elektronik dan dapat diartikan
sebagal suatu proses pembelian, penjualan, transfer atau pertukaran produk, jasa dan
informasi yang dilakukan jaringan komputer, terutama internet. Para ahli telah memberikan
definisi yang memperkaya pemahaman tentang e-commerce. Menurut Laudon & Laudon
(1998), e-commerce merupakan proses yang meliputi aktivitas membeli dan menjual
produk yang dilakukan oleh konsumen secara elektronik, serta transaksi antar perusahaan
dengan komputer sebagai media transaksi bisnis. Lebih lanjut, David Baum (1999)
menyatakan bahwa e-commerce adalah satu set teknologi yang dinamis, proses dan aplikasi
bisnis yang menghubungkan perusahaan, konsumen, dan komunitas tertentu melalu
transaksi elektronik dan perdagangan barang, pelayanan, serta informasi. Kalakota dan
Whinston (1997) memberikan perspektif yang lebih komprehensif dengan mendefinisikan
e-commerce dar1 empat sudut pandang [12]:

a. Perspektif Komunikasi: E-commerce adalah pengiriman barang, informasi,
layanan, atau pembayaran melalui jaringan komputer atau peralatan elektronik
lainnya.

b. Perspektif Proses Bisnis: E-commerce adalah aplikasi teknologi yang mengarah
pada otomatisasi transaksi bisnis dan aliran kerja perusahaan.

c. Perspektif Layanan: E-commerce adalah alat yang digunakan perusahaan untuk
memangkas biaya layanan (service cost) sambil meningkatkan kualitas produk dan
kecepatan layanan.

d. Perspektif daring (Online): E-commerce menyediakan kemudahan dalam aktivitas

jual beli produk serta informasi melalu1 internet dan sarana daring lainnya.

Dar1 berbagai definisi tersebut, dapat disimpulkan bahwa e-commerce adalah
sebuah mekanisme bisnis modern yang memanfaatkan teknologi digital dan internet untuk

melakukan berbagai aktivitas komersial, mulai dar1 pemasaran, penjualan, hingga
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pembayaran, yang bertujuan untuk meningkatkan efisiensi, menjangkau pasar yang lebih

luas, dan memberikan kemudahan bagi konsumen. Seiring perkembangannya, e-commerce

terbagl menjadi beberapa model bisnis yang didasarkan pada karakteristik pelaku yang

terlibat dalam transaksi. Pemahaman mengenai klasifikasi in1 penting untuk merumuskan

strateg1 bisnis yang tepat. Berdasarkan interaksi antar pelaku bisnis yang melibatkan

Business, Consummer dan Government, berikut adalah klasifikasi model e-commerce [13]:

L.

© Karya Dilindungi UU Hak Cipta

Business-to-Business (B2B)

Model B2B adalah transaksi elektronik yang dilakukan antar entitas bisnis, seperti
antara produsen dengan pemasok bahan baku, atau antara distributor dengan
pengecer. Karakter utama model in1 adalah volume transaksi yang besar, frekuensi
pembelian yang teratur, serta hubungan kemitraan yang erat dan berkelanjutan.
Tujuan utama B2B adalah untuk mengoptimalkan rantai pasok, meningkatkan
efisiens1 operasional, dan memperluas jaringan bisnis. Contoh studi kasus B2B: PT
Ralali.com adalah platform B2B terkemuka di Indonesia yang menghubungkan
pemasok, distributor, dan pembeli bisnis di berbagai sektor industri seperti
otomotfif, alat berat, MRO (Maintenace, Repair, Operations), dan perlengkapan
kantor. Perusahaan (pembel1) dapat dengan mudah mencari dan memesan produk
dalam jumlah besar dar1 berbagai pemasok (penjual) yang telah ter verifikasi di
platform Ralali. Transaksi in1 memungkinkan perusahaan menghemat biaya
pencarian pemasok dan mendapatkan harga yang lebih kompetitif karena pembelian
langsung dar1 distributor atau produsen.

Business-to-Consumer (B2C)

Model B2C adalah bentuk e-commerce yang paling umum dikenal masyarakat.
Model 11 melibatkan transaksi ritel antara perusahaan sebagai penjual dengan
konsumen akhir sebagai pembeli. Perusahaan memasarkan dan menjual produk
atau layanan mereka secara langsung kepada individu melalui platform digital.
Keberhasilan model B2C sangat bergantung pada kemudahan navigasi situs,
keamanan transaksi, kepercayaan konsumen, dan kualitas layanan pengiriman.
Contoh studi kasus B2C: Lazada Indonesia adalah salah satu contoh utama model
B2C. Lazada bertindak pengecer online (e-tailer) yang menjual berbagai produk,
mulal dar1 elektronik, fashion, kebutuhan rumah tangga, hingga produk segar,
langsung kepada konsumen. Lazada mengelola inventaris, pemasaran, dan
logistiknya sendiri (atau bekerja sama dengan mitra logistik) untuk memastikan

produk sampai ke tangan konsumen. Pengalaman berbelanja yang terintegrasi,
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mulal dar1 pencarian produk, pembayaran, hingga pelacakan pengiriman, adalah
cir1 khas dar1 model B2C

Consumer-to-Consumer (C2C)

Model C2C memfasilitasi transaksi jual beli antar individu konsumen. Dalam
model 1n1, platform e-commerce berperan sebagal perantara atau penyedia pasar
(marketplace) yang mempertemukan penjual dan pembeli, yang keduanya adalah
individu. Platform tidak memiliki inventaris, tetapt menyediakan mirastruktur,
sistem pembayaran yang aman (rekening Bersama/escrow), dan mekanisme umpan
balik (rating dan review) untuk membangun kepercayaan antar pengguna. Contoh
studi kasus C2C: Facebook Marketplace adalah fitur yang terintegrasi dalam
jejaring sosial Facebook vyang berfungsi sebagair platform C2C. Fitur 1
memungkinkan pengguna Facebook (1individu) untuk membeli dan menjual barang
dengan sesama pengguna dalam satu komunitas, lingkungan sekitar, atau wilayah
yang lebih luas. Facebook marketplace bertindak sebagai pihak ketiga yang
menyediakan “Ruang” digital bagi penjual dan pembeli untuk bertemu dan
bertransaksi. Seorang individu yang ingin menjual barang, misalnya perabotan
rumah tangga bekas pakail, dan layak pakai dapat dengan mudah membuat
unggahan (/isting) yang dilengkapi foto, deskripsi, dan harga. Unggahan ini
kemudian akan ditampilkan di Marketplace dan dapat dilihat oleh pengguna
Facebook lainnya yang berpotensi menjadi pembeli

Consumer-to-Business (C2B)

Model C2B merupakan kebalikan dar1 model konvensional, di mana individu
(Konsumen) menawarkan nilai berupa produk, jasa, atau data kepada perusahaan.
Model 11 memungkinkan individu untuk memonetisasi aset atau keahlian mereka.
Perusahaan kemudian dapat membeli atau menggunakan tawaran tersebut untuk
memenuh1 kebutuhan mereka. Contoh studi kasus C2B: Sribulancer adalah
platform daring yang mempertemukan para pekerja lepas (freelancer) individu
dengan perusahaan yang membutuhkan jasa mereka. Seorang desainer grafis,
penulis konten, atau penerjemah (konsumen/individu) membuat profil dan
menawarkan keahlian mereka di Sribulancer. Perusahaan yang membutuhkan jasa
desain logo atau pembuatan artikel (bisnis) kemudian dapat mencari, memilih, dan
membayar jasa freelancer tersebut melalui platform.

Business-to-Government (B2G)

I3
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Model B2G mencakup interaksi bisnis antara perusahaan swasta dengan instansi
pemerintah. Transaksi dalam model 1m1 umumnya berkaitan dengan pengadaan
barang dan jasa publik, seperti pembangunan infrastruktur, pengadaan alat
Kesehatan, atau penyediaan layanan teknologi informasi untuk instansi
pemerintahan. Prosesnya sering kali diatur oleh regulasi khusus untuk melibatkan
mekanisme tender atau lelang yang transparan. Contoh studi kasus B2G: Sistem
Pengadaan Secara Elektronik (SPSE) yang dikelola oleh Lembaga Kebijakan
Pengadaan Barang/Jasa Pemerintah (LKKP) adalah contoh utama B2G. Melalu
platform 11, berbagai perusahaan swasta (bisnis) dapat berpartisipasi dalam tender
proyek pemerintah secara daring. Misalnya, kementerian pekerjaan umum dan
perumahan rakyat (PUPR) membutuhkan pengadaan aspal untuk proyek jalan.
Perusahaan penyedia asap kemudian dapat mengikuti tender yang diumumkan
melalu1 SPSE. Seluruh proses, dar1 pengumuman, pendaftaran, hingga pengajuan
penawaran, dilakukan secara elektronik.

Government-to-Consumer (G2C)

Model G2C menggambarkan hubungan digital antara pemerintah dan masyarakat
sebagal penerima layanan publik. Tujuan utama model 11 adalah meningkatkan
efisiensi, transparansi, dan aksesibilitas layanan publik bagi warga negara. Melalui
portal dan aplikasi resmi pemerintah, masyarakat dapat mengakses berbagai
layanan administrasi tanpa harus datang ke kantor pemerintah. Contoh studi kasus
G2C: Portal Layanan BPJS Kesehatan (bpjs-kesehatan.go.id) adalah contoh
penerapan model G2C. melalu1 situs web dan aplikas1 Mobile JKN, masyarakat
sebagal konsumen dapat dengan mudah mengakses berbagai layanan terkait ke
persertaan BPJS Kesehatan. Mereka dapat mengecek status ke pesertaan, melihat
tagihan, membayar 1uran, mengubah data, mencari fasilitas Kesehatan terdekat, dan
mengajukan konsultasi daring. Interaksi in1 memudahkan warga negara dalam
mengakses layanan publik yang disediakan oleh pemerintah.

Perkembangan teknologi seperti big data dan kecerdasan buatan (AI) telah

mendorong pengembangan model-model bisnis in1 menjadi lebih personal dan efisien.

Perusahaan e-commerce kini dapat menganalisis data perilaku konsumen untuk

menawarkan produk yang relevan, yang pada akhirnya mempengaruhi persepsi dan

motivasi konsumen dalam proses keputusan pembelian. D1 Indonesia, transaksi elektronik
diatur dalam Undang-Undang Informasi dan Transaksi Elektronik (UU ITE) No. 11 Tahun
2008 beserta perubahannya dalam UU No. 19 Tahun 2016, yang menjadi dasar hukum
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utama bagi penyelenggaraan e-commerce. Regulasi i1 penting untuk melindungi hak-hak
konsumen dan pelaku usaha, serta membangun kepercayaan dalam ekosistem digital.
Menurut Hoffman dan Fodor (2010), e-commerce dapat berjalan dengan baik apabila
dyjalankan berdasarkan prinsip 4C 1ni: connection (koneksi), creation (penciptaan),
consumption (konsumsi) dan control (pengendalian). Prinsip-prinsip in1 dapat memotivasi
konsumen yang mengarah pada return of investment (ROI) perusahaan, yang diukur
dengan partisipasi aktif seperti feedback atau review konsumen, dan share atau

merekomendasikan kepada pengguna lain |12].

2.4 Business Plan

Proses membangun suatu usaha baik pada skala kecil maupun besar, dibutuhkan
perencanaan bisnis atau Business Plan sebagal langkah awal yang akan menjadi fondasi
strategis sebuah bisnis. Perencanaan bisnis tersebut berupa sebuah dokumen yang berisi
sejumlah komponen sistematis yang menggambarkan seluruh aspek usaha secara
menyeluruh mulai dari evaluasi kinerja perusahaan di masa lalu, kondisi bisnis yang sedang
berjalan saat ini, dan perkiraan atau farget untuk masa depan. Dokumen 11 juga
menganalisis berbagai hal penting, seperti cara pengelolaan usaha, ketersediaan bahan dan
alat, jenis produk, kemampuan staf, pengelolaan vang, dan tempat bisnis berada di antara
para pesaing [14].

Dalam konteks startup, kemampuan untuk membuat rencana bisnis yang solid dan
melakukannya sesuai dengan latar belakang yang sebenarnya dapat menjadi tolak ukur
kesiapan seorang memasuki dunia bisnis dan menghadap1 persaingan yang menantang
serta berisiko. Selain 1tu, Business plan berfungsi sebagai peta perjalanan bisnis agar
kegiatan yang akan dan telah dilakukan tetap berada di jalur yang benar serta menjadi
pedoman strategis untuk mempertajam rencana yang dianfisipasi dalam menentukan arah
tuyjuan dan cara mencapal sasaran vang dunginkan. Penyusunannya yang jelas dan
terperinci, meski tidak selalu berurutan sesuai format, sangat di perlukan agar 1de bisnis
lebih terencana secara sistematis dan terintegrasi. Sebagai kumpulan dokumen yang
menyatakan keyakinan akan kemampuan bisnis untuk menjual barang atau jasa dengan
menghasilkan profit yang menarik, Business plan juga berperan sebagai alat komunikasi

kepada calon investor atau pihak ketiga dalam pencarian dana [15].
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2.5 Escrow Service

Layanan escrow atau rekening bersama merupakan salah satu inovasi dalam dumia
e-commerce yang berperan penting dalam melindungi konsumen dari risiko yang muncul
pada transaksi online dan menjamin keamanan transaksi dengan melibatkan pihak ketiga
yang netral sebagai perantara. Istilah escrow awalnya dikenal dalam jual beli rumah yang
ada di1 Inggris berdasarkan suatu perjanjian yang dinamakan perjanjian escrow (escrow
agreement) Perjanjian escrow digunakan untuk alasan kebutuhan akan efektivitas dan
efisiensi suatu transaksi dan keamanan transaksi serta kepercayaan yang dijjamin oleh agent
escrow kepada para pihak dalam sistem jual beli. Pihak ketiga akan menyimpan dana
konsumen hingga konsumen menerima barang yang dibelinya dan barang tersebut sesuai
kesepakatan.[13]

Secara umum, mekanisme escrow dimulal dengan adanya kesepakatan antara para
pihak vyang dituangkan dalam suatu perjanjian escrow. Dalam perjanjian tersebut,
disepakati bahwa dana transaksi akan ditempatkan pada rekening esecrow yang dikelola
oleh pihak ketiga yang netral. Pembeli wajib menyetorkan sejumlah dana ke rekening
escrow sebagai tanda jadi atau pembayaran awal sesuai kesepakatan. Setelah dana diterima
dan seluruh kondisi dalam perjanjian terpenuhi misalnya barang telah diterima pembeli
dalam kondis1 sesuai maka escrow agen akan mencairkan dana tersebut kepada penjual.
Dengan adanya layanan in1, dana konsumen tidak langsung diterima oleh penjual sebelum
konsumen mendapatkan haknya secara utuh. Hal tersebut akan meminimalkan potensi
kerugian akibat penipuan atau ketidaksesuaian barang.[13]

Konsep escrow account pada saat 11 lazim penggunaannya dalam transaksi di e-
commerce dan layanan pendanaan bersama berbasis teknologi informasi yang diatur dalam
Pasal 36 Peraturan Otoritas Jasa Keuangan Nomor 10/POJK.05/2022 tentang Layanan
Pendanaan Bersama Berbasis Teknologi Informasi, yang mengatur tentang kewajiban para
penyelenggara menggunakan esecrow account dan virtual account sebagai payment
gateway untuk transaksi pada layanan pendanaan yang disediakan. Dengan adanya layanan
escrow d1 e-commerce Indonesia diharapkan mampu membangun dan menumbuhkan rasa
aman bagi konsumen dalam melakukan transaksi secara online. Telah banyak e-commerce
besar di Indonesia yang menggunakan layanan 1n1 karena pengelola e-commerce
memahami bahwa layanan 1n1 sangat penting bagi usaha yang mereka jalankan. Dengan
adanya layanan escrow, tingkat kepercayaan masyarakat dalam transaksi penjualan secara
online akan meningkat, sehingga masyarakat tidak perlu ragu dalam berbelanja di e-

commerce.|16]
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2.5.1 Manfaat Business Plan
Business plan atau rencana bisnis merupakan dokumen strategis yang merinci
tujuan bisnis, strategi unfuk mencapainya, serta langkah-langkah operasional yang
diperlukan. Keberadaan Business plan menjadi elemen fundamental bagi keberhasilan
startup, terutama di era digital yang dinamis. Lebih dar1 sekadar dokumen
formalitas, Business plan memiliki beragam manfaat strategis yang mendukung
kelangsungan dan pertumbuhan startup. Berdasarkan kajian terhadap literatur yang ada,
manfaat-manfaat tersebut dapat dijabarkan sebagai berikut [17]:
1. Memberikan Kejelasan dan Arahan
Business plan berfungsi sebagai peta jalan yang memberikan arahan jelas mengenai
langkah-langkah strategis yang harus di ambil mulai dar1 pengembangan produk,
pemasaran, hingga manajemen keuangan sehingga wirausahawan tidak merasa
bingung dalam mengambil keputusan.
2. Membantu Mengidentifikasi Peluang dan Ancaman
Melalui analisis pasar, Business plan membantu dalam mengenali peluang yang
dapat dimanfaatkan secara potensi ancaman yang harus diwaspadai sehingga
strategl bisnis dapat dirancang lebih matang.
3. Memperkuat Kepercayaan Dir1 dan Keyakinan
Dengan Business plan yang baik, wirausahawan memiliki panduan yang jelas
tentang langkah-langkah yang harus di ambil sehingga meningkatkan rasa percaya
dir1 dalam menghadapi tantangan dan risiko usaha.
4. Mempermudah Pengambilan Keputusan
Business plan membantu wirausahawan mengambil keputusan yang lebih cepat dan
tepat dengan memberikan dasar yang jelas untuk memiliki prioritas bisnis yang
sesual dengan visi dan tujuan jangka panjang.
5. Meningkatkan Kemampuan Manajerial
Penyusunan Business plan melatih wirausahawan dalam berbagai aspek manajerial,
sepertl perencanaan keuangan, pemasaran, dan pengelolaan sumber daya yang
penting untuk keberlangsungan usaha.
6. Menarik Investor dan Pendanaan
Business plan menjadi alat untuk meyakinkan calon investor bahwa ide bisnis layak
didanai, karena menunjukkan riset pasar yang mendalam, visi yang jelas, serta

pemahaman terhadap risiko dan potensi bisnis.
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Menjaga Fokus dan Motivasi

Business plan berfungsi sebagal pengingat akan tujuan awal dan langkah-langkah
yang perlu diambil, membantu wirausahawan tetap fokus dan termotivasi meskipun
menghadapi berbagai tantangan.

Meminimalkan Risiko dan Kerugian

Dengan analisis SWOT dan proyeks: keuangan yang matang, Business plan
membantu wirausahawan mengidentifikasi potensi risiko dan menghindar
keputusan yang dapat memimbulkan kerugian.

Menilai Kinerja dan Perkembangan Bisnis

Business plan digunakan sebagai tolak ukur untuk mengevaluasi kinerja bisnis
secara berkala, sehingga wirausahawan dapat melakukan penyesuaian strategi dan

perbaikan berkelanjutan.

2.5.2 Komponen-Komponen Pada Business Plan

Sebuah Business Plan yang baik umumnya mencakup beberapa komponen utama

yang tersusun secara sistematis, yaitu [18]:

d.

d.
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Executive Summary (Ringkasan Eksekutif)

Ringkasan eksekutif merupakan ikhtisar yang memberikan gambaran singkat
mengenal produk atau jasa yang ditawarkan, pasar yang akan dituju, rencana dan
strategl pemasaran, pelaksanaan operasional, tim manajemen serta rencana
keuangan termasuk jumlah kebutuhan pendanaan.

Business Description (Deskripsi Usaha)

Deskripsi usaha menjelaskan secara rincl mengenal produk dan jasa yang akan
ditawarkan termasuk informasi proprietary yang dianggap perlu dan relevan bagi
calon investor. Bagian 1n1 juga mencakup latar belakang industri, potens1 ukuran
pasar, proyeksi tingkat pertumbuhan industri serta tujuan dan pencapaian penting
(milestone) yang ditargetkan.

Marketing Plan and Strategy (Rencana dan Strategi Pemasaran)

Rencana pemasaran membahas secara spesifik mengenai target pasar dan
pelanggan, pesaing yang ada dan potensial, pangsa pasar, strategi penetapan harga,
serta rencana promosi dan distribusi. Idealnya, seluruh informasi in1 didukung oleh
riset pasar yang formal.

Opreations and Support (Operasional dan Dukungan)
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Bagian operasional memberikan rincian mengenai metode produks: atau
penyampaian jasa, target kualitas, persyaratan teknologi yang terkait dengan produk
atau jasa, serta pernyataan filosofi usaha dan komitmen terhadap dukungan
pelanggan, edukasi, dan pelatihan.

e. Management Team (Tim Manajemen)
Tim manajemen merupakan salah satu karakteristik terpenting dalam sebuah usaha
baru karena banyak investor ventura menganggap tim manajemen sebagai faktor
penentu utama. Bagian 11 menyajikan ringkasan mengenal pengalaman dan
keahlian tim manajemen, koneksi jaringan yang relevan, serta struktur organisasi
perusahaan.

f.  Finansial Plans and Projection (Rencana dan Proyeksi1 Keuangan)
Proyeksi keuangan disusun untuk menguantifikasi visi pengusaha ke dalam laporan
laba rugi, neraca, laporan arus kas, analisis titik impas (breakeven analysis), serta
indikasi jumlah dan waktu kebutuhan pendanaan beserta sumber-sumber potensial
untuk memperoleh dana tersebut.

g. Risk and Opportunities (Risiko dan Peluang)
Risiko dan peluang dalam Business plan mencakup diskusi mengenal kemungkinan
masalah yang dapat timbul, sepert1 tidak tercapainya pendapatan atau pangsa pasar
atau persaingan yang lebih ketat dar1 perkiraan. Bagian in1 juga perlu menyertakan
rencana tindakan alternatif serta diskusi mengenai fleksibilitas yang dapat
dimanfaatkan yang disebut real options. Real options adalah peluang untuk
mengambil tindakan di masa depan tanpa adanya kewajiban seperti opsi
pertumbuhan, fleksibilitas produksi, kemampuan beradaptasi dengan informasi
baru serta opsi1 keluar.

h. Appendix (Lampiran)
Lampiran beris1 dukungan rinci untuk prakiraan keuangan, garis waktu, pencapaian
penting, serta asumsi-asumsl yang mendasari proyeksi keuangan. Lampiran juga
dapat memuat analisis “bagaimana jika” (what if analyses) untuk menunjukkan
dampak dar1 faktor-faktor kritis serta informasi pendukung lainnya seperti riwayat

hidup tim manajemen.

2.6 Business Model Canvas
Business Model Canvas (BMC) merupakan sebuah konsep model bisnis yang

dikembangkan oleh Alexander Osterwalder (2005) dalam bukunya yang berjudul Business
19
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Model Generation dan di1 presentasikan dalam satu lembar kanvas yang memuat sembilan
elemen utama. BMC Adalah kerangka manajemen strategis yang dirancang untuk
memvisualisasikan dan memetakan seluruh komponen bisnis secara terstruktur dalam
bentuk grafis. Dengan pendekatan visual tersebut, BMC memfasilitasi kesamaan
pemahaman di antara seluruh pemangku kepentingan mengenai segmentasi pelanggan,
proposisi nilai, saluran distribusi, hubungan pelanggan, aktivitas utama, sumber daya

utama, mitra kunci, arus pendapatan dan struktur biaya [19].

2.6.1 Tujuan BMC

Business Model Canvas dikembangkan untuk membantu setiap organisasi untuk
memetakan dan melakukan Analisa terhadap model bisnis yang digunakan. Keunggulan
BMC terletak pada kemampuannya untuk menyajikan gambaran mengenai model bisnis
secara realistis, sehingga dapat digunakan sebagai instrumen analisis dan perencanaan yang
efektif baik bagi organisasi yang telah berjalan maupun pelaku usaha pemula dalam
Menyusun, mengevaluasi, dan menyampaikan strategi bisnis secara sistematis. BMC tidak
hanya berfungsi sebagai alat visual untuk memetakan segmen bisnis fetapi1 juga dapat
duntegrasikan dengan analisis SWOT untuk mengeksplorasi kekuatan dan kelemahan

internal Lembaga serta mengidentifikasi peluang dan ancaman eksternal [20].

2.6.2 Komponen-Komponen BMC

Berdasarkan kerangka konseptual yang dikembangkan oleh Osterwalder dan
Pigneur (2010), BMC terdir1 atas 9 elemen kunci yang saling terintegrasi. Elemen-elemen
tersebut secara sistematis mempresentasikan bagaimana suatu organisasi atau bisnis

menciptakan, menyampaikan dan memperoleh nilai dalam suatu bisnis yang utuh.
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Gambar 2. 1 Komponen-Komponen Business Model Canvas (BMC)

Elemen-elemen BMC adalah sebagai berikut [20]:

Key Partners: merujuk pada pihak-pihak eksternal yang bekerja sama dengan
organisasi dalam menjalankan operasional bisnis. Sebuah organisasi membutuhkan
kemitraan 1m1 untuk berbagai tujuan, terutama dalam mencapai efisiens1 melalui
penghematan biaya.

Key Activities: serangkalan tindakan yang menentukan keberhasilan suatu model
bisnis. Akfivitas in1 berperan penting dalam mewujudkan proposisi nilai yang
ditawarkan kepada pelanggan. Tidak semua kegiatan operasional perusahaan
dikategorikan sebagai aktivitas utama, hanya aktivitas yang benar-benar
mendukung keberhasilan organisasi dalam memberikan nilai kepada pelanggan.
Key Resource: menggambarkan aset terpenting yang menentukan keberlangsungan
operasi model bisnis. Aset-aset penting 1ni1 memungkinkan organisasi untuk
mewujudkan proposisi nilai yang dijanjikan kepada pelanggan secara efekfif.
Sumber daya dapat berupa fisik, intelektual, maupun manusia. D1 antara ketiganya,
sumber daya intelektual sering di anggap aset paling kritis karena sifatnya yang
sulit ditiru pesaing.

Value Proposition: merupakan keunikan suatu produk atau layanan yang
menentukan apakah layak dipilih oleh pelanggan. Proposisi i1 berfungsi untuk

memecahkan masalah atau memenuhi keinginan pelanggan secara optimal.
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Keunikan yang ditonjolkan harus berbeda dengan pesaing yang ada dan selaras
dengan kebutuhan segmen pelanggan yang dituju.

Customer Relationship: membangun hubungan dengan pelanggan bertujuan untuk
memperoleh pelanggan baru, mempertahankan pelanggan lama serta menawarkan
produk atau layanan kepada pelanggan yang telah ada. Hubungan 1n1 akan menjadi
fondas1 dalam menciptakan loyalitas dan kepuasan jangka Panjang.

Channels: elemen 1n1 berisikan penjelasan mengenai cara organisasi berkomunikasi
dengan segmen pelanggan dan menyampaikan proposisi nilammya. Channel
mencakup berbagair metode untuk meningkatkan kesadaran merek, mempermudah
pelanggan dalam memperoleh produk atau layanan menyalurkan produk serta
memberikan layanan purna jual.

Customer Segments: merujuk pada kelompok tertentu yang menggunakan produk
atau layanan organisasi sesuai dengan kebutuhannya. Mereka berkontribusi dalam
memberikan pendapatan bagi organisasi, umumnya melalui pembayaran langsung
atau barang atau jasa yang dibeli.

Cost Structure: menggambarkan seluruh biaya yang muncul setelah model bisnis di
operasikan. Bentuk struktur biaya i1 di pengaruhi oleh strategi yang dipilih
perusahaan, apakah berfokus pada biaya rendah (cost leadership) atau keunggulan
diferensiasi (differentiation).

Revenue Stream: menjelaskan cara organisasi menghasilkan pendapatannya dari
sefiap segmen pelanggan. Aliran pendapatan in1 merupakan faktor kunci yang
memungkinkan organisasi untuk tetap bertahan dan berkembang secara

berkelanjutan.

2.6.3 Contoh Studi Kasus Penerapan Business Model Canvas
Salah satu contoh penerapan Business Model Canvas (BMC) dalam pengembangan

usaha terdapat pada penelitian yang dilakukan terhadap UMKM Krecek 88. Krecek 88

merupakan usaha milik pribadi yang bergerak di bidang industri makanan dan berlokasi di

Ds. Mojolegi, Kecamatan Teras, Kabupaten Boyolali, Jawa Tengah. Usaha yang dirintis

sejak tahun 2018 11 mengembangkan produk olahan dar1 kulit sap1 dan kerbau berupa

krecek atau rambak kulit dengan menerapkan strategi produksi make to stock dan make to

order yang didistribusikan langsung kepada konsumen maupun ke beberapa pasar di

wilayah Surakarta. Berdasarkan hasil analisis menggunakan metode BMC pada UMKM

© Karya Dilindungi UU Hak Cipta
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Krecek 88, diperoleh gambaran sembilan elemen model bisnis yang mengalami perbaikan

sebagai berikut [21]:

4
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Key Partners

Pada elemen key partners, UMKM Krecek 88 tidak hanya bermitra dengan penjual
kulit sap1 dan toko penyedia bahan baku, tetapi juga menambahkan mitra penyedia
bahan kemasan produk serta mitra jasa pengiriman barang J&T dan J&E untuk
mempermudah pengiriman produk dengan cepat dan aman kepada konsumen.

Key Activities

Key activities yang dilakukan meliputi pembelian bahan baku, pengolahan bahan
baku, dan penjualan produk krecek. Setelah dilakukan perbaikan, ditambah
beberapa aktivitas penting antara lain mengawasi dan mengontrol kualitas bahan
baku sebelum diproduksi, melakukan pengecekan ulang pada produk sebelum
dikirim kepada pelanggan, serta melakukan pemasaran produk melalu1 berbagai
platform media sosial dan marketplace seperti WhatsApp, Facebook, Instagram,
TikTok, dan Shopee. Selain 1tu dilakukan penambahan aktivitas produksi pada
bagian penggorengan serta peningkatan kapasitas produksi dar1 1.040 kg per bulan
menjadi 2.080 kg per bulan.

Value Propositions

Nilai yang ditawarkan UMKM Krecek 88 kepada pelanggan adalah produk
berbahan asli kulit sap1 dan kerbau, tanpa pengawet, memiliki banyak wvariasi
krecek, serta menggunakan bahan—bahan berkualitas. Setelah dilakukan perbaikan,
ditambahkan proposisi nilai berupa pengemasan dan pengiriman yang cepat, serta
respons yang cepat dalam menanggapi pesanan dan keluhan pelanggan.

Customer Relationship

Hubungan dengan pelanggan dibangun melalur komunikasi langsung antara
konsumen dengan pemilik, pelayanan yang sopan dan ramah, serta pemberian
bonus bagi pelanggan yang melakukan pemesanan dalam jumlah besar. Perbaikan
dilakukan dengan menambahkan pemanfaatan media sosial untuk
mempermudahkah interaksi dan pemesanan, serta menyediakan garansi produk
beserta layanan kritik dan saran dar1 pelanggan.

Customer Segments

Segmen pelanggan yang menjadi target pemasaran awalnya adalah masyarakat
umum dar1 berbagai kalangan usia, mulai dar1 anak — anak hingga dewasa. Setelah

dilakukan perbaikan segmen pelanggan diperluas menjadi seluruh masyarakat
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g.

h.

1.

Indonesia dar1 berbagai kota dengan memanfaatkan media sosial sebagai sarana
pemasaran.

Channels

Saluran penjualan yang digunakan awalnya hanya melalui toko penjual krecek.
Setelah dilakukan perbaikan, UMKM Krecek 88 menambahkan berbagai platform
digital sebagail salutan penjualan dan promosi, meliputi Facebook, Instagram,
WhatsApp. TikTok, dan Shopee untuk menjangkau pasar yang lebih luas.

Key Resource

Sumber daya utama yang dimiliki meliputi alat produksi dan tempat produksi.
Perbaikan dilakukan dengan menambahkan sumber daya manusia di bagian
penggorengan dan marketing untuk mengelola pemasaran produk dan akun media
sosial, serta menambah ftungku penggorengan dan alat pres kemasan untuk
meningkatkan efisiensi proses produksi.

Cost Structure

Struktur biara yang dikeluarkan meliputi biaya bahan baku, biaya produksi, dan gaji
karyawan. Setelah dilakukan perbaikan, ditambahkan komponen biaya lain seperti
biaya bahan kemasan, biaya operasional, dan biaya promosi untuk mendukung
kegiatan pemasaran yang lebih luas.

Revenue Streams

Sumber pendapatan UMKM Krecek 88 diperoleh dari penjualan berbagai varian
produk krecek, yang setelah dilakukan perbaikan diperjelas menjadi penjualan
Krecek TG 1,2,3, Krecek basah, Krecek Buntut, Krecek Cemilan, Krecek kebo tuo,
dan krecek kebo enom.

Berdasarkan hasil analisis tersebut, terlihat bahwa terdapat peningkatan signifikan

pada kesembilan elemen BMC setelah dilakukan perbaikan. BMC yang telah diperbaiki ini

membantu memvisualisasikan model bisnis yang sedang dijalankan pada UMKM Krecek

88 serta menjadi dasar dalam merumuskan strategi pengembangan usaha ke depan.

2.7 Analisis SWOT

Analisis SWOT merupakan salah satu metode perencanaan strategis yang

digunakan untuk mengevaluasi faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja perusahaan

dalam mencapal tujuannya. Analisis SWOT adalah 1dentifikasi berbagai faktor secara

sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan. Metode 1n1 didasarkan pada logika yang

memaksimalkan kekuatan (strengt/h) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan
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dapat meminimalkan kelemahan (weafkness) dan ancaman (threats). Keempat faktor
tersebut membentuk akronim SWOT yang merupakan singkatan dar1 lingkungan internal
(Strength dan weakness) serta lingkungan eksternal (Opportunities dan Threats) yang
dihadapi oleh duma bisnis. [22]

SWOT digunakan untuk menilai kekuatan-kekuatan serta kelemahan-kelemahan
dar1 sumber daya yang dimiliki perusahaan, serta kesmpatan-kesempatan eksternal dan
tantangan-tantangan yang dihadapi. Kekuatan (Strength) adalah sumber daya,
keterampilan, atau keunggulan lain yang memberikan keunggulan kompetitif bagi
perusahaan di pasar. Kelemahan (Weakness) merupakan keterbatasan atau kekurangan
dalam sumber daya, keterampilan, dan kapabilitas yang secara efektif dapat menghambat
kinerja perusahaan. Peluang (Opportunities) adalah situasi yang penfing yang
menguntungkan dalam lLingkungan perusahaan, seperti perubahan teknologi atau
meningkatnya hubungan antara perusahaan dengan mitra bisnis. Ancaman ( 7/eats) adalah
situasi penting yang tidak menguntungkan dalam lingkungan perusahaan yang dapat
menjadi pengganggu utama bagi posisi perusahaan, misalnya adanya peraturan pemerintah
yang baru atau perubahan kebijakan yang merugikan. [22]

Dengan melakukan analisis SWOT, perusahaan dapat mengidentifikasi posisi
kompetitifnya dan merumuskan strategi yang tepat untuk menghadapi persaingan,
Informasi mengenai peluang dan ancaman eksternal dapat diperoleh dari1 berbagai sumber,
termasuk pelanggan, dokumen pemerintah, pemasok, dan kalangan perbankan, sementara
kekuatan dan kelemahan internal dapat dudentifikasi melalui evalusai terhadap area

fungsional bisnis seperti sumber daya manusia, keuangan, dan pemasaran [22].
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What we've got

What's out there

2.7.1 Komponen-Komponen SWOT

What’s ina SWOT analysis?

The good The not-so-good
Strengths Weaknesses
What resources can we deploy? What abilities are we lacking?
What are our advantages? Where are we starting to struggle?
What's working well? How can we overcome these?
LI
Opportunities Threats
Who might most value our strengths? What headwinds do we face?
What trends work in our favour? Who might challenge us?
What prizes are within reach? What could go wrong?

BiteSize Learning

Gambar 2. 2 Komponen-Komponen SWOT

Analisis SWOT terdir1 atas empat komponen dasar yang menjadi fondasi dalam

perumusan strategi perusahaan. Keempat komponen tersebut adalah sebagai berikut [23]:

d.

© Karya Dilindungi UU Hak Cipta

Strengths (Kekuatan)

Komponen 1ni adalah situasi atau kondisi kekuatan yang dimiliki organisasi atau
program pada saat 1ni. Kekuatan merupakan semua potensi yang dimiliki
perusahaan dalam mendukung proses pengembangan perusahaan, seperti kualitas
sumber daya manusia, fasilitas perusahaan, citra positif, keunggulan kedudukan di
pasar, dan kepercayaan dar1 berbagai pilihan berkepentingan.

Weaknesses (Kelemahan)

Komponen 1 adalah situasi atau kondisi yang merupakan kelemahan dar suatu
perusahaan pada saat ini. Kelemahan merupakan keterbatasan atau kekurangan
pada kondis1 internal perusahaan yang mengakibatkan kegiatan-kegiatan
perusahaan belum bisa terlaksana secara maksimal, contohnya seperti kekurangan
dana, karyawan yang kurang kreatif, tidak adanya teknologi yang memadai, dan
sebagainya.

Oportunities (Peluang)

Komponen 1n1 adalah situasi atau kondisi1 peluang yang berasal dar1 luar organisasi.
Peluang merupakan faktor-faktor lingkungan eksternal yang positif atau setiap

situasi lingkungan menguntungkan bagi suatu perusahaan atau satuan bisnis.
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Peluang dapat berupa perubahan teknologi, meningkatnya hubungan dengan mitra
bisnis, atau adanya kebijakan pemerintah yang mendukung perkembangan industri.
d. Threats (Ancaman)

Komponen in1 adalah situasi ancaman bagi organisasi yang datang dari luar

organisasi dan dapat mengancam eksistensi organisasi pada masa depan. Ancaman

dapat berupa harga bahan baku fluktuatif, masuknya pesaing baru di pasar,
pertumbuhan pasar yang lambat, pelanggan yang sensifif terhadap harga, atau
pesaing yang memiliki kapasitas lebih besar dan daya jangkau lebih luas.

Keempat komponen tersebut saling berinteraksi dan menjadi dasar dalam
penyusunan matriks SWOT, yang akan menghasilkan empat set kemungkinan alternatif
strategis, yaitu [23]:

1. Strategi SO (Strength-Opportunities)

Strategi SO dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan vyaitu dengan

memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang

sebesar-besarnya. Strategi in1 bertujuan untuk menggunakan kekuatan internal guna
memaksimalkan peluang eksternal yang tersedia.
2. Strategi1 ST (Strength-Threats)

Strategi ST merupakan strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki

perusahaan untuk mengatasi ancaman dengan tujuan untuk memanfaatkan kekuatan

internal dalam menghadapi atau mengurangi dampak dar1 ancaman eksternal.
3. Strategi WO (Weaknesses-Opportunities)

Strategt WO diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara

meminimalkan kelemahan yang ada. Tujuan strategi in1 adalah untuk mengatasi

kelemahan internal dengan memanfaatkan peluang eksternal yang tersedia
4. Strategi WO (Weaknesses- Threats)

Strategt WT 1m1 berdasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha

meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. Strategi ini

bertujuan untuk mengurangi kelemahan internal sekaligus menghindari ancaman

eksternal.

2.7.2 Manfaat SWOT Pada Sebuah Perusahaan
Analisis SWOT memiliki berbagal manfaat dalam konteks perencanaan strategis
organisasi maupun bisnis. Secara umum, analisis SWOT dapat digunakan untuk

mengidentifikasi faktor-faktor yang dapat mempengaruhi kesuksesan sebuah organisasi
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atau bisnis sehingga dapat membantu dalam pengambilan keputusan strategis. Analisis 1n1
juga membantu dalam penyusunan rekomendasi dan strategi guna meningkatkan kinerja
organisasi atau bisnis. Dengan mempertimbangkan keempat faktor tersebut, organisasi atau
bisnis dapat mengidentifikasi strategi yang dapat membantu dalam memanfaatkan peluang
dan mengatasi ancaman vyang dihadapi sekaligus memaksimalkan kekuatan dan

memimimalkan kelemahan yang ada [24].

2.7.3 Contoh Studi Kasus Penerapan SWOT

Kantor Pos merupakan bagian dari PT Pos Indonesia, sebuah Badan Usaha Milik
Negara (BUMN) yang bergerak dalam bidang jasa layanan pos, meliputi pengiriman surat
dan paket, bisnis jasa keuangan, serta logistik. Sebagai core Business perusahaan, bisnis
surat dan paket seharusnya menjadi pendapatan utama PT Pos Indonesia. Namun,
berdasarkan data Top Brand Index jasa kurir Indonesia tahun 2017-2019, posisi PT Pos
Indonesia terus mengalami penurunan dan tergeser oleh perusahaan swasta seperti JNE,
J&T, dan Tiki, yang menunjukkan bahwa konsumen Indonesia lebith memilih dan percaya
terhadap perusahaan swasta dibandingkan BUMN [25].

Dalam upaya merumuskan strategi pemasaran yang tepat, dilakukan analisis SWOT
untuk mengidentifikasi berbagar faktor internal dan eksternal yang memengaruhi kinerja
Kantor Pos Kota Magelang 56100. Melalui analisis in1, diperoleh gambaran mengenai
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dimiliki perusahaan, serta alternatif
strateg1 yang dapat diterapkan sebagaimana diuraikan berikut i1 [25]:

1. Kekuatan (Strengths)

Kekuatan yang dimiliki Kantor Pos Kota Magelang meliputi kemudahan konsumen

dalam mengirimkan barang dengan sistem pick up dan COD, armada atau

transportasi yang mendukung dalam pengiriman barang, harga yang ditawarkan
terjangkau hubungan baik dengan mitra kerja dan loyalitas pelanggan, serta

jaringan pengiriman surat dan paket terluas yang tersebar di seluruh daerah di

Indonesia.

2. Kelemahan (Weakness)

Kelemahan vyang dudentifikasi meliputi produk-produk inovasi baru seperti

pengiriman surat melalul email yang masih banyak digunakan masyarakat,

kurangnya iklan publikasi untuk informasi produk, pelayanan jasa yang belum
meraba luas dalam platform e-commerce seperti Shopee.

3. Peluang (Opportunities)
28
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Peluang yang dapat dimanfaatkan meliputi kemajuan pesat pada bidang teknologi,
kebutuhan masyarakat akan pelayanan pembayaran yang beragam, tidak rumit, dan
cepat, pertumbuhan jumlah penduduk yang sangat cepat dan membutuhkan jasa
pos, loyalitas pelanggan dan mitra kerja yang semakin meningkat, serta
meningkatnya bisnis berbasis ownline yang menyebabkan bertambahnya e-
commerce di1 Indonesia.

Ancaman (Threats)

Ancaman yang dihadapr meliputi banyak pesaing sejenis yang bermunculan,
penerapan Undang-Undang tentang perlindungan konsumen, persaingan tarif yang
kompetitif dari kompetitor, keadaan ekonomi yang belum stabil, serta pebisnis
online yang lebih meminati jasa pengiriman berbentuk satuan atau retail.

Berdasarkan hasil analisis matriks SWOT, dirumuskan empat alternatif strategi

tersebut adalah sebaga1 berikut [25]:

a.
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Strategl SO (Stregth-Opportunities)

Strategl in1 menggunakan kekuatan internal untuk memanfaatkan peluang eksternal
yang fersedia. Implementasinya dapat dilakukan melalui peningkatan kualitas
pelayanan, memperluas pangsa pasar untuk mendukung Kinerja perusahaan,
memberikan tarif yang terjangkau untuk mempertahankan loyalitas pelanggan,
serta meningkatkan dan menambah kerja sama dengan mitra kerja berbasis bisnis
online.

Strategt WO (Weakness-Opportunities)

Strategi i1 bertuyjuan meminimalkan kelemahan internal dengan memanfaatkan
peluang eksternal yang berkembang. L.angkah-langkah yang dapat diambil antara
lain melakukan promosi dan membangun brand image kepada masyarakat kota
Magelang, mula1 berinovasi dengan memasuki pasar e-commerce seperti Shopee,
Bukalapak dan platform serupa, serta peningkatan soft skill karyawan untuk
meningkatkan kualitas pelayanan.

Strateg1 ST (Strength-Threats)

Strategl 11 mengandalkan kekuatan internal untuk mengatasi ancaman eksternal
yang mungkin tumbul. Upaya yang dilakukan seperti memberikan fasilitas
pelayanan dan harga yang terjangkau bagi konsumen, menetapkan harga bersaing
meningkatkan kualitas pelayanan dengan memiliki hubungan baik dengan
konsumen dan mitra kerja, serta memberikan kemudahan dalam melakukan

transaksi dengan Kantor Pos.
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d. Strategt WT (Weakness-Threats)
Strategi 1m1 bertuyjuan untuk meminimalkan kelemahan internal dan menghindari
ancaman eksternal yang dapat menghambat perkembangan perusahaan.
Penerapannya dapat dilakukan dengan memanfaatkan media sosial sebagai media
promos1 yang inovatif dan menarik, meningkatkan teknologi guna mendukung
pelayanan meningkatkan kreativitas karyawan, serta ketetapan waktu dalam

melakukan pengiriman atau pengantaran barang.

2.8 Flowchart

Flowchart merupakan salah satu bantu alat visual yang penting dalam perancangan
sistem atau program. Secara definisi, flowchart adalah diagram yang merepresentasikan
langkah-langkah dan keputusan yang diperlukan untuk mengeksekusi1 suatu proses dalam
sebuah program. Setiap langkah dalam flowchart digambarkan dalam bentuk simbol-
simbol diagram yang spesifik dan dihubungkan satu sama lain menggunakan garis atau
panah untuk menunjukkan alur atau urutan proses. Penggunaan flowchart memainkan
peran yang krusial, terutama dalam proyek pemrograman yang melibatkan banyak orang
secara simultan. Dengan adanya flowchart, setiap anggota tim dapat memahami alur
program secara visual sehingga meminimalisir kesalahan komunikasi. Keunggulan utama
dar1 flowchart adalah kemampuannya dalam menyajikan alur program secara lebih jelas,
akurat, dan terstruktur, yang secara signifikan dapat mengurang: kemungkinan terjadinya
salah tafsir terhadap logika program. Selain i1tu, flowchart juga berfungsi sebagai media
yang efektif untuk menjembatani komunikasi antara tim teknis (programmer) dan pihak
non-teknis (seperti manajer dan klien), karena diagram ini mampu menyederhanakan
sejumlah prosedur yang kompleks menjadi informasi yang lebih mudah dipahami. Secara
garis besar, fungsi utama flowchart adalah memberikan gambaran sistematis mengenai
perkembangan suatu program dari satu proses ke proses lainnya, sehingga alur kerja sistem
dapat dipahami secara menyeluruh oleh semua pihak yang terlibat [26] .

Berikut 1in1 stmbol-simbol dan kegunaan dari1 simbol-simbol yang sering digunakan

untuk menggambarkan suatu algoritma dalam bentuk flowchart, yaitu [27]:
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Tabel 2. 1 Simbol-Simbol Flowchart

No Lambang

Nama

Fungsi

Terminal

Menandakan awal (szart) atau
akhir (end) dar1 suatu program

atau prosedur.

Output/Input

Menyatakan proses input atau
output yang tidak tergantung
pada jenis perangkat yang
digunakan (misalnya membaca

data atau menampilkan hasil)

Process

Menunjukkan suatu proses
operasional yang dilakukan oleh
komputer, sepert1 perhitungan

atau pemberian nilai.

Decision

Digunakan untuk menunjukkan
kondisi tertentu yang akan
mengarahkan alur proses pada
dua kemungkinan (misalnya,

ya/tidak atau benar/salah)

Connector

Menandakan koneksi1 atau
penghubung antar proses yang
masih berada pada halaman

yang sama

Offline

Connector

Menandakan koneksi atau
penghubung dari proses ke
proses lamnya yang berada pada

halaman yang berbeda

Predefined

Process

Mewakili ketentuan
penyimpanan data untuk
diproses, misalnya untuk

memberikan harga awal atau

menyimpan nilai variabel
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Punched Card

Menyatakan bahwa input
berasal dar1 kartu (sepert1 kartu

punch) atau output ditulis ke
dalam bentuk kartu

Document

Menyatakan proses mencetak
output dalam format dokumen,

misalnya melalui printer

=

Flow

Menyatakan jalannya arus atau
urutan suatu proses, biasanya
digambarkan dengan garis atau
panah yang menghubungkan

antara simbol

2.9 Marketing Mix

Marketing Mix atau bauran pemasaran merupakan seperangkat alat pemasaran yang

dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkan di pasar sasaran.

Marketing mix di klasifikasikan oleh Jerome Mc.Carthy dalam Kotler dan Keller (2016)

menjadi empat komponen utama yang dikenal sebagai 4P, vaitu Produk (Product), Harga

(Price), Tempat (Place), dan Promosi (Proemotion). Marketing mix tidak hanya berfungsi

sebagal alat yang menarik konsumen dan menguasai pasar, tetapi juga menjadi faktor

penentu dalam pengambilan keputusan pembelian. Penerapan strategi marketing mix

secara efekfif yang mampu memahami perilaku konsumen menjadi kunci untuk menarik

minat, menjadi pilihan utama dan mendorong tindakan pembelian oleh konsumen [28].

© Karya Dilindungi UU Hak Cipta

1. Dilarang menvebarluaskan dokumen tanpa 1zin.

2. Dilarang melakukan plagiasi.

3. Pelanggaran diberlakukan sanksi sesuai peraturan UU Hak Cipta.

32




© Karya Dilindungi UU Hak Cipta

2.9.1 Elemen-Elemen Marketing Mix
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Gambar 2. 3 Elemen-Elemen Marketing Mix

Bauran yang terdapat pada konsep 4P marketing mix, yaitu [29]:

Produk (Product)

Produk merupakan elemen infi dalam bauran pemasaran yang tidak hanya
mencakup barang berwujud, tetapi juga jasa, organisasi dan ide. Pengembangan
produk harus dilakukan dengan memperhatikan fitur, kualitas, merek, diferensiasi
terhadap pesaing, variasi produk dan kemasan serta melibatkan feedback pelanggan
untuk mencapai kepuasan dan relevansi pasar.

Harga (Price)

Harga merupakan nila1 yang harus dibayarkan konsumen untuk mendapatkan suatu
produk dan berperan penting dalam memengaruhi keputusan pembelian serta
volume penjualan. Strategi penetapan harga harus mempertimbangkan nilai produk,
perbandingan harga dengan kompetitor, diskon atau promosi serta margin
keuntungan sehingga dapat bersaing dipasar dan tetap menguntungkan.

Tempat (Place)

Tempat merupakan pada lokasi atau saluran distribusi yang digunakan untuk
menempatkan dan mendistribusikan produk kepada konsumen. Pemilihan lokasi

yang strategis, ramal dan mudah dyangkau dapat meningkatkan daya tarik dan
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kemudahan akses bagi pelanggan. Selain 1tu, aspek logistik, penanganan produk
dan analisis saluran distribusi kompetitor juga perlu diperhatikan.

Promosi (Promotion)

Promosi berfokus pada strategi komunikasi yang bertujuan untuk meningkatkan
kesadaran merek (brand awareness) dan membujuk konsumen untuk melakukan
pembelian. Kegiatan promosi dapat dilakukan melalur media konvensional maupun
digital sepert1 iklan online dan konten media sosial yang informatif. Perencanaan
promos1 harus mempertimbangkan waktu pelaksanaan, pemilihan media serta

analisis aktivitas promosi yang dilakukan pesaing.

2.9.2 Contoh Studi Kasus Marketing Mix
Home Industry Subama Batik adalah sebuah usaha produksi dan perdagangan batik

yang berlokasi di Kecamatan Kroya, Kabupaten Cilacap, Jawa Tengah. Berdir1 sejak tahun

2013, usaha 1m1 memuliki cir1 khas pada motif batik yang memiliki filosofi khusus serta

mengutamakan sistem padat karya (/abour intensive) dengan proses produksi manual.

Meskipun batik Cilacap telah diakui sejalan dengan penetapan batik sebagai warisan

budaya dunia oleh UNESCO, Subama batik menghadapi tantangan dalam merumuskan

strategl pemasaran yang tepat di tengah persaingan industri batik yang semakin kompetitif.

Keempat komponen marketing mix tersebut dijabarkan sebagai berikut [30]:

d.
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Strategl Produk (Prodict)

Subama Batik menawarkan produk batik dengan cir1 khas mofif lokal yang sangat
filosofi. Namun, berdasarkan analisis faktor internal (Matriks IFE), ditemukan
bahwa kelemahan utama perusahaan adalah motif batik yang kurang bervariatif dan
kurang modern, hal 1 menjadi perhatian serius karena selera pasar (terutama
generasi muda) cenderung menginginkan variasi desain yang lebih kontemporer.
Selain 1tu kualitas produk yang terjamin menjadi kekuatan yang harus
dipertahankan. Alternatif strategi utama vyang direkomendasikan adalah
mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk serta membuat kemasan yang
lebih menarik

Strategi1 harga (price)

Strateg1 harga yang diterapkan oleh Subama Batik adalah menawarkan produk
dengan harga yang bervariatif. Hal i1 bertujuan untuk menjangkau berbagai
segmen pasar, mulai dar1 kalangan menengah ke bawah hingga menengah ke atas.

Selain 1tu, perusahaan juga perlu konsisten dalam memberikan diskon atau
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potongan harga, untuk konsumen yang membeli dalam jumlah besar (pembeli
parta1) untuk meningkatkan volume penjualan.

c. Strateg1 Tempat (Place)
Secara fisik, home industry 11 berlokasi di jalan betet, Desa Banjing Kulon,
Kecamatan Kroya. Strategi distribusi yang di usulkan dalam analisis SWOT adalah
dengan merekrut agen atau distributor res1 di lokasi yang strategis, yang bertujuan
untuk memperluas jangkauan pasar dan memudahkan konsumen mengakses produk
batik subama tanpa harus datang ke lokas1 produksi.

d. Strategi Promosi (Promotion)
Metode promosi yang selama in1 digunakan dan masih bersifat tradisional, yaitu:
a. Word of mouth (dar1 mulut ke mulut)
b. Kerja sama dengan instansi pemerintah atau swasta.
c. Partisipasi dalam pameran dan event tertentu.

d. Pemanfaatan media sosial terbatas (WhatsApp, Facebook, dan Instagram)

2.10 Laporan Keuangan

Laporan keuangan merupakan proses akuntansi yang berfungsi sebagai media
komunikasi informasi keuangan dan akfivitas perusahaan kepada berbagai pemangku
kepentingan sebagai proses pengambilan keputusan sebagai bentuk pertanggungjawaban
manajemen. Penyusunan laporan keuangan yang baik harus sesuai dengan peraturan dan
standar akuntansi keuangan yang berlaku, disusun secara akurat, transparan dan dapat
dipercaya, serta mencerminkan transaksi keuangan yang benar-benar terjadi. Laporan 1m
umumnya disusun oleh akuntan internal, diaudit oleh akuntan publik dan digunakan oleh
pihak-pihak seperti investor, kreditor dan pemerintah. Kualitas laporan keuangan secara
tidak langsung menentukan ketepatan pengambilan keputusan yang pada akhirnya
memengaruhi kesuksesan berbagai pihak terkait. Laporan keuangan 1in1 merupakan salah
satu komponen penting di antara berbagai jenis laporan seperti laporan tahunan, tata kelola
perusahaan, laporan corporate social responsibility (CSR), laporan keberlanjutan dan

laporan terintegritas [31].

2.10.1 Jenis-Jenis Laporan Keuangan
Umumnya, laporan keuangan terdir1 dar1 [32, 33]:

a. Neraca
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Neraca merupakan laporan keuangan yang menggambarkan posisi keuangan suatu
perusahaan pada suatu tanggal tertentu yang mencakup aktiva, kewajiban atau
utang dan ekuitas. Laporan in1 akan menunjukkan bagaimana sumber saya
perusahaan didanai baik melalui utang maupun modal dan mencerminkan

persamaan akuntansi. Persamaan tersebut dapat dinyatakan sebagai berikut: Aset =

Kewajiban + Ekuitas Pemegang Saham.

PT. JAYA PURNAMA

LAPORAN NERACA KEUANGAN
Untuk Periode Kuartal yang Berakhir Pada 30 April 2021

KEWAJIEAN DAN EKUITAS

ASET LANCAR KEWAJIEAN JANGKA PENDEK
Kas 26.530,000.00 ] Utang usaha 272,800,000.00
Bank 57.250.000.00

Piutang Lain-Lain 32.000,000.00] EKUITAS

Persediaan 132.500.000.00) Modal Crseter 80,000,000.00

22,913, 550.00
287.218,550.00

Larg Daahan 225,518,550.00
Jumliah Ekuitas 285,518,550.00

Biaya Dibayar Dmuka

Jumlah Aset Lancar

ASET TIDAK LANCAR

Inventaris 275.850.000.00
Akumulasi Penyusutan Aset Tetap (4.750.000.00)
Jumlah Aset Tidak Lancar 271.100,000.00

JUMLAH
KEWAJIBAN 559 148 550.00

238,318,35350.00 DAN EKUITAS

JUMLAH ASET

Gambar 2. 4 Contoh Laporan Neraca Keuangan

b. Laporan Laba Rugi

Laporan LLaba Rugi adalah laporan keuangan yang melaporkan kinerja keuangan

perusahaan dalam hal laba atau rugi selama periode akuntansi tertentu. Laporan

in1 terdir1 atas dua elemen utama, yaitu:

a. Penghasilan: mencakup berbagai sumber pendapatan seperti penjualan dan
dividen.

b. Biaya: melipufi seluruh pengeluaran operasional sepert1 gaji, depresiasi dan
sewa.

Laporan Laba Rugi tidak hanya menggambarkan hasil usaha perusahaan, tetapi juga

menyajikan perincian pendapatan operasional, beban bunga, pajak dan laba bersih

yang dihasilkan. Melalui laporan ini, perusahaan dapat mengevaluasi apakah

aktivitas bisnisnya menghasilkan keunfungan atau kerugian, sekaligus menjadi

dasar analisis probabilitas dan pengukuran kinerja ekonomi.
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LAPORAN LABA RUGI
Untuk Periode Kuartal yang Berakhir Pada 30 April 2021

30 April 2021 31 Desember 2020
PENJUALAN BERSIH 1.574,500,000.00 974,350,000.00
BEBAN POKOK PENJUALAN 585.200,000.00 392,300,000.00
LABA/RUGI KOTOR 1.009,300,000.00 582,050,000.00
BEBAN OPERASIONAL
Eeban Umum dan Administrasi 92.300,450.00 89,655,000.00
Beban Penjualan 095.700,000.00 521,850/000.00
Beban Operasional 788.000,450.00 §11,505,000.00
LABA/RUGI OPERASIONAL 221.200,550.00 (28.455,000.00)
POS-POS NON-OPERASIONAL
Pendapatan Non-Operasional 20.544,000.00 24,500,000.00
EBeban Non-Operasional 7.250,000.00 8.420,000.00
Pendapatan/Beban Non-Operas 79,294 000.00 16.080,000.00
LABA/RUGI BERSIH 300,593,550.00 {13.375.000.00)

Gambar 2. 5 Contoh Laporan Laba Rugi

c. Laporan Perubahan Ekuitas
Laporan Perubahan Ekuitas merupakan laporan keuangan yang menggambarkan
perubahan pos-pos ekuitas suatu perusahaan selama satu periode akuntansi tertentu.
Laporan 1m1 berfungsi sebagai rekonsiliasi yang menelusuri pergerakan saldo awal
ekuitas hingga mencapai saldo akhir dengan mencerminkan pengaruh dar1 laba atau
rugi usaha, tambahan investasi oleh pemilik serta distribusi hasil seperti dividen.
Penyusunan laporan mi bertujuan untuk mendokumentasikan akftivitas transaksi
pembiayaan dan investasi sekaligus melengkapt pengungkapan mengenai
perubahan modal kerja perusahaan dalam kurun waktu tertentu. Ketika suatu
perusahaan melakukan perubahan modal, maka laporan perubahan modal harus
disusun untuk memberikan gambaran menyeluruh mengenai posisi modal pada

sefiap periode akuntansi beserta perincian setiap perubahan yang terjadi.

3!
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P1. JAYA PURNAMA

LAPORAN PERUBAHAN MODAL
Untuk Penode Kuartal yang Berakhir Pada 30 April 2021

MODAL 1 JANUARI 2021 (13.375,000.00)
Laba Bersih 300.583,550.00
Penambahan Modal 287.218.550.00
MODAL 20 APRIL 2021 287.218,550.00

Gambar 2. 6 Contoh Laporan Perubahan Modal

d. Laporan Arus Kas

© Karya Dilindungi UU Hak Cipta

Laporan arus kas merupakan laporan yang menyajikan informasi mengenai arus kas

masuk dan keluar perusahaan selama satu periode tertentu, yang diklasifikasikan

berdasarkan tiga aktivitas utama, yaitu

d.

Arus kas dar1 aktivitas operasi

Aktivitas operasi mencakup pendapatan dan beban dari kegiatan utama
perusahaan, yang tercermin dalam laporan laba rugi (dasar akrual). Sementara
itu, laporan arus kas menunjukkan dampaknya terhadap kas secara rul. Arus
kas masuk dar1 operasi terutama berasal dar1 penerimaan kas dar1 pelanggan,
serta penerimaan bunga dan dividen. Arus kas keluar meliputi pembayaran
kepada pemasok, karyawan, serta beban bunga dan pajak.

Arus kas dan aktivitas investasi

Aktivitas 1nvestasi berkaitan dengan perolehan dan pelepasan aset jangka
panjang yang digunakan perusahaan untuk menjalankan operasinya. Kegiatan
in1 meliputi pembelian atau penjualan aktiva tetap (seperti tanah, gedung, dan
peralatan) serta investasi dalam sekuritas (saham atau obligasi) perusahaan
lain. Dalam laporan arus kas, aktivitas investasi juga mencakup pemberian
pinjaman (yang menciptakan pmutang) dan pelunasan pinjaman tersebut, karena
keduanya memengaruhi posisi aset jangka panjang perusahaan.

Arus kas dar1 aktivitas pendanaan

Akftivitas pendanaan mencakup kegiatan yang bertujuan memperoleh dana dari
investor dan kreditor untuk mendukung operasi dan keberlanjutan perusahaan.
Kegiatan in1 meliputi penerbitan saham, pengambilan pinjaman (melalui wesel
bayar atau obligasi), penjualan saham, serta pembayaran kepada pemegang
saham dalam bentuk dividen dan pembelian kembali saham. Selain 1tu,

aktivitas pendanaan juga meliputi pembayaran pokok pinjaman kepada

kreditor.
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PT1. JAYA PURNAMA
LAPORAN ARUS KAS
Untuk Periode Kuartal yang Berakhir Pada 30 April 2021

LABA BERSIH (13,375,000.00)
AKTIVITAS OPERASIONAL

Biaya Penyusutan 4,750,000.00
FPenurunan Fersagdiaan 132,500,000.00
Kenakan Piutang Usaha 32,000,000.00
Kas Untuk Aktivitas Operasional 189,250,000.00

AKTIVITAS INVESTASI

Fembelian Aktiva 40, 050,000.00
FPenjualan Aktiva 38.018,550.00
Kas Untuk Aktivitas Investas 87,888 550.00

AKTIVITAS PENDANAAN

Penurunan Finjaman 30.000,000.00
Kas Untuk Aktivitas Pendanaan 30.000,000.00
KENAIKAN KAS 287.218.550.00
Posisi Kas 31 Desember 2020 {13.375,000.00]
Posis Kas 30 April 2021 300,393,550.00

Gambar 2. 7 Contoh Laporan Arus Kas

2.11 Manfaat Laporan Keuangan

Laporan keuangan digunakan perusahaan sebagai alat penilaian kinerja dan
perkembangan perusahaan dari waktu ke waktu serta untuk mengukur sejauh mana
pencapailan yang telah dirath. Selain 1tu, laporan keuangan yang meliputi neraca, laporan
laba rugi dan laporan arus kas berfungsi sebagail sumber informasi bagi pihak-pihak yang
berkepentingan terutama para investor dan Shareholder untuk mengevaluasi kelancaran
operasional perusahaan, potensi keuntungan serta kemungkinan pembagian dividen.
Informasi yang disajikan dalam laporan keuangan juga berperan sebagai alat komunikasi
yang memungkinkan pemangku kepentingan mengambil keputusan strategis seperti
mempertahankan atau menjual saham sekaligus menjadi dasar pertimbangan dalam
pengambilan keputusan guna mendukung peningkatan dan keberlanjutan perusahaan di
masa depan [33].

2.12 Analisis Rasio Keuangan
Analisis Rasio Keuangan merupakan suatu metode analisis yang menggunakan data
dar1 laporan keuangan dalam suatu periode akuntansi untuk menilar perkembangan dan
kinerja maksimum keuangan perusahaan. Rasio in1 digunakan oleh manajemen perusahaan
sebagar dasar memutuskan kebiyakan-kebiyjakan yang diberlakukan, khususnya dalam

upaya penyelamatan aset perusahaan, guna memastikan ketepatan langkah dalam
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pengambilan keputusan strategis. Hasil pengukuran rasio keuangan dapat disesuaikan
dengan keinginan perusahaan serta memberikan gambaran komprehensif mengenai

kondisi, posisi, dan aktivitas perusahaan pada periode tertentu [34].

2.12.1 Tujuan dan Fungsi Analisis Rasio Keuangan

Secara umum, analisis rasio keuangan digunakan untuk mengetahuir dan
menganalisis posisi keuangan suatu perusahaan dibandingkan dengan perusahaan pesaing
dalam kelompok industri yang sama. Menurut Wong dikutif Cahyono (2016), tujuan
analisis 1n1 meliputi penilaian kesesualan aset dengan kondisi perusahaan, keselarasan aset
dengan profit margin, efisiensi investasi aset tetap, kecukupan pendanaan bisnis, serta
efisiens1 dalam pengumpulan prutang. Keown (2008) menambahkan bahwa tujuan analisis
rasio adalah untuk menjawab pertanyaan terkait tingkat likuiditas perusahaan, kesesuaian
laba usaha dengan manajemen keuangan, sumber pendanaan perusahaan dan kesesuaian
pengembalian investasi bagi investor [34].

Fungsi Analisis Rasio Keuangan memiliki peran vital dalam pengambilan
Keputusan perusahaan, terutama karena didasarkan pada data laporan keuangan sebagai
acuan utama. Fungsi tersebut antara lain [33]:

a. Mengetahui Optimalisasi Keuangan

Analisis 11 berfungsi untuk menilai optimalisasi penggunaan keuangan

perusahaan, termasuk mendeteksi kemungkinan kecurangan dalam laporan

keuangan atau tidak efisien dalam pengelolaan data.
b. Melihat Efektivitas Manajemen Operasional

Rasio keuangan digunakan untuk mengevaluasi efektivitas manajemen operasional,

khususnya dalam hal pengendalian biaya dan efisiensi penggunaan keuangan untuk

kegiatan operasional perusahaan.
c. Melihat Optimalisasi Penggunaan Aktiva

Analisis rasio berfungsi untuk menilai optimalisasi pemanfaatan aktiva yang

dimiliki perusahaan, sehingga dapat menjadi pertimbangan bagi manajemen dalam

pengambilan kebijakan terkait aset.

d. Acuan untuk menganalisis kemampuan perusahaan untuk melakukan
pengembangan bisnis, seperti pendirian cabang, peluasan pasar atau /aunching
produk baru, sehingga keputusan yang diambil dapat lebih terarah dan

meminimalisir risiko.
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2.12.2 Jenis-Jenis Rasio Keuangan

Ras1o Keuangan secara umum diklasifikasikan menjadi beberapa jenis berdasarkan

fungsi atau penggunaannya. Berikut detail penjelasan terkait jenis-jenis rasio keuangan

tersebut |34, 35]:
a. Rasio Profitabilitas (Profitability Ratio)

© Karya Dilindungi UU Hak Cipta

Rasio 11 berfungsi untuk mengukur kemampuan perusahaan dalam menghasilkan

profit dan dianggap memiliki peranan krusial bagi kelangsungan perusahaan.

Beberapa ukuran profitabilitas yang umum digunakan yaitu:

d.

Margin Laba Kotor (Gross Profit Margin)

Rasio in1 membandingkan laba kotor dengan total penjualan. Semakin besar
persentasenya maka menandakan kondisi keuangan perusahaan yang semakin
baik.

Laba Kotor

Gross Profit Margin = e

Margin Laba Operasi (Operating Profit Margin)
Rasio m1 mengukur laba setelah dikurangi semua biaya dan pengeluaran
kecuali bunga dan pajak, kemudian dibagi dengan total pendapatan sehingga

memberikan gambaran laba bersih sebelum bunga dan pajak yang diperoleh

dari1 setiap penjualan.

Laba sebelum Bunga dan Pajak

Operating Profit Margin = sl o)

Penjualan
Margin Laba Bersih (Net Profit Margin)

Rasio 1m1 digunakan untuk mengukur persentase laba bersih setelah dikurangi
bunga dan pajak yang dihasilkan dari setiap hasil penjualan atau pendapatan,
d1 mana rasio yang lebih tinggi mencerminkan kemampuan perusahaan yang

lebih baik dalam menghasilkan laba.

Laba bersih setelah Bunga dan Pajak

Net Profit Margin = x 100%............. (3)

Penjualan

Return On Assets (ROA)

Rasio m1 mengukur kemampuan perusahaan dalam menghasilkan laba dengan

menggunakan seluruh aset yang dimilikinya dengan perhitungan laba yang
digunakan adalah laba sebelum bunga dan pajak atau EBIT (Earning before

Interest and Tax)

Laba sebelum Bunga dan Pajak
Total Asset

Return On Asset = 10 conmmamnntd)

Return On Investment (ROI)
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f.

Rasio 11 digunakan untuk mengukur kemampuan perusahaan dalam
menghasilkan laba terhadap investas1 yang telah dikeluarkan. D1 mana laba

yang digunakan adalah laba setelah pajak atau EAT (Earning After Tax)

Laba sebelum Bunga dan Pajak
Total Asset

Return On Investment = x 100%.......cuuvvue. ()

Return On Equity (ROE)

Rasio 1n1 digunakan untuk mengukur laba bersih setelah bunga dan pajak
dengan modal sendiri, yang menunjukkan efisiensi perusahaan dalam
menggunakan modal sendiri. Rasio 1n1 juga dapat diartikan sebagai
pengembalian laba selama satu tahun berdasarkan modal yang ditanamkan

pemilik atau pemegang saham.

Laba bersih Setelah Pajak
Ekuitas

Return On Equity = X TONY% oo (0)

b. Rasio Likwiditas (Liguidity Ratio)

© Karya Dilindungi UU Hak Cipta

d.

Rasio Likuiditas digunakan untuk mengukur kemampuan perusahaan dalam
membayar atau melunasi kewajiban jangka pendek yang harus segera dipenuhi.

Beberapa analisis dalam mengukur rasio likuiditas yang umum digunakan yaitu:

Rasio Lancar (Current Ratio)

Rasio 1n1 digunakan untuk mengukur kemampuan perusahaan dalam menutup
kewajiban lancar dengan menggunakan aktiva lancar yang dimiliki. Apabila
rasio menunjukkan nilai1 100% atau lebih, hal i1 menandakan bahwa aktiva
lancar perusahaan cukup untuk melunasi seluruh kewajiban lancarnya, di mana

semakin tinggi nilai rasio di atas 100% mencerminkan kondisi likuiditas yang

semakin baik.

Aktiva lancar

Current Ratio = " S . R S NONRSI, | | |

Hutang Lancar

Rasio Cepat (Quick Ratio)

Rasio 11 digunakan untuk mengukur kemampuan perusahaan dalam melunasi
kewajiban lancar dengan menggunakan aktiva lancar tanpa memperhitungkan
persediaan, sehingga memberikan gambaran yang lebih konservatif mengenai

likuiditas perusahaan.

; : Aktiva lancar— persediaan -
Quick Ratio = E et eeaeareeaeeeaeneenaeeeneens (O)
Hutang Lancar

Rasio Kas (Cash Ratio)
Rasio in1 digunakan untuk membandingkan kas dan aktiva lancar setara kas

dengan kewajiban lancar. Akfiva lancar setara kas merujuk pada aset yang
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C.

dapat dengan mudah dan segera diuangkan, sehingga rasio 11 memberikan
penilaian paling ketat terhadap kemampuan likuiditas perusahaan dalam

memenuhi1 kewajiban jangka pendek.

Kast+Aktiva setara kas

Cash Ratio = et trrrrre e reeeaaeeeaerrssrsassransrsnnneeenees (D)

Hutang Lancar

Rasio Solvabilitas (Solvency Ratio)

Rasio Solvabilitas digunakan dalam mengukur kemampuan perusahaan dalam
melunasi seluruh kewajibannya, baik jangka pendek maupun jangka panjang,
terutama dalam situasi likuidasi perusahaan. Beberapa analisis dalam mengukur
rasio solvabilitas, yaitu:

a. Rasio Hutang Terhadap Aktiva (Toral Debt to Asset Ratio)

Rasio mi1 digunakan untuk mengukur persentase besarnya dana yang berasal
dar1 hutang, baik hutang jangka pendek maupun jangka panjang. Semakin
rendah nilai rasio ini, semakin baik kondisi keuangan perusahaan karena

menunjukkan tingkat keamanan dana lebih tinggi.

Total hutang

Debt to Assets Ratio = S )

Total aktipa """ s

. Rasio Hutang Terhadap Ekuitas (7otal Debt to Equity Ratio)

Rasio 11 digunakan untuk mengukur perbandingan antara fotal hutang dengan
modal (ekuitas) perusahaan. Semakin kecil rasio ini, maka semakin baik bagi
perusahaan, karena 1dealnya besar hutang tidak boleh melebihi modal yang

dimiliki perusahaan.

Total hutang

Debt to Equity Ratio = Ekuitas

d. Rasio Aktivitas (Activity Ratio)

© Karya Dilindungi UU Hak Cipta

Rasio aktivitas digunakan untuk mengukur keefektifan atau efisiensi perusahaan
dalam menggunakan aktiva-aktiva yang dimilikinya. Beberapa analisis dalam
mengukur rasio aktivitas yang dapat digunakan, yaitu:

a. Rasio Perputaran Piutang

Rasio 1m1 digunakan untuk mengukur efektivitas pengelolaan piutang
perusahaan, di mana semakin tinggi nilai perputarannya menunjukkan kinerja

pengelolaan piutang yang semakin baik.

Penjualan kredit

Perputaran Piutang = creeereeneeeenenens (12)

Rata—-rata Piutang 7T

b. Rasio Perputaran Persediaan
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Rasio 1 digunakan untuk menggambarkan likuiditas perusahaan melalu
efisiens1 pengelolaan persediaan. Semakin tinggi rasio perputaran persediaan

menandakan pengelolaan persediaan yang semakin efektif.

Harga pokok penjualan

Perputaran Persediaan = ceeeeererrennnnnnne (13)

Persediaan

Rasio Perputaran Aktiva Tetap

Rasio 1 digunakan untuk melihat sejauh mana perusahaan dapat
menghasilkan penjualan dengan menggunakan aktiva tetap yang dimilikinya,
d1 mana semakin besar rasio in1 mengindikasikan penggunaan aktiva tetap yang

semakin efisien.

Penjualan
AktiRretan N

Perputaran Aktiva Tetap = | WO i | i

. Rasio Perputaran Total Aktiva

Rasio 11 hampir serupa dengan rasio perputaran aktiva tetap, namun yang
membedakan adalah perhitungannya menggunakan total aktiva yang dimiliki
perusahaan unfuk mengukur efisiensi penggunaan seluruh aset dalam

menghasilkan penjualan.

Penjualan
Total Aktivd k""" "4h "B

Perputaran Total Aktiva = e I )

2.12.3 Contoh Studi Kasus Perhitungan Rasio Keuangan
Berdasarkan laporan keuangan PT SEMEN INDONESIA (PERSERO) Tbk untuk

periode 31 Desember 2023 dan 2022, berikut adalah analisis rasio keuangan perusahaan

136]:
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Tabel 2. 2 Laporan Keuangan PT Semen Indonesia Tbk

Jenis Nominal
Aktiva Lancar Rp 19.782.972
Utang Lancar Rp 16.111.660
Persediaan Rp 5.133.737
Kas Dan Setara Kas Rp 6.939.841
Investasi Jangka Pendek | Rp 59.709
Total Utang Rp 31.769.553
Total Aset Rp 81.820.529
Dana Syirikkah Temporer | Rp 2.250.000
Ekuitas Rp 47.800.976
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Penjualan Rp 38.651.360
Beban Pokok Pendapatan | Rp 28.474.383
Laba Kotor Rp 10.176.977
Laba Sebelum Pajak Rp 2.295.601
Laba Bersih Setelah Pajak | Rp 2.295.601
Piutang Usaha Rp 3. 787.852
Aktiva Tetap Rp 56.771.009

Rasio Profitabilitas (Profitability Ratio)
a. Margin Laba Kotor (Gross Profit Margin)

Rumus:

Laba Kotor

Gross Profit Margin = i1

Reulialan QTR TR
Perhitungan:

10. T Gnbhals

G Profit M By e = 0,2633
ross Profit Margin 38651360 :

Hasil Gross Profit Margin sebesar 0,2633 atau 26,33% menunjukkan bahwa

setiap Rpl penjualan, perusahaan memperoleh laba kotor sebesar Rp 26,33
setelah dikurangi Harga Pokok Penjualan. Rasio 1n1 menunjukkan efisiensi
perusahaan dalam mengelola biaya produksi.

Margin Laba Operasi (Operating Profit Margin)

Rumus:

Laba sebelum Bunga dan Pajak

Operating Profit Margin = o L cveunsansranassas L)
Perhitungan:
_ _ : 2.295.601
Operating Profit Margin = 3GEET360 - 0,0594

Hasil Operating Profit Margin sebesar 0,0594 atau 5,94% menunjukkan bahwa
setiap Rpl penjualan, perusahaan memperoleh laba operasi sebesar Rp 0,0594.
Rasio 1in1 memberikan gambaran laba yang diperoleh dari kegiatan operasional
utama perusahaan sebelum dikurangi bunga dan pajak.

Margin Laba Bersih (Net Profit Margin)

Rumus:

; ; Laba bersih setelah Bunga dan Pajak
Net Profit Margin = 5 )

x 100%............ (18)

Penjualan

Perhitungan:
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d.

c.

I

Net Profit Margin = i 100% = 5,94%
et Profit Margin = 38651360 0o = 5,94%

Hasil Net Profit Margin sebesar 5,94% menunjukkan bahwa setiap Rpl

penjualan, perusahaan memperoleh laba bersih sebesar Rp 0,0594 setelah
dikurangi bunga dan pajak.
Return On Assets (ROA)

Rumus:

Laba sebelum Bunga dan Pajak

Return On Asset = ¥ 1009 emrenn b19)

Total Asset
Perhitungan:
2.295.601
Return On Asset = 81.820.529x 100% = 2,81%

Hasil Return On Assets sebesar 2,81% menunjukkan bahwa setiap Rpl aset
yang dimiliki perusahaan akan menghasilkan laba sebesar Rp 0,02181. Rasio
in1 mengukur efektivitas perusahaan dalam mengelola seluruh asetnya untuk
menghasilkan keuntungan.

Return On Investment (ROI)

Rumus:

Laba setelah Pajak

Return On Investment = e XI1000ME. B30, £00)
Perhitungan:
2.295.601
Return On Investment = 91870579 x 100% = 2,81%

Hasil Return On Investment sebesar 2,81% menunjukkan bahwa setiap Rpl
investasi yang ditanamkan dalam aset perusahaan, menghasilkan laba bersih
sebesar Rp 0,02181.

Return On Equity (ROE)

Rumus:

Laba bersih Setelah Pajak

Returm On Equity = > 38 01 ) 11 T 1 ) [

Ekuitas
Perhitungan:
2.295.601
Return On Equity = 17800976 x 100% = 4,80%

Hasil Return On Equity sebesar 4,80% menunjukkan bahwa setiap Rpl modal
sendiri, mampu menghasilkan laba bersih sebesar 0,04802. Rasio in1 mengukur
efektivitas perusahaan dalam menggunakan modal sendir1 untuk menghasilkan

keuntungan.
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a. Rasio Lancar (Current Ratio)

Rumus:

Aktiva lancar

Current Ratio = RS . ()|

Hutang Lancar

Perhitungan:

19.782.972

Current Ratio = e 111660 = 22

Hasil Current Ratio sebesar 1,228 menunjukkan bahwa setiap Rpl utang

lancar, perusahaan memiliki Rp 1,23 aktiva lancar yang tersedia untuk
melunasinya. Nila1 1m1 berada di atas 1 yang berati aktiva lancar perusahaan

cukup untuk menutup seluruh kewajiban lancarnya.

. Rasio Cepat (Quick Ratio)

Rumus:

Aktiva lancar— persediaan

Quick Ratio = Hutang Lancar Y DTN 5.5 5|
Perhitungan:
obick Batio & 19978280 —85 133.737 _ 14.649.235 0909
16.111.660 16.111.660 ’

Hasil Quick Ratio sebesar 0,909 menunjukkan bahwa setelah mengeluarkan
persediaan, perusahaan masih memiliki Rp 0,91 aktiva lancar yang siap
digunakan untuk membayar setiap Rpl utang lancar. Nilai mendekat: 1
mengindikas: kemampuan likuiditas yang cukup baik secara konservatif.

Rasio Kas (Cash Ratio)

Rumus:

Kas+Aktiva setara kas
Hutang Lancar

Cash Ratio =

s (24

Perhitungan:

6.939.841 4+ 59.709 _ 6.999.550 0434
16:111.660 - 16.111.660

Hasil Cash Ratio sebesar 0,434 menunjukkan bahwa kas dan setara kas

Cash Ratio =

perusahaan hanya mampu menutup 0,434 dari total utang lancar yang harus
segera dibayar. Artinya perusahaan perlu mengandalkan aktiva lancar lainnya

sepertl piutang untuk memenuhi sisa kewajiban lancarnya.

Rasio Solvabilitas (Solvency Ratio)

a. Rasio Hutang Terhadap Aktiva (Total Debt to Asset Ratio)
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Rumus:

Total hutang
Total aktiva ~~ "

Debt to assets ratio = SRR .. |

Perhitungan:

31.769.553

Debt t ts ratio = = (0,388
ebt to assets ratio = oo o0

Hasil Debt to Asset Rasio sebesar 0,388 menunjukkan bahwa 0,388 dar1 total

aset perusahaan dibiayal melalu1 hutang. Dengan kata lain, setiap Rp100 aset
perusahaan, Rp38,83 berasal dar1 dana hutang dan sisanya Rp61,17 berasal dar1
modal sendir1. Nilai di bawah 0,5 tergolong sehat karena aset lebih banyak

dibiayai oleh modal sendiri.

. Rasio Hutang Terhadap Ekuitas (7Total Debt to Equity Ratio)

Rumus:

Total hutang
Modal

Total Debt to Equity ratio = ) P

Perhitungan:

31.769.553 .
47.800.976 '

Hasil Debt to Equity Rasio sebesar 0,66 menunjukkan bahwa setiap Rpl modal

Total Debt to Equity ratio =

sendir1 (ekuitas) yang dimiliki perusahaan, terdapat hutang sebesar Rp0,66.
Dengan kata lain, hutang perusahaan hanya 66% dar1 modal sendir1. Rasio di
bawah 1 menunjukkan bahwa hutang masih lebih kecil dibanding modal

sendir1 yang menandakan struktur permodalan yang sehat.

d. Rasio Aktivitas (Activity Ratio)
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a. Rasio Perputaran Piutang

Rumus:

Penjualan kredit

Perputaran Piutang = SUNPINTIIINE.| 9.7 4

Rata—rata Piutang =~~~ 7T
Perhitungan:

38.651.360 e
5.787.852

Hasil Perputaran Piutang sebesar 6,68 kali menunjukkan bahwa piutang

Perputaran Piutang =

perusahaan berputar sebanyak 6,68 kali dalam setahun. In1 berarti perusahaan
berhasil menagih piutangnya sekitar 6-7 kali selama periode 2023. Semakin

tinggi perputarannya, semakin baik kinerja pengelolaan prutang perusahaan.

. Rasio Perputaran Persediaan

Rumus:
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Harga pokok penjualan

Perputaran Persediaan = eerreeeneenneenn (28)

Persediaan

Perhitungan:

28.474.383
5.133.737

Hasil Perputaran Persediaan sebesar 5,55 menunjukkan bahwa persediaan

Perputaran Persediaan = 555

perusahaan berputar sebanyak 5,55 kali dalam setahun. Semakin tinggi rasio
perputaran persediaan, semakin efektif pengelolaan persediaan perusahaan
karena menunjukkan barang cepat terjual.

Rasio Perputaran Aktiva Tetap

Rumus:

Penjualan
Aktiva@etap """ & B

Perputaran Aktiva Tetap = B e 04 )

Perhitungan:

38.651.360 deg
81.820.529

Hasil Perputaran Total Aktiva sebesar 0,68 kali menunjukkan bahwa setiap

Perputaran Aktiva Tetap =

Rpl aktiva tetap yang dimiliki perusahaan, mampu menghasilkan penjualan
sebesar Rp0,68. Rasio 11 mengukur sejauh mana perusahaan dapat

menghasilkan penjualan dengan menggunakan aktiva tetap yang dimilikinya.

. Rasio Perputaran Total Aktiva

Rumus:

Penjualan
trotal Aktivek™™"""" V" "W T

Perputaran Total Aktiva = verrerrennnnnnns (30)

Perhitungan:

38.651.360 047
81.820529

Hasil Perputaran Total Aktiva sebesar 0,68 kali menunjukkan bahwa setiap

Perputaran Total Aktiva =

Rpl total aset yang dimiliki perusahaan, mampu menghasilkan penjualan
sebesar Rp0,47. Rasio mi1 mengukur efisiensi penggunaan seluruh aset

perusahaan dalam menghasilkan penjualan.
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