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ABSTRAK 
 

 

 

Caalis-tied merupakan usaha yang bergerak dibidang fashion yang 

memproduksi berbagai jenis aksesoris untuk memenuhi  kebutuhan fashion 

masyarakat. Tujuan mendirikan usaha Caalis-tied adalah melakukan implementasi 

konsep bisnis, mendapatkan profit, dan mendapatkan pembelajaran mengenai 

implementasi bisnis dengan menggunakan aspek hukum, aspek usaha, aspek 

pemasaran, aspek produksi, aspek sumber daya manusia dan aspek keuangan. Aspek 

hukum dapat menjadi sarana perlindungan hukum, dan sarana untuk 

mengembangkan usaha pada level yang lebih tinggi serta dapat dimanfaatkan 

sebagai sarana promosi guna meningkatkan kredibilitas usaha dengan membuat 

NPWP, NIB, dan IUMK. Aspek usaha dapat dimanfaatkan untuk pembuatan 

rencana awal usaha, sehingga usaha ini memiliki arah dan tujuan yang jelas. Pada 

aspek pemasaran dapat menghasilkan rencana pemasaran guna memperluas pasar 

dengan memanfaatkan media sosial. Aspek produksi merupakan serangkaian 

kegiatan produksi usaha, mulai dari bahan baku, alat produksi, hingga proses 

produksi. Aspek sumber daya manusia bertujuan untuk meningkatkan efektivitas 

kerja perusahaan dengan membagi pekerjaan sesuai jobdesk masing-masing. 

Usaha/bisnis ini menghasilkan laba usaha sebesar Rp 998.600 dengan ROI sebesar 

31%. 

 
Kata Kunci : Aspek Hukum, Aspek Usaha, Aspek Pemasaran, Aspek Produksi, 

Aspek Sumber Daya Manusia, Aspek Keuangan, dan Rancang 

Bangun Usaha. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 
1.1 Latar Belakang 

 

Ekonomi kreatif adalah konsep yang terjadi pada era ekonomi terbaru dimana 

memanfaatkan informasi dan kreativitas dengan cara membuat sebuah ide atau 

pengetahuan yang mengandalkan sumber daya manusia sebagai faktor utama pada 

proses produksinya. Di Indonesia sendiri, sektor ekonomi kreatif mengalami 

pertumbuhan sebesar 5,76% yang mana sektor ekonomi kreatif berada diatas 

pertumbuhan sektor lainnya seperti sektor listrik, gas, air bersih, pertambangan dan 

penggalian, pertanian, peternakan, kehutanan dan perikanan, jasa-jasa dan industri 

pengolahan . Menurut Badan Ekonomi Kreatif (Bekraf) dan Badan Pusat Statistik 

(BPS) pada tahun 2016, ekonomi kreatif memberikan kontribusi untuk pertumbuhan 

ekonomi nasional sebesar 922,59 miliar rupiah atau 7,44% terhadap Produk 

Domestik Bruto (PDB) nasional. 

Menurut BEKRAF, ada 16 sub-sektor industri kreatif yang ada di Indonesia, 16 

sub-sektor industri tersebut diantaranya adalah desain produk, fashion, desain 

interior, desain komunikasi visual, film, animasi, dan video, kriya, kuliner, dan lain 

sebagainya. Dengan kemajuan industri kreatif di Indonesia, hal ini membentuk 

peluang untuk membuat usaha/bisnis dari 16 sub-sektor industri kreatif. Dengan 

kemajuan teknologi sekarang ini, kaum milenial dapat berinovasi dan berkreativitas 

tanpa batas untuk menciptakan sebuah produk yang unik, menarik, dan dapat 

memenuhi kebutuhan serta keinginan masyarakat. 

Sub-sektor fashion pada ekonomi kreatif di Indonesia menjadi penyumbang 

terbesar pada tahun 2016 sebesar 54,54%. Sedangkan pada tahun 2017, industri 
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fashion berkontribusi pada Pendapatan Domestik Bruto (PDB) nasional sebesar 

3,76%. Industri fashion di Indonesia sekarang ini sudah mengarah padapemenuhan 

lifestyle konsumen dalam berbusana, sehingga kebutuhan fashion sekarang ini tidak 

hanya menutupi tubuh tetapi juga dapat menunjukkan gaya hidup atau identitas 

seseorang. Bentuk produk pada industri fashion juga tidak hanya pakaian, dalam hal 

ini baju atau celana, tetapi juga aksesoris yang dapat menjadi pelengkap seseorang 

ketika berbusana. 

Scrunchie merupakan aksesoris yang digunakan pada rambut, yang berasal dari 

gumpalan kain yang diikat, atau bisa dibilang cepol. Cepol berfungsi agar rambut 

tidak keluar dan juga sebagai aksesoris rambut. Scrunchie sendiri berasal dari Bahasa 

Inggris yaitu scrunch.ie “ a fabric-covered elastic used for holding back hair (as in a 

ponytail)”. Jadi intinya, pengertian scrunchie adalah karet yang berbalut kain yang 

berfungsi untuk mengikat rambut. 

Scrunchie juga merupakan aksesoris rambut yang memiliki fungsi untuk 

mengikat rambut dan sebagai aksesoris dipergelangan tangan. Scrunchie juga 

merupakan aksesoris rambut yang aman untuk semua jenis rambut karena tidak 

meninggalkan bekas atau membuat rambut menjadi patah. Scrunchie juga terbuat 

dari kain yang lembut dan memiliki bentuk yang cantik, sehingga bisa membuat 

penampilan menjadi lebih modis. 

Untuk menambah penampilan seorang wanita agar terlihat lebih menarik, 

aksesoris rambut atau aksesoris tangan bisa sangat membantu. Aksesoris rambut 

atau aksesoris tangan dapat menjadi pelengkap penampilan seseorang dan bisa 

membuat outfit menjadi lebih stylish. Salah satu aksesoris yang dapat digunakan 

untuk rambut dan tangan adalah scrunchie. Pemilihan warna dan motif scrunchie 
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juga dapat disesuaikan dengan warna pakaian yang sedang digunakan. Contohnya, 

pakaian yang digunakan adalah warna polos, bisa ditambahkan dengan scrunchie 

bermotif agar penampilan jauh lebih stylish dan menarik. 

Caalis-tied merupakan brand lokal yang memproduksi scrunchie dengan berbagai 

macam jenis kain, motif, dan warna kain yang beragam. Scrunchie produksi Caalis- 

tied sendiri terdiri dari dua macam, yakni scrunchie regular dan scrunchie hijab. 

Caalis-tied sendiri sudah berdiri sejak bulan September 2020. Caalis-tied sudah 

memproduksi scrunchie dengan motif bunga, polkadot, dan garis- garis. Selain 

scrunchie, Caalis-tied juga memiliki produk lainnya yaitu, bandana kain, scarf, dan 

masker kain. Proses produksi pada Caalis-tied dilakukan dengan home industri, 

dengan tiga orang sumber daya manusia. Meskipun usaha/bisnis Caalis-tied ini sudah 

didirikan, Caalis-tied tetap membutuhkan studi kelayakan bisnis yang mencakup 

aspek-aspek, business plan, strategi, dan lain sebagainya. Strategi dan perencanaan 

yang dibentuk harus dibuat dengan sistematis dan detail hingga proses 

implementasinya. 

Dari penjelasan latar belakang diatas, maka Caalis-tied akan menentukan analisis 

pasar dengan melakukan identifikasi permasalahan lingkungan, serta potensi peluang 

untuk membantu implementasi dari Caalis-tied. Karena itu, pada tugas akhir ini, 

memerlukan implementasi dan proses dari Rancang Bangun Usaha Caalis- tied.
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1.2 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan uraian yang terdapat pada latar belakang masalah maka dapat 

dilakukan identifikasi, bagaimana mengimplementasikan perencanaan bisnis pada 

usaha Caalis-tied yang memproduksi aksesoris scrunchie. Maka, rumusan masalah 

Caalis-tied adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana mengidentifikasi kelayakan bisnis dari Caalis-tied, mulai dari 

aspek hukum, aspek usaha, aspek pemasaran, aspek produksi, aspek 

sumber daya manusia, dan aspek keuangan. 

2. Bagaimana kelayakan bisnis dari Caalis-tied dilihat dari tinjauan aspek 

hukum, aspek usaha, aspek pemasaran, aspek produksi, aspek sumber 

daya manusia, dan aspek keuangan. 

 

 

 

1.3 Tujuan 

 

Tujuan yang diperoleh dari hasil pengimplementasian bisnis/usaha pada Caalis- 

tied adalah : 

1. Mengimplementasikan konsep bsinsi dari aspek hukum, aspek usaha, 

aspek pemasaran, aspek produksi, aspek sumber daya manusia, dan aspek 

keuangan. 

2. Mendapatkan profit dari pengimplementasian usaha/bisnis. 
 

3. Mengimplementasikan pelajaran dari aspek hukum, aspek usaha, aspek 

pemasaran, aspek produksi, aspek sumber daya manusia, dan aspek 

keuangan pada implementasi usaha/bisnis. 
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4. Memadukan pengetahuan serta keterampilan dalam memahami, 

menganalisis, menggambarkan, dan menjelaskan masalah yang berkaitan 

dengan bidang manajemen. 

 

 

 

1.4 Manfaat 

 

Manfaat yang diperoleh melalui hasil dari mengaplikasikan perencanaan 

bisnis pada Caalis-tied adalah : 

1. Membangun Usaha Mikro, Kecil, dan menengah yang bergerak pada 

bidang fashion. 

2. Memproduksi aksesoris rambut dan aksesoris tangan yang berkualitas, 

dan memiliki harga yang terjangkau. 

3. Menciptakan lapangan kerja baru untuk masyarakat. 
 

4. Membantu masyarakat dalam memenuhi kebutuhanpada bidang fashion. 
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BAB II  

LANDASAN TEORI 

 
 

2.1 Teori Studi Kelayakan Bisnis 

 
Studi Kelayakan Bisnis (SKB) merupakan kegiatan mempelajari secara spesifik 

mengenai sebuah usaha yang akan dijalankan atau yang sedang berjalan, dengan 

tujuan untuk menentukan layak atau tidaknya usaha tersebut untuk dijalankan. 

Menurut Husein Umar (Sunyoto 2014:2) studi kelayakan bisnis adalah kegiatan 

penelitian untuk rencana bisnis yang kegiatannya tidak hanya menganalisis layak 

atau tidaknya sebuah bisnis atau usaha dibangun, tapi juga untuk operasional secara 

berkala dengan tujuan untuk mendapatkan keuntungan dengan maksimal pada waktu 

yang tidak ditentukan. Studi kelayakan bisnis memliki tujuan, menurut Kasmir dan 

Jakfar (2012:13) ada lima tujuan penyusunan studi kelayakan bisnis, yakni : 

1. Menghindari risiko kerugian 

 

2. Mempermudah perencanaan usaha/bisnis. 
 

3. Mempermudah pelaksanaan pekerjaan. 

 

4. Mempermudah pengawasan. 

 

5. Mempermudah pengendalian. 

 

 

 

 

2.2 Aspek Hukum 

 

Pada melakukan studi kelayakan bisnis, menurut Kasmir dan Jakfar (2012:24) 

harus diawali dengan aspek hukum. Aspek hukum sendiri merupakan penelitian 

mengenai keabsahan, kesempurnaan, dan keaslian dari dokumen dari pemilik 
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usaha/bisnis tersebut. Penelitian mengenai keabsahan dokumen bisa dijalankan 

sesuai dengan lembaga yang bertugas untuk menerbitkan dokumen yang 

bersangkutan dengan usaha/bisnis tersebut. Jenis badan hukum yang ada di 

Indonesia adalah sebagai berikut : 

1. Perseorangan 
 

2. Firma (Fa) 

 

3. Perseorangan Komanditer (Commanditaire Vennotschap) 

 

4. Perseorangan Terbatas (PT) 
 

5. Koperasi 

 

Dokumen yang diteliti pada aspek hukum untuk studi kelayakan bisnis menurut 

Kasmir & Jakfar (2012:34) adalah sebagai berikut : 

1. Bentuk badanusaha 

 

2. Bukti diri (pemilik usaha/bisnis). 
 

3. Tanda Daftar Perusahaan (TDP) 
 

4. Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) 

 

 

 

 

 
2.3 Aspek Usaha 

 
2.3.1 SWOT Peluang Usaha 

 

Analisis SWOT menurut Freddy Rangkuti adalah pengenalan dari bermacam 

faktor dengan sistematis yang bertujuan guna menentukan strategi sebuah 

usaha/bisnis tersebut. Analisis SWOT ini berdasarkan dari logika yang 

memaksimalkan kekuatan (strengths), dan peluang (opportunities), dan juga dengan 

meminimalisir kelemahan (weakness), dan ancaman (threats). Menurut 



8 
 

 

 

 

Philip Kotler pengertian dari SWOT merupakan kegiatan evaluasi pada kekuatan, 

kelemahan, peluang, serta ancaman. Analisis SWOT ini adalah sebuah langkah 

analisis lingkungan internal serta eksternal dari usaha/bisnis tersebut. 

Pengertian lain dari analisis SWOT menurut Ferrel dan Harline (2005) 

merupakan kegiatan yang bertujuan untuk mendapatkan informasi berdasarkan 

analisis dan membedakan antara analisis internal (kekuatan dan kelemahan), dan 

analisis eksternal (peluang dan ancaman). Analisis SWOT juga dapat bermanfaat 

untuk mendapatkan informasi yang dapat membantu pemilik usaha/bisnis untuk 

mencapai tujuannya dan menghadapi tantangan dengan meminimalisir pemeunuhan 

pemasukan yang dituju. 

 

 

 

2.3.2 Business Model Canvas 

 

Menurut Osterwalder & Pigneur (2010), Business Model Canvas merupakan 

business model dengan memanfaatkan metode kanvas yang dapat mempermudah 

pelaku usaha guna merencanakan dan mengembangkan bisnis atau usaha yang 

dilakukan. Business model canvas terdiri dari 9 elemen yakni, : 

a. Key activities 

 

b. Key partnership 

 

c. Key resources 
 

d. Cost struture 

 

e. Value proposition 

 

f. Customer relationship 

 

g. Channel 
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h. Customer segments 

 

i. Revenue stream. 

 

 

 

 

2.4 Aspek Pemasaran 

 
2.4.1 STP 

 

Sekelompok individu yang bisa dianggap sebagai konsumen dari sebuah 

produk yang dikeluarkan oleh perusahaan bisa disebut dengan pasar. Konsumen 

atau calon konsumen dapat ditinjau dari umur, jenis kelamin, kelas sosial, latar 

belakang sosial budaya, dan gaya hidup yang bermacam-macam. 

Pengertian STP menurut para ahli 

 

a. Segmentasi Demografis 

 

Segmentasi demografis merupakan segmentasi yang ditetukan berdasarkan 

variabel demografis, seperti usia, ukuran keluarga, siklus kehidupan keluarga, 

jenis kelamin, dan kelas sosial. Segmentasi demografis dapat bermanfaat untuk 

membedakan kelompok pelanggan. 

b. Segmentasi Geografis 

 

Segmentasi geografis sendiri merupakan segmentasi yang ditentukan dari 

lokasi yang dapat mempengaruhi biaya operasional, segmentasi ini juga dapat 

bermanfaat untuk mengelompokkan konsumen menjadi bagian pasar 

berdasarkan skala wilayah tertentu. 

c. Segmentasi Psikografis 
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Segmentasi psikografis merupakan segmentasi yang ditentukan berdasarkan 

pengelompokan konsumen menjadi bagian pasar berdasarkan variabel pola 

atau gaya hidup dan kepribadian. 

d. Segmentasi Tingkah Laku 

 

Segmentasi tingkah laku merupakan bentuk segmentasi dengan klasifikasi 

pada sebuah kelompok yang dibedakan berdasarkan pengetahuan, sikap, 

penggunaan atau respon pada sebuah produk atau merek tertentu. 

 
 

2.4.2 Marketing Mix 

 

Menurut Alma (2014) marketing mix atau bauran pemasaran adalah strategi 

yang berhubungan dengan kegiatan pemasaran guna menemukan kombinasi yang 

maksimal, sehingga dapat menciptakan hasil yang memuaskan, marketing mix 

sendiri terdiri dari empat komponen, yakni product, price, place, promotion. 

a. Product 

 

Pengertian produk menurut Tjiptono (2008, p.95), produk adalah sesuatu yang 

bisa ditawarkan produsen guna diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, dan 

digunakan atau dikonsumsi sebuah pasar untuk memenuhi kebutuhan atau 

keinginan. 

b. Price 

 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012) harga merupakan sejumlah uang yang 

dibayarkan atas sebuah produk atau jasa. Sejumlah nilai yang ditukar konsumen 

dengan produk atau jasa yang didapatkan dan nilainya ditetapkan oleh pembeli 

dan penjual, dengan melewati tawar menawar, serta ditetapkan penjual dengan 

sama untuk satu harga terhadap semua konsumen. 
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c. Place 

 

Menurut Fandy Tjiptono (2012:395) tempat merupakan serangkaian partisipan 

organisasional yang bisa melakukan seluruh fungsi yang diperlukan guna 

penyampaian sebuah produk atau jasa kepada konsumen. Sistem distribusi ini 

dapat meliputi lokasi, transportasi, pergudangan, dan lain-lain. 

d. Promotion 

 

Menurut Kotler dan Keller (2012:476), promotion atau promosi merupakan 

kegiatan perusahaan guna menyampaikan informasi, membujuk, atau 

mengingatkan konsumen secara langsung atau tidak langsung mengenai produk 

atau jasa yeng ditawarkan. 

 
 

2.4.3 Diferensiasi dan Diversifikasi Produk 

 

Diferensiasi produk merupakan kegiatan modifikasi produk agar produk lebih 

menarik, dan dapat dikatakan diferensasi produk merupakan tindakan perusahaan 

agar memiliki identifikasi merek dan dapat membedakan dengan perusahaan sejenis 

lainnya. Menurut Kotler pengertian dari diferensiasi produk yang dikutip Bobby 

Yudhiarina (2009:2292) diferensiasi merupakan bentuk kegiatan perancangan 

keunikan yang bertujuan untuk membedakan apa yang ditawarkan dengan 

perusahaan pesaingnya. 

Menurut Fandy Tjiptono, strategi diversifikasi merupakan kegiatan atau 

upaya mencari dan mengembangkan produk atau pasar, dengan tujuan untuk 

mengejar pertumbuhan, peningkatan penjualan, profitabilitas dan fleksibilitas. 

Kotler menyatakan bahwa tindakan diverisifikasi produk adalah salah satu cara 

untuk meningkatkan kinerja pada usaha/bisnis yang tersedia dengan cara 
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melakukan identifikasi peluang usaha guna menambahkan bisnis yang menarik dan 

tidak berkaitan dengan bisnis perusahaan saat ini. 

Berdasarkan pendapat para pakar, dapat disimpulkan bahwa diversifikasi 

produk merupakan perluasan, penambahan, produk atau jasa guna meningkatkan 

profitabilitas perusahaan. 

 
 

2.4.4 Customer Relationship Management (CRM) 

 

Customer relationship management adalah kegiatan strategi mengenai cara 

memaksimalkan profitabilitas dari pengembangan kepuasan konsumen. Customer 

relationship management adalah sebuah strategi yang berfokus pada semua hal yang 

berhubungan dengan fokus pelanggan. CRM juga merupakan proses mendapatkan, 

mempertahankan serta mengembangkan konsumen. 

Menurut Kotler (2003) CRM adalah sebuah strategi atau usaha perusahaan untuk 

membangun hubungan dengan konsumen dan memberikan pelayanan yang memuaskan 

untuk konsumen. CRM juga membantu mendukung sebuah perusahaan untuk 

menyediakan pelayanan kepada konsumen secara real time dan menjalin hubungan 

dengan konsumen melalui membagi informasi kepada konsumen. 

 

 

 

 
2.5 Aspek Produksi 

 

2.5.1 Bahan Baku dan Alat Produksi 

 

Menurut Syamsuddin, (2001:281) pengertian mengenai bahan baku adalah 

sebuah persediaan yang dibeli atau dimiliki oleh perusahaan guna diproses menjadi 

barang jadi atau barang setengah jadi. Bahan baku merupakan aspek yang penting 
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dalam jalannya kegiatan produksi sebuah perusahaan. Apabila persediaan bahan baku 

kurang, hal tersebut dapat menyebabkan proses produksi terhenti. Sehingga persediaan 

bahan baku sebuah perusahaan harus selalu dipastikan tersedia dan dapat diproses. 

Alat produksi merupakan salah satu aspek yang penting dalam proses produksi 

setelah bahan baku produksi. Dalam kegiatan produksi, bahan baku bisa diproses 

apabila alat produksi juga tersedia. Bentuk dari alat produksi dapat berupa sebuah 

mesin, atau alat-alat tulis. 

 
 

2.5.2 Tahapan Produksi 

 

Menurut Gitosudarmo (2002:23) proses produksi adalah sebuah bentuk interaksi 

dari bahan dasar, bahan pendukung, tenaga kerja, dan alat-alat yang digunakan. 

Sedangkan menurut Subagyo (2000:8) proses produksi merupakan proses perubahan 

bahan baku menjadi produk jadi. Tahapan proses produksi dalam sebuah perusahaan 

bisa bermacam-macam, sesuai dengan jenis produk dan varian produk perusahaan 

tersebut. 

Tahapan produksi merupakan seluruh rangkaian kegiatan proses dari bahan 

mentah menjadi bahan jadi. Tahapan produksi merupakan aspek yang mempengaruhi 

jalannya usaha pada sebuah perusahaan. Tahapan produksi harus dibuat secara detail 

dan sistematis, agar produk yang dihasilkan sesuai dengan standar. 
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2.6 Aspek Sumber Daya Manusia 

 
2.6.1 Struktur Organisasi 

 

Menurut Siswanto (2005:85) pengertian dari struktur organisasi adalah 

pengelompokkan secara spesifik mengenai pembagian kerja serta menjelaskan 

mengenai fungsi atau berbagai aktivitas yang terdapat pada usaha/bisnis tersebut hingga 

batas tertentu, dan juga menjelaskan mengenai tingkatan spesialis aktivitas kerja. 

Sedangkan menurut Hasibuan (2010:128) struktur organisasi merupakan sebuah 

gambaran yang menjelaskan mengenai tipe organisasi, macam-macam departemen 

dalam organisasi, kedudukan atau jabatan, serta wewenang masing-masing jabatan, dan 

juga sistem pimpinan yang diterapkan dalam organisasi tersebut. 

 

2.6.2 Job Descripton 

 

Menurut Hasibuan (2007:32) job description merupakan gambaran tertulis yang 

menjelaskan mengenai tugas dan tanggung jawab, kondisi pekerjaan, hubungan 

pekerjaanm serta aspek-aspek pekerjaan pada sebuah jabatan tertentu pada sebuah 

organisasi. Didalam job description menjelaskan mengenai informasi pekerjaan yang 

akan menjadi tanggung jawab, wewenang, serta batasan dalam melakukan 

pekerjaanya, sehingga job description berfungsi sebagai kegiatan yang dilakukan 

sesuai dengan tanggung jawab dan tidak mencampuri tugas satu sama lain. 

 
 

2.7 Aspek Keuangan 

2.7.1 Variabel Cost 

Biaya variabel atau variable cost merupakan biaya yang dalam total dapat 

berubah secara langsung apabila ada perubahan peningkatan kegiatan atau volume, 

baik volume produksi atau volume penjualan. Contoh dari biaya variabel adalah 
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biaya bahan baku langsung, biaya tenaga kerja langsung, beberapa elemen padabiaya 

overhead, dan biaya penjualan. 

 
 

2.7.2 Fixed Cost 

 

Biaya tetap atau fixed cost merupakan biaya-biaya yang nilainya secara total 

tetap atau tidak ada perubahan apabila ada peningkatan aktivitas atau volume pada 

batas dari tingkat kegiatan pada periode waktu tertentu. Biaya tetap per unit akan 

berubah apabila ada perubahan volume produksi. Menurut Mulyadi (1984:58) fixed 

cost merupakan sejumlah biaya yang konstan, dan tidak dipengaruhi oleh 

penambahan atau pengurangan volume kegiatan pada batas tertentu. Biaya tetap per 

unit akan berbanding terbaik dengan perubahan volume kegiatan atau kapasitas. 

 
 

2.7.3 Harga Pokok Produksi 

 

Menurut Raiborn dan Kinney (2011:56) harga pokok produksi merupakan total 

produksi biaya barang-barang yang sudah dikerjakan dan dipindakan dalam 

persediaan barang pada periode waktu tertentu. Pengertian lain mengenai harga 

pokok produksi menurut Witjaksono (2013:16) harga pokok produksi merupakan 

semua biaya yang dikeluarkan dengan tujuan untuk melakukan kegiatan produksi 

sebuah barang atau jasa selama periode tertentu. Dapat disimpulkan pengertian dari 

harga pokok produksi adalah seluruh biaya yang dikeluarkan guna memperoleh 

sebuah produk atau jasa yang sudah terjadi atau akan terjadi guna mencapai sebuah 

tujuan. 
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2.7.4 Return of Investment (ROI) 

 

Metode Return of Investment (ROI) merupakan salah metode yang dapat 

digunakan untuk mengetahui kinerja keuangan sebuah perusahaan. ROI merupakan 

salah satu bagian dari rasio profitabilitas yang biasa digunakan untuk mengukur 

kinerja keuangan sebuah perusahaan berdasarkan laporan keuangan serta profit 

perusahaan. Menurut Danang Sunyoto (2012) ROI merupakan tingkat pengembalian 

total harta yang digunakan untuk menghasilkan laba. Semakin tinggi nilai return of 

investment, maka kondisi usaha semakin baik, karena laba usaha akan mengikuti 

peningkatan. 

Rumus dari ROI adalah sebagai berikut : 
 

Laba usaha X 100% 

Total harta 

 

 

2.7.5 Asumsi Proyeksi Target Penjualan 

 
Asumsi proyeksi target penjualan merupakan bentuk kegiatan menyusun 

rencana penjualan. Dengan menyusun asumsi proyeksi target penjualan, dapat 

dijadikan sumber untuk merencanakan kegiatan pemasaran. Asumsi proyeksi target 

penjualan juga dapat membantu perusahaan memperkirakan pemasukan atau 

pendapatan, baik dalam setiap bulan atau selama periode waktu tertentu. 
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BAB III 

METODE PELAKSANAAN 

 
 

Mendirikan sebuah usaha/bisnis dalam bidang industri fashion sekarang ini 

cukup menjanjikan sebab industri fashion berkembang cukup pesat. Caalis-tied 

sebuah usaha bisnis baru yang didirikan tahun 2020. Sebelum melakukan 

implementasi kegiatan bisnis, diperlukan kerangka pelaksanaan, yang dapat 

membantu mempermudah implementasi usaha/bisnis secara sistematis dan 

terstruktur, serta dapat mencapai tujuan pendirian usaha/bisnis Caalis-tied. 

Tahapan kerangka pelaksanaan dibagi menjadi beberapa langkah. Langkah 

pertama adalah melakukan analisis pasar, dari analisis pasar akan terlihat 

permasalahan dan potensi dasar yang dapat mewujudkan sebuah ide bisnis serta 

dapat membantu permasalahan masyarakat. Setelah melakukan analisis pasar, 

selanjutnya adalah mengidentifikasi studi kelayakan bisnis dari masing-masing 

aspek. Setelah itu, pelaksanaan uji coba studi kelayakan bisnis yang disesuaikan 

dengan perencanaan dan strategi masing-masing aspek, dan juga indikator guna 

penilaian pelaksanaan studi kelayakan bisnis. 

Langkah terakhir adalah melakukan pelaksanaan uji coba dan melakukan 

evaluasi uji coba dari indikator penilaian yang sudah dibuat. Setelah evaluasi, kita 

baru dapat menunjukkan layak atau tidaknya usaha tersebut. Apabila hasil evaluasi 

dari Caalis-tied layak, maka bisnis Caalis-tied dapat memperluas usaha/bisnisnya 

dengan melakukan inovasi sehingga tetap dapat bersaing, apabila usaha tersebut 

 

 

 
17 
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tidak layak, maka harus ada perbaikan dari usaha/bisnis tersebut. Beberapa aspek 

metode pelaksanaan usaha/bisnis Caalis-tied tampak dalam bagan di bawah ini: 

 

 

Gambar 3.1 Metode Pelaksanaan Caalis-tied. 

 

 
 

Gambar 3.1 merupakan metode pelaksanaan Caalis-tied yang terdiri dari aspek 

hukum, aspek usaha, aspek pemasaran, aspek keuangan, aspek sumber daya manusia, 

dan aspek produksi. Metode pelaksanaan ini dapat mendorong usaha/bisnis berjalan 

dengan efektif dan efisien. 

 

 

 

3.1 Aspek Hukum 

 

Caalis-tied memiliki perizinan atau legalitas yang diakui oleh negara, perizinan 

tersebut adalah Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) dan Surat Izin Usaha 

Perdagangan (SIUP). 

A. NPWP 
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Menurut Pasal 1 Nomor 6 Undang-Undang Nomor 28 Tahun 2007 tentang 

Ketentuan Umum dan Tata Cara Perpajakan. NPWP atau Nomor Pokok 

Wajib Pajak merupakan identitas atau tanda pengenal yang diberikan Ditjen 

Pajak pada wajib pajak. Nomor Pokok Wajib Pajak usaha Caalis-tied 

bermanfaat untuk mempermudah pengurusan persyaratan administarsi dan 

mempermudah urusan perpajakan. Berikut merupakan proses pembuatan 

Nomor Pokok Wajib Pajak pada usaha/bisnis Caalis-tied. 

 

 

Gambar 3.2 Tahapan pembuatan NPWP 

 
 

Gambar 3.2 merupakan proses pembuatan NPWP yang dilakukan di Kantor 

Pelayanan Pajak. NPWP yang dibuat adalah NPWP Wirausaha. Dengan 
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memiliki NPWP Wirausaha, maka wajib pajak wajib melaporkan penjualan 

dan membayar pajak. 

B. Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) 

 

SIUP (Surat Izin Usaha Perdagangan) adalah surat izin guna melaksanakan 

usaha pada bidang perdagangan dan jasa. Pembuatan SIUP sudah termasuk 

dengan pembuatan NIB atau Nomor Induk Berusaha sebagai identitas untuk 

pelaku usaha yang sudah mendapatkan izin usaha dan izin operasional. 

Berikut merupakan prosedur pembuatan SIUP : 

 

 

Gambar 3.3 Tahapan pembuatan SIUP 

 

Gambar 3.3 merupakan proses pembuatan SIUP atau Surat Izin Usaha 

Perdagangan. Dengan membuat SIUP usaha Caalis-tied sudah memenuhi 

perizinan usaha. 
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3.2 Aspek Usaha 

 
Aspek usaha merupakan aspek yang berisikan perencanaan usaha. Di dalam 

aspek usaha, terdapat analisis SWOT peluang usaha dan Business Model Canvas 

(BMC). Aspek usaha akan mempermudah jalannya usaha, mulai dari pembuatan 

produk hingga produk sampai ke tangan konsumen. 

 

 
3.2.1 Analisis SWOT Peluang Usaha 

 

Salah satu faktor pendukung kemajuan sebuah usaha adalah kondisi 

lingkungan, baik lingkungan internal maupun eksternal. Kondisi lingkungan 

internal dan eksternal yang baik akan membantu pengembangan usaha tersebut. 

Faktor lingkungan internal dan eksternal harus dipertimbangkan dalam penyusunan 

analisis SWOT peluang usaha. Penjelasan mengenai kondisi lingkungan internal 

adalah strength dan weakness, sedangkan di lingkungan eksternal terdapat 

opportunites dan threats. Analisis SWOT peluang usaha berfungsi untuk 

membandingkan faktor internal dan faktor eksternal. Berikut merupakan analisis 

SWOT peluang usaha dari Caalis-tied : 



22 
 

 

 

 

 

 

Gambar 3.4 SWOT analisis usaha Caalis-tied 

 

Dari gambar 3.4 Caalis-tied dapat mengetahui kekuatan dan kelemahan Caalis- 

tied, serta memahami peluang usaha yang dimiliki, sehingga Caalis-tied dapat 

meningkatkan dan mengevaluasi kegiatan usaha dari kelemahan serta peluang, dan 

tetap konsisten dari kekuatan Caalis-tied. 

Untuk membantu mengembangkan dan memperluas usaha/bisnis, Caalis-tied 

membuat business model canvas dan diterapkan dalam seluruh rangkain kegiatan 

usaha/bisnis Caalis-tied. Berikut merupakan business model canvas (BMC) dari 

Caalis-tied. 
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Gambar 3.5 Business model canvas Caalis-tied. 

 

 

Gambar 3.5 merupakan business model canvas dari Caalis-tied, dengan 

menyusun business model canvas, Caalis-tied dapat menentukan atau 

merencanakan kegiatan, baik kegiatan produksi, pemasaran, atau kegiatan 

membangun komunikasi dengan konsumen. 

 
 

3.3 Aspek Pemasaran 

 
3.3.1 STP 

A. Segmentasi Pasar 

 

1. Segmentasi Geografis 

 

Segmentasi Geografis bermanfaat untuk membedakan pasar berdasarkan lokasi 

dan akan berpengaruh pada biaya operasional, serta jumlah permintaan. 

Segmentasi geografis pada usaha/bisnis Caalis-tied ditetapkan di seluruh 

wilayab Indonesia, sebab Caalis-tied dapat diakses melalui e-commerce 

maupun media sosial. Namun penjualan offline Caalis-tied berfokus pada 

Kabupaten Siodarjo, dan Kota Surabaya. 
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2. Segmentasi Demografis 

 

Segmentasi demografis terbagi dari beberapa variabel demografis, yakni usia, 

siklus hidup keluarga, jenis kelamin, penghasilan, pekerjaan, agama, ras, kelas 

sosial. Caalis-tied menetapkan anak remaja, wanita, dari kalangan menengah 

sampai kalangan ke atas. 

3. Segmentasi Psikografis 

 

Segmentasi Psikografis bermanfaat untuk membedakan konsumen berdasarkan 

gaya hidupnya. Usaha/bisnis Caalis-tied menetapkan konsumen bergaya hidup 

modern, gemar bergaya (fashionable), dan menggemari aksesoris rambut, 

aksesoris tangan, dan masker kain yang fashionable menjadi segmentasi 

psikografisnya. 

4. Segmentasi Tingkah Laku 

 

Segmentasi tingkah laku pada Caalis-tied adalah masyarakat yang 

mengutamakan penampilan, atau fashionable. 

B. Targeting 
 

Target pasar yangs sesuai untuk Caalis-tied yakni anak remaja yang 

mengutamakan penampilan atau fashionable. Keterjangkauan harga Caalis- tied 

menargetkan pada pasar yang memiliki pendapatan dan status sosial dari 

kalangan menengah dan kalangan menengah keatas, Caalis-tied juga berfokus 

menawarkan produk di daerah Surabaya dan sekitarnya. 

C. Positioning 

 

Positioning dari Caalis-tied adalah menghasilkan produk fashion yang 

berkualitas baik berupa aksesoris tangan dan rambut atau masker kain yang 

sekarang ini menjadi kebutuhan utama dengan motif dan warnanya menarik, 
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ditambahkan dengan packaging yang ecofriendly (dapat digunakan kembali), 

dan dengan harga yang terjangkau. 

 
 

3.3.2 Marketing Mix 
 

A. Product 

 

Produk yang dihasilkan oleh Caalis-tied adalah scrunchie regular, scrunchie 

hijab, bandana kain, scarf, dan masker kain. Scrunchie regular dapat digunakan 

sebagai aksesoris rambut dan juga aksesoris tangan. Masker kain yang sekarang ini 

menjadi kebutuhan utama masyarakat juga menjadi jenis produk yang dimiliki 

Caalis-tied. Motif yang dimiliki Caalis-tied juga beragam, mulai dari yang polos, 

kotak-kotak, polkadot dan bunga-bunga. 

 

 

 

 

Gambar 3.6 Scrunchie regular motif polkadot 

 

 

Gambar 3.6 merupakan contoh produk dari Caalis-tied yakni scrunchie 

regular dengan motif polkadot. Produk ini memiliki berbagai jenis warna, 
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motif, dan juga jenis kain yang digunakan sehingga bisa mempercantik 

penampilan. 

B. Price 

 

Harga produk dari Caalis-tied bermacam-macam, harga ini bergantung pada 

biaya tetap serta biaya variabel yang dibutuhkan dalam pembuatan produk. Harga 

produk Caalis-tied mulai dari Rp 10.000 hingga Rp 20.000. Selain harga utama 

pada setiap produk, Caalis-tied memiliki beberapa strategi harga produk, yaitu 

sebagai berikut : 

 

 

Gambar 3.7 Strategi penentuan harga Caalis-tied. 

 

Gambar 3.7 merupakan bentuk strategi penentuan harga yang akan dijalankan 

pada usaha/bisnnis Caalis-tied. Dengan memiliki strategi penentuan harga, Caalis- 

tied akan dapat memaksimalkan penjualan serta keuntungan. 
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C. Promotion 

 

Online 

 

▪ Konten instagram feeds : 

 

Konten feeds instagram Caalis-tied akan berisi tentang katalog produk, 

beauty atau motivational quotes, serta tips and tricks. Konten pada feed 

instagram Caalis-tied merupakan bentuk komunikasi Caalis-tied dengan 

konsumen, agar konsumen tidak bosan hanya melihat katalog produk. Selain 

itu, dengan membuat konten yang terjadwal dan rapi, akan meningkatkan 

estetika sosial media Caalis-tied. 

▪ Konten instagram story : 
 

Selain konten berupa feeds instagram, Caalis-tied juga menyajikan konten 

dalam bentuk story. Konten story instagram ini berisi beberapa bagian, 

diantaranya konten mengenai produk Caalis-tied, motivational quotes, this 

or that, question and answer, dan juga free wallpaper. Tujuan dari dibuatnya 

konten instagram story ini adalah agar tercipta interaksi anatara Caalis-tied 

dan konsumen tetapi dengan konsep konten yang santai. 

▪ Konten tiktok : 

 

Selain instagram, Caalis-tied juga memanfaatan tiktok sebagai platform 

marketing. Dengan memanfaatkan tiktok, Caalis-tied dapat membagikan 

konten dalam bentuk video yang menarik. Konten tiktok Caalis-tied akan 

diunggah setiap dua minggu. Berikut merupakan list konten tiktok dari 

Caalis-tied : 

- Video packaging 
 

- Random video 
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- Tips and tricks atau beauty hacks 

- 
 

▪ E-commerce 

E-commerce juga merupakan platform yang dimanfaatkan Caalis-tied untuk 

kegiatan marketing. E-commerce dapat memudahakan Caalis-tied dalam 

membagikan informasi produk dan juga mempermudah konsumen unutk 

membeli produk dengan lebih efektif dan efisien. Berikut merupakan list 

kegiatan untuk e-commerce Caalis-tied: 

- Updtae katalog produkterbaru. 
 

- Membalas chat   konsumen   melalui fitur chat e- 

commerce. 

- Memanfatkan fitur iklan dari e-commerce. 

 

 

D. Place 

 

Tempat pendistribusian produk Caalis-tied melalui dua metode, yakni 

offline dan online. Untuk metode online, Caalis-tied memanfatakan media sosial 

dan juga e-commerce, tujuannya agar produk Caalis-tied dapat dijangkau oleh 

masayrakat seluruh Indonesia. Untuk metode pendistribusian secara offline, 

Caalis-tied penjualan produk kepada konsumen secara langsung. 

 
 

3.3.3 Diferensiasi dan Diversifikasi Produk 

 

A. Diferensiasi Produk 

 
Beirikut merupakan diferensiasi produk Caalis-tied : 

 

1. 100% made in Indonesia. 
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2. Aksesorsi yang multifungsi (dapat digunakan untuk aksesoris rambut, 

aksesoris tangan, dan masker kain). 

3. Design simple dan elegan. 

 

4. Warna dan motif beragam. 

 

5. Packaging yang menarik dan ecofriendly (box dapat digunakan kembali). 
 

6. Produk tidak merusak rambut (tidak terlalu ketat). 

 

7. Mudah didapatkan, karna dijual melalui online dan offline. 

 

Caalis-tied tidak hanya menjual produk tetapi juga memiliki pesan untuk 

seluruh wanita di Indonesia bahwa mereka “beauty on her way” dengan cara 

memberikan pesan yang dikemas dalam konten media sosial Caalis-tied. 

B. Diversifikasi Produk 

 

Caalis-tied memiliki beberapa jenis produk, diantaranya : 

 

1. Scrunchie Regular : Scrunchie regular merupakan aksesoris rambut dan juga 

aksesoris tangan yang berukuran kecil, terbuat dari kain katun atau kain 

satin, terdiri dari motif yang bermacam-macam. 

2. Scrunchie Hijab : Scrunchie hijab merupakan aksesoris rambut yang 

digunakan oleh pengguna hijab, ukurannya lebih besar dari scrunchie 

regular, tetapi memiliki beraneka warna dan juga motif seperti scrunchie 

regular. 

3. Bandana Kain : Bandana kain merupakan produk aksesoris rambut, 

berbahan dasar kain dan karet. Bandana kain Caalis-tied terdiri dari 

beberapa macam motif dan warna, dengan satu ukuran yang sama. 

4. Scarf : Scarf merupakan produk aksesoris badan yang dapat digunakan 

dileher, memiliki beberapa macam motif dan juga warna. 
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5. Masker Kain : Masker kain merupakan produk kesehatan yang di produksi 

Caalis-tied berawal dari masa pandemi covid-19, terbuat dari kain katun 

yang lembut dan memiliki karet yang elastis. 

 

 
3.3.4 Customer Relationship Management 

 

Untuk mendukung kegiatan penjualan dan sebagai bentuk komunikasi jangka 

panjang kepada konsumen, Caalis-tied membangun customer relationship 

management. Bentuk CRM dari Caalis-tied adalah dengan memberi fasilitas 

interaksi yang mudah antara Caalis-tied dengan konsumen. 

 

 

Gambar 3.8 Rencana kegiatan CRM Caalis-tied. 
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Gambar 3.8 merupakan rencana kegiatan customer relationship management 

dari Caalistied bisa membangun komunikasi atau hubungan yang baik terhadap 

konsumennya secara berkelanjutan. 

3.4 Aspek Produksi 

 
3.4.1 Bahan Baku dan Alat Produksi 

 
Produk Caalis-tied adalah scrunchie regular, scrunhie jumbo, bandana kain dan 

masker kain. Bahan baku produk Caalis-tied secara umum pada dasarnya sama, 

yakni kain, benang, jarum, dan karet. Kain yang dipilih adalah kain katun sedangkan 

karet yang dipilih adalah karet yang elastisitasnya bagus sehingga nyaman saat 

dipakai. 

Karena produk-produk yang dihasilkan Caalis-tied semua berbahan dasar 

kain, maka harus melalui proses jahit, sehingga diperlukan bahan tambahan yaitu 

benang. Selain bahan baku utama produksi, ada juga bahan baku pendukung yaitu, 

kardus packaging, sticker, thank you card, dan plastik. 

Bahan baku Caalis-tied tampak pada tabel dibawah ini: 

 
 

Tabel 3.1 Bahan baku Caalis-tied. 

 

NO Material Sumber 

1 Kain Toko kain 

2 Karet Toko benang&jarum 

3 Benang Toko benang&jarum 

4 Box Packaging e-commerce 

5 Sticker e-commerce 

6 Thank you card e-commerce 

7 Plastik e-commerce 
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Tabel 3.1 merupakan bahan baku yang digunakan pada usaha/bisnis Caalis- 

tied serta sumber pembelian bahan baku tersebut. Selain bahan baku, dalam proses 

produksi Caalis-tied juga memiliki alat produksi. Alat produksi yang digunakan 

Caalis-tied diantaranya ada mesin jahit, gunting, meteran dan juga jarum. 

 

 
3.4.2 Proses Produksi 

 

Setelah bahan baku dan alat produksi tersedia, tahapan selanjutnya adalah 

proses produksi. Proses produksi yang dilakukan Caalis-tied yakni mulai dari 

penentuan ide hingga proses quality control produk, berikut merupakan skema 

proses produksi dari Caalis-tied : 
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Gambar 3.9 Tahapan produksi Caalis-tied. 

 

 

Gambar 3.9 merupakan skema proses produksi dari Caalis-tied. Dengan 

membuat skema proses produksi, akan lebih mudah menentukan rencana kegiatan, 

baik rencana kegaitan produksi maupun kegiatan pemasaran. 
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3.5 Aspek Sumber Daya Manusia 

 
3.5.1 Struktur Organisasi 

 
Sumber daya manusia merupakan bagian dari asset dari Caalis-tied. Untuk 

menjalankan usaha/bisnis, Caalis-tied memiliki struktur organisasi yang terbagi 

menjadi 3 bagian, yakni sebagai berikut : 

 

 
Gambar 3.10 Stuktur organisasi Caalis-tied 

 

 

Gambar 3.10 merupakan struktur organisasi Caalis-tied, yang terdiri dari 

Owner, bagian production dan bagian financial & marketing. Dengan penyusunan 

struktur organisasi, akan mempermudah pengelolaan sumber daya manusia Caalis- 

tied secara optimal. 
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3.5.2 Job Description 

 
Selain pembuatan struktur organisasi, pembuatan job description karyawan 

juga sangat penting. Tujuan dari penyusunan job description karyawan pada Caalis- 

tied adalah untuk mengoptimalkan tanggung jawab karyawan, untuk evaluasi dan 

mempermudah pengalokasian sumber daya manusia. Berikut merupakan job 

description dari Caalis-tied : 

 

 

 
Gambar 3.11 Job description Caalis-tied. 

 

 

Gambar 3.11 merupakan job description dari Caalistied yang telah disusun oleh 

pemilik usaha. Dengan menyusun job description dengan sistematis dan detail, akan 

memudahkan pengelolaan sumber daya manusia dan tanggung jawabnya. 
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3.6 Aspek Keuangan 

 
3.6.1 Variabel Cost 

 

Variabel cost merupakan biaya yang dapat mempengaruhi penentuan harga 

pokok produksi. Berikut merupakan variabel cost dari Caalis-tied : 

 

 
Tabel 3.2 Variabel  cost Caalis-tied. 

 

 

NO Material Kuantitas Harga Satuan (Rp) Jumlah (Rp) 

1 Kain Scrunchie Regular 20 Rp2,000 Rp 40,000 

2 Kain Scrunchie Jumbo 20 Rp3,000 Rp 60,000 

3 Kain Bandana 20 Rp4,000 Rp 80,000 

4 Kain Scarf 20 Rp5,000 Rp 100,000 

5 Kain Masker 50 Rp3,000 Rp 150,000 

6 Karet 5 Rp5,000 Rp 25,000 

7 Benang 5 Rp5,000 Rp 25,000 

8 Box Packaging 130 Rp1,000 Rp 130,000 

9 Plastik Packaging 130 Rp500 Rp 65,000 

10 Thank You Card 130 Rp500 Rp 65,000 

11 Pensil 2B 1 Rp5,000 Rp 5,000 

12 Jarum 1 Rp5,000 Rp 5,000 

13 Pensil Kain 2 Rp5,000 Rp 10,000 

 

14 
Biaya Gaji Karyawan 

(Produksi) 

 

1 
 

Rp300,000 
 

Rp300,000 

15 Biaya Gaji Karyawan 2 Rp200,000 Rp400,000 

14 Sticker 210 Rp500 Rp105,000 

TOTAL Rp1,565,000 

 

 

 

Pada tabel 3.2 merupakan vairabel cost Caalis-tied. Material yang digunakan 

ada 14 macam. Total variabel cost Caalis-tied adalah Rp 1.565.000 dengan rincian 

untuk produksi 20 scrunchie regular, 20 scrunchie hijab, 20 bandana kain, 20 scarf, 

serta 50 masker kain. 



37 
 

 

 

 

3.6.2 Fixed Cost 

 

Fixed cost merupakan biaya yang tidak mempengaruhi harga pokok produksi. 
 

Berikut fixed cost dari Caalis-tied: 

 
Tabel 3.3 Fixed cost Caalis-tied. 

 

NO Material Kuanitas Harga Satuan (Rp) Jumlah (Rp) 

1 Biaya Listrik 1 Rp50,000 Rp50,000 

4 Biaya Sewa Tempat 1 Rp250,000 Rp250,000 

 TOTAL Rp300,000 

 
 

Tabel 3.3 merupakan fixed cost Caalis-tied. Jumlah fixed cost tersebut 

adalah Rp 300.000 setiap bulan, yang merupakan biaya listrik dan biaya sewa 

tempat. 

 
3.6.3 Harga Pokok Produksi 

 
Harga pokok produksi merupakan total biaya yang dikeluarkan untuk 

produksi sebuah produk. 

Harga Pokok Produksi Caalis-tied adalah : 

 

 

 

 

 

 

Tabel 3.4 Harga pokok produksi Caalis-tied. 
 

 

NO Produk HPP 

1 Scrunchie Regular 5,300 

2 Scrunchie Hijab 6,500 

3 Bandana Kain 7,500 

4 Scarf 8,300 

5 Masker Kain 5,300 
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Pada tabel 3.4 merupakan harga pokok produksi Caalis-tied, untuk masing- 

masing produk. 

 
 

3.6.4 ROI 

 

Skema Dua Pont ini biasa disebut juga ROI menjadi angka pembanding antara 

laba yang didapatkan perusahaan, dengan besarnya aktiva total perusahaan. 

Menurut Syamsudin (2011:64) skema Dua Pont merupakan ROI yang dihasilkan 

dari mengkalikan keuntungan dari komponen-komponen sales, dan efisiensi 

penggunaan total aset untuk menghasilkan keuntungan yangbesar. 

ROI = laba usaha X 100 

Total harta 

 

 

 
3.6.5 Asumsi Proyeksi Target Penjualan 

 

Dengan melakukan metode penjualan melalui platform atau tidak, Caalis-tied 

membutuhkan proyeksi penjualan baik secara online maupun offline untuk 

pencapaian target. Pencapaian target ini dapat dimanfaatkan untuk evaluasi bisnis, 

dimana dalam evaluasi ini dapat menunjukkan penjualan mana yang mencapai target 

dan yang belum mencapai target, serta lingkungan penjualan online atau offline yang 

lebih mendukung kemajuan usaha/bisnis tersebut. Sehingga dari proyeksi penjualan 

tersebut dapat digunakan untuk mengambil kebijakan dalam mengatur target 

penjualan berikutnya . 

Tabel 3.5 Asumsi target penjualan Caalis-tied. 
 

NO Produk Januari Februari Maret April Mei Juni 

1 Scrunchie Regular 10 15 20 25 30 35 

2 Scrunchie Hijab 10 15 20 25 30 35 
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3 Banana Kain 5 10 15 20 25 30 

4 Scarf 5 10 15 20 25 30 

5 Masker Kain 15 25 35 45 55 65 

 

 

 

Tabel 3.5 merupakan asumsi target penjualan Caalis-tied. Asumsi target 

penjualan tersebut dibuat untuk memperkirakan penjualan produk serta profit yang 

didapatkan Caalis-tied. Asumsi target penjualan ini dibuat dengan jumlah yang kecil 

serta bertahap 
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BAB IV 

 

HASIL PENGUKURAN PELAKSANAAN 

 
 

Pada bab ini pembahasan akan berfokus pada hasil penerapan yang sudah 

dilakukan berdasarkan teori dan penyusunan rencana pada tahap sebelumnya, yakni 

aspek hukum, aspek usaha, aspek pemasaran, aspek produksi, aspek sumber daya 

manusia, dan aspek keuangan dan kegiatan pelaksanaan usaha/bisnis pada rancang 

bangun usaha aksesoris rambut, aksesoris tangan, dan masker kain Caalis-tied. 

 
 

4.1 Hasil Legalitas Hukum 

4.1.1 Hasil Pembuatan NPWP 

 

Dalam proses pembuatan Nomor Pokok Wajib Pajak, Caalis-tied. mulai 

dilakukan pada tanggal 21 Juni 2021. Dimulai dari meminta surat keterangan dari 

RT/RW sebagai pengantar pembuatan surat keterangan usaha dari Kelurahan, 

sebagai salah satu syarat untuk membuat Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP). Format 

surat keterangan dari RT/RW dibuat oleh ketua RT wilayah perumahan Taman 

Pondok Jati RT 30 RW 06. Setelah membuat surat keterangan dari RT/RW, lanjut 

pada proses pembuatan surat keterangan usaha di Kelurahan. Surat keterangan dari 

Kelurahan dipergunakan untuk peryaratan pengajuan pengurusan Nomor Pokok 

Wajib Pajak (NPWP) ke Kantor Pajak. 
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Gambar 4.1 Surat keterangan usaha yang diterbitkan kecamatan 

 

 

Gambar 4.1 merupakan surat keterangan usaha yang diterbitkan oleh 

Kelurahan Geluran sebagai salah satu persyaratan untuk membuat Nomor Pokok 

Wajib Pajak (NPWP). Surat keterangan yang diterbitkan oleh Kelurahan ini berisikan 

mengenai data diri pemilik usaha seperti nama lengkap, NIK, dan alamat. Nomor 

Pokok Wajib Pajak (NPWP) Caalis-tied bernomor 42.817.857.8-603.00 atas nama 

Dewi Anindya Raniswara. 
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Gambar 4.2 Nomor EFIN Wajib Pajak. 

 

 

Setelah proses pembuatan Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP), wajib pajak 

akan mendapatkan nomor EFIN (Electronic Filling Identification Number), 

nomor EFIN ini sebagai identitas wajib pajak dan dipergunakan ketika akan 

melakukan transaksi elektronik dengan Dirjen Pajak untuk melaksanakan hak dan 

kewajiban wajib pajak dan bersifat rahasia. 

 
 

4.1.2 Hasil Pembuatan Nomor Induk Berusaha 

 
Pembuatan Nomor Induk Berusaha (NIB) pada Caalis-tied dilakukan melalui 

online yang dapat diakses melalui www.oss.go.id Pembuatan Nomor Induk 

Berusaha ini diawali dengan pendaftaran akun OSS, setelah melakukan registrasi 

akan mendapatkan nama user dan password untuk masuk pada situs 

www.oss.go.id 

http://www.oss.go.id/
http://www.oss.go.id/
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Gambar 4.3 Registrasi akun OSS 

 

Pada  gambar  4.3  merupakan   hasil  registrasi   akun  OSS,  username  dan 

 

password yang didapatkan ini berfungsi untuk log in pada situs www.oss.go.id. 
 

Konfirmasi akun registrasi OSS ini akan dikirimkan melalui email yang sudah 

terdaftar pada saat pengisian data. Setelah mendapatkan akun OSS, dilanjutkan 

pada tahap pengisian data. Data yang harus diisi adalah data pribadi, dan juga 

data usaha. Untuk pembuatan Nomor Induk Berusaha (NIB) ini juga diperlukan 

nomor NPWP. 

 
 

4.1.3 Hasil Pembuatan Surat Izin Usaha Mikro Kecil 

 

Pembuatan surat izin usaha mikro kecil ini dipilih karena Caalis-tied termasuk 

kategori usaha mikro, dimana hanya memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp 

50.000.000 (tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha). Setelah 

mengiktui tahapan pada gambar 3.3 hasil yang didapatkan adalah file izin usaha 

mikro kecil (IUMK) yang dapat dilihat pada halaman lampiran. 

http://www.oss.go.id/
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4.2 Hasil Penerapan Aspek Usaha 

 

4.2.1 Hasil Penerapan SWOT Peluang Usaha 

 

Berikut hasil penerapan SWOT peluang usaha pada Caalis-tied : 

 

1. Motif dan warna up to date (Strenght) : 

 

Caalis-tied mengikuti trend motif dan warna scrunchie yang banyak 

dikeluarkan oleh pesaing sejenis. Motif ini adalah polos, bunga dan 

polkadot, dengan warna yang up to date. Hal ini bertujuan agar Caalis-tied 

mengikuti permintaan pasar atau konsumen. 

 

 

 
Gambar 4.4 Scrunchie hijab motif polos. 

 

2. Pemilihan warna dan motif yang simpel dan elegan (Strenght) : 
 

Warna dan motif produk Caalis-tied bermacam-macam, ada yang polos dan 

bermotif. Contoh pemilihan warna dan motif produk Caalis-tied bandana 

kain, bermotif bunga-bunga yang simpel dan pemilihan warnanya membuat 

produk menjadi elegan, serta masker kain dengan pilihan warna yang simpel 

dan terkesan elegan. 
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Gambar 4.5 Masker kain dengan motif polos. 

 

3. Harga terjangkau (Strenght) : 

 

Seluruh produk Caalis-tied memiliki harga yang terjangkau, berikut 

merupakan list harga produk Caalis-tied : 

Tabel 4.1 Harga produk Caalis-tied. 
 

NO Produk Harga 

 

1 
Scrunchie 
Regular 

 

Rp10,000 

2 Scrunchie Hijab Rp15,000 

3 Bandana Kain Rp15,000 

4 Scarf Rp20,000 

5 Masker Kain Rp10,000 

 
 

4. Packaging menarik (Strenght) : 

 

Produk yang akan diterima konsumen akan dikemas dengan packaging yang 

menarik, dalam hal ini packaging yang dapat di reuse atau digunakan 

kembali, serta penambahan sticker disetiap paketnya. 
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Gambar 4.6 packaging produk Caalis-tied. 

 

5. Produk mudah didapat (Strenght) : 

 

Kegiatan pemasaran Caalis-tied dilakukan menggunakan dua metode, yakni 

online dan offline. Untuk metode online, konsumen dapat membeli melalui 

media sosial (instagram dan whatsapp) dan melalui e-commerce (shopee dan 

tokopedia). Sedangkan untuk metode offline, konsumen dapat melakukan 

COD (Cash on Delivery). 
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Gambar 4.7 Contoh pembelian melalui instagram 

 

6. Produk terbatas (Weakness): 

 

Kegiatan produksi Caalis-tied masih terbatas dikarenakan sumber daya 

manusia yang terbatas, untuk mengatasi kelemahan ini, bagi konsumen 

reseller atau yang akan membeli dalam jumlah banyak akan dikategorikan 

pre-order, sehingga Caalis-tied tidak kekurangan stock produk. 

7. Produk mudah ditiru (Weakness): 

 

Seluruh produk Caalis-tied sangat berpotensi ditiru oleh pesaing sejenis, 

karena itu Caalis-tied akan terus melakukan inovasi dari segi jenis produk, 

warna, serta motif produk. 

8. Permintaan pasar yang cukup luas (Opportunities) : 
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Salah satu opportunities Caalis-tied adalah permintaan pasar yang cukup 

luas karena trend fashion juga berkembang dengan cepat, sehigga Caalis- 

tied dapat membuat produk mengikuti trend fashion yang sedang 

berkembang. 

9. Dapat berkolaborasi dengan brand fashion /content creator (Opportunities): 

Caalis-tied dapat melakukan kerja sama atau kolaborasi dengan brand fashion 

lain (yang tidak sejenis), dan juga dengan content creator atau fashion vlogger. 

Tujuan dari kolaborasi ini adalah membangun brand awareness pada 

masyarakat, dan juga sebagai bentuk kegiatanpemasaran. 

10. Banyak brand fashion dengan produk sejenis (Threats): 
 

Salah satu kekurangan dari usaha/bisnis Caalis-tied adalah banyak brand 

pesaing (dengan produk sejenis) yang ada di pasaran, karena itu Caalis-tied 

harus up to date dalam mengikuti perkembangan fashion baik dari dalam 

maupun luar negri. 

11. Harga bahan baku dapat berubah (Threats) : 

 

Kekurangan lain Caalis-tied adalah harga bahan baku yang terkadang tidak 

menentu, sehingga untuk mengatasinya Caalis-tied mencari banyak 

penyedia bahan baku dengan harga yang serupa, terutama untuk bahan baku 

kain. 

12. Sulit mencari supplier kain tetap (Threats) : 
 

Berhubungan dengan poin sebelumnya yakni harga bahan baku yang tidak 

menentu membuat Caalis-tied sulit mendapatkan supplier tetap, karena 

Caalis-tied harus mencari supplier dengan bahan baku terbaik dengan harga 
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terjangkau, sehingga tidak menambah biaya produksi, dan tidak 

mengurangi kualitas produk Caalis-tied. 

 
 

4.2.2 Hasil Penerapan Business Model CanvasCaalistied 

 

Dari penyusunan business model canvas Caalis-tied, dilakukan 

implementasi pada Caalis-tied dengan penjelasan sebagai berikut : 

1. Key Partner : 

 

Tabel 4.2 Key partner Caalis-tied 
 

 
Supplier Kain Pasar Pucang 

Supplier Benang dan Jarum Ruko Taman Pondok Jati 

Supplier Packaging E-commerce (shopee) 

Digital Printing Smile Rungkut 

 

 

 

2. Key Activities : 

 

Key activities dari Caalis-tied adalah membeli bahan baku baik melalui 

online (e-commerce), maupun offline, mencari ide produksi baik melalui 

instagram maupun pinterest, setelah itu lanjut pada kegiatan desain produk 

(scrunchie regular scrunchie hijab, bandana kain, scarf, dan masker kain) 

3. Key Resources 

 

Key resources dari Caalis-tied terbagi menjadi beberapa bagian yakni 

sebagai berikut : 
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Tabel 4.3 Key resources Caalis-tied. 
 

 

Alat-alat produksi Mesin jahit, gunting, penggaris 

Bahan baku utama Kain, benang, karet. 

Bahan baku pendukung Box packaging, sticker, plastik 

 
 

Sumber daya manusia 

Owner, produksi, 
 

financial&marketing 

 

 

4. Cost Structure 
 

Cost structure merupakan sejumlah biaya yang dibebankan untuk seluruh 

kegiatan Caalis-tied. Biaya tersebut terdiri dari biaya bahan baku (utama 

dan pendukung), biaya tenaga kerja langsung, biaya pembelian alat 

produksi, biaya sewa tempat, dan biaya kegiatan pemasaran. 

5. Value Proposition : 
 

Caalis-tied memiliki value proposition yang dapat dijadikan sebagai 

kekuatan atau kelebihan dalam menjalankan usaha/bisnis. Value proposition 

tersebut adalah aksesoris rambut yang tidak merusak rambut karena 

menggunakan karet yang elastis dan nyaman. Scrunchie dapat digunakan 

sebagai aksesoris rambut maupun aksesoris tangan, memiliki warna dan 

motif yang beragam (mulai dari produk scrunchie, bandana, dan masker 

kain), mudah didapat (bisa dibeli melalui media sosial dan e- commerce), 

dan harga produk terjangkau. 

6. Customer Relationship : 

 

Customer relationship merupakan upaya yang dibangun Caalis-tied untuk 

berkomunikasi dengan konsumen, bentuk customer relationship yang 
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diterapkan oleh Caalis-tied adalah membuat akun media sosial instagram 

dan tiktok, serta memberikan promo-promo yang menarik atau give away. 

7. Channels : 

 

Bentuk penerapan channels pada usaha/bisnis Caalis-tied adalah dengan 

membuat akun media sosial instagram dan tiktok, serta membuat akun e- 

commerce (shopee dan tokopedia), serta penjualan melalui offline. 

8. Customer Segment 

 

Customer segment dari usaha/bisnis Caalis-tied adalah pelajar sekolah 

(SMP-SMA), mahasiswi, dan masyarakat yang mengikuti trend fashion. Hal 

tersebut berkaitan dengan kegiatan pemasaran Caalis-tied, mulai dari 

pembuatan konten yang menarik dan sesuai dengan trend sekarang ini, serta 

kegiatan endorsement yang disesuaikan dengan calon konsumenatau target 

konsumen. 

9. Revenue Stream : 

 

Kegiatan penerapan revenue stream yang dilakukan Caalis-tied adalah 

penjualan produk Caalis-tied seperti scrunchie regular, scrunchie hijab, 

bandana kain, scarf, dan masker kain. 

 

 
4.3 Hasil Penerapan Aspek Pemasaran 

 

4.3.1 Hasil PenerapanSTP 

 

Hasil dari STP peluang usaha Caalis-tied terbagi dari 3 hal, yakni 

segmentasi (geografis,demografis,psikografis,tingkah laku), targeting dan 

positioning. Segmentasi yang pertama adalah segmentasi geografis. Segmentasi 

geografis yang ditentukan oleh usaha/bisnis Caalis-tied adalah seluruh wilayah 
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Indonesia, hal ini dibuktikan dengan penerapan kegiatan penjualan yang 

menggunakan media sosial Instagram dan tiktok, dimana konsumen dari seluruh 

wilayah Indonesia dapat mengakses konten dan katalog produk yang sudah 

dibuat oleh Caalis-tied. Selain memanfaatkan media sosial, Caalis-tied juga 

menerapkan kegiatan pemasaran melalui e-commerce. Konsumen dari seluruh 

wilayah Indonesia dapat membeli produk Caalistied melalui shopee dan 

tokopedia. 

Pada segmentasi demografis, psikografis serta targeting yang sudah 

ditentukan oleh Caalis-tied dapat dibuktikan dengan pengisian survey dari 

konsumen, serta beberapa pengikut Caalis-tied di media sosial. Pengisian survey 

ini dilakukan secara acak baik melalui whastsapp. Dengan pengisian survey ini, 

dapat dilihat data pribadi dari konsumen (usia, domisili, jenis kelamin, dan 

pekerjaan). 

Gambar 4.8 Hasil pengisian survey konsumen. 
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4.3.3 Hasil Penerapan Marketing Mix 

 

Hasil dari bauran pemasaran atau marketing mix yang sudah diterapkan 

Caalis-tied (product, price, promotion, place) yang pertama adalah dengan 

memproduksi produk yang beragam, mulai dari scrunchie regular, scrunchie 

hijab, bandana kain, scarf, dan masker kain. Masing-masing produk juga 

memiliki motif dan warna yang berbeda-beda. 

 

 

Gambar 4.9 Contoh produk Caalis-tied 

 

Gambar 4.9 merupakan contoh beberapa produk yang dikeluarkan oleh 

Caalis-tied, yakni scrunchie regular dengan motif bunga, scrunchie hijab dengan 

motif polos, dan bandana kain motif bunga. Selain product, hasil dari bauran 

pemasaran lainnya adalah price. 

Pada harga Caalis-tied membuat strategi penentuan harga tertentu 

seperti, potongan harga sebesar Rp 5.000 untuk pembelian pertama dengan 

mengikuti akun media sosial Caalis-tied, potongan harga Rp 3.000 untuk 
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reseller yang memesan produk lebih dari 15 item, dan mengadakan flash sale 

 

setiap 3 bulan sekali. 
 

 

Gambar 4.10 Kegiatan flash sale di instagram Caalis-tied. 

 

Gambar 4.10 merupakan strategi penentuan harga yang sudah dilakukan 

implementasinya, yakni flash sale Rp 5.000 per item untuk scrunchie reguar, 

scrunchie hijab, dan bandana kain. Flash sale ini berlaku untuk produk yang 

persediaanya masih dalam jumlah banyak pada bulan tersebut. Tujuan dari flash 

sale ini adalah untuk menarik perhatian konsumen serta menghabiskan stock 

produk pada bulan tersebut. 

Setelah produk dan price, implementasi bauran pemasaran lainnya adalah 

promotion. Kegiatan promosi yang sudah dilakukan Caalis-tied adalah melalui 

metode online. Dalam metode online Caalis-tied memanfaatkan instagram, 

tiktok, shopee, dan tokopedia. 
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Gambar 4.11 Kegiatan promosi dalam instagram. 

 

 

Gambar 4.11 merupakan kegiatan promosi yang dilakukan Caalis-tied 

melalui feeds instagram Caalis-tied. Konten ini berisi tentang produk Caalis- 

tied, motivational quotes, give away, dan referensi OOTD (outfit of the day). 

Konten ini diunggah dengan tujuan untuk membangun interaksi dengan 

konsumen dan agar konsumen tidak bosan dengan konten mengenai produk. 
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Gambar 4.12 Kegiatan promosi melalui tiktok. 

 

 
Gambar 4.12 merupakan kegiatan promosi melalui akun tiktok Caalistied. 

Konten pada akun tiktok Caalis-tied adalah video packaging produk, video 

mengenai produk Caalis-tied, dan juga random video. Dengan menggunakan 

sound yang penggunanya banyak, akan membuat viewers video lebih meningkat. 

Konten yang diunggah melalui tiktok bertujuan untuk membangun komunikasi 

dengan konsumen tetapi menggunakan cara yang berbeda dengan instagram. 
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Gambar 4.13 Kegiatan promosi melalui Shopee Ads 

 

Gambar 4.13 merupakan kegiatan promosi lainnya yang dilakukan oleh 

Caalis-tied yakni dengan memanfaatkan fitur ads atau iklan dari e-commerce 

shopee. Pemanfaatan fitur ini bertujuan untuk meningkatkan insight dari 

postingan produk Caalis-tied di akun shopee seller. 

Setelah penerapan product, price, dan promotion pada bauran pemasaran, 

yang selanjutnya adalah penerapan place. Pendistribusian produk Caalis-tied 

menggunakan dua metode, yakni dengan metode online dan offline. Metode 

online didistribusikan melalui instagram, shopee, dan tokopedia. Untuk 

pendistribusian produk dengan metode offline dilakukan dengan melakukan 

penjualan secara langsung. 
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Gambar 4.14 Penjualan melalui shopee dan tokopedia. 

 

Gambar 4.14 merupakan kegiatan penjualan Caalis-tied melalui e- 

commerce. E-commerce yang digunakan adalah shopee dan tokopedia. Tujuan 

penjualan melalui e-commerce adalah agar konsumen dapat memesan produk 

Caalis-tied dengan efektif dan efisien, serta layanan 24 jam sehingga konsumen 

bisa melakukan pesanan kapan saja dan dimana saja. 

 
 

4.3.4 Hasil Penerapan Diferensiasi dan Diversifikasi Produk 

 

Hasil dari penerapan diferensiasi dari Caalis-tied dapat dilihat dari produk 

yang sudah jadi yang di produksi oleh Caalis-tied. Mulai dari scrunchie regular, 

scrunchie hijab, bandana kain, scarf, dan masker kain. Semua produk Caalis- tied 

memenuhi kriteria diferensiasi produk Caalistied. Produk Caalis-tied 100% made 

in Indonesia, karena seluruh bahan baku utama maupun pendukung, serta sumber 

daya manusia dari dalam negeri. Aksesoris Caalis-tied juga multifungsi, 
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baik scrunchie regular maupun scrunchie hijab dapat digunakan sebagai 

aksesoris rambut atau aksesoris tangan. 

Gambar 4.15 Scrunchie regular dan scrunchie hijab. 

 

 

Gambar 4.15 merupakan contoh produk yang dapat mendeskripsikan 

diferensiasi produk Caalis-tied yang memiliki design yang simple dan elegan serta 

memiliki berbagai macam warna dan motif setiap produknya. Warna dan motif 

yang beragam bertujuan agar konsumen dapat memilih sesuai dengan kebutuhan 

atau selera fashion mereka, dan agar mudah di mix and match dengan pakaian 

konsumen. 

Selain diferensiasi produk, untuk meningkatkan usaha/bisnis Caalis-tied 

menerapkan difersivikasi produk. Diversifikasi merupakan strategi 

pengembangan produk pada usaha/bisnis Caalis-tied dan untuk memperluas 

pasar konsumen Caalis-tied. 
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Gambar 4.16 Berbagai jenis produk Caalis-tied 

 

Gambar 4.16 merupakan hasil penerapan kegiatan diversifikasi produk 

Caalis-tied. Tidak hanya berbagai jenis produk saja tetapi warna dan motif pada 

setiap jenis produk juga beragam contoh, produk masker kain tersedia dengan 

kain bermotif dan juga polos. Dengan diversifikasi produk yang diberikan, 

konsumen dapat memilih sesuai keinginan, kebutuhan, dan selera konsumen. 

 
 

4.3.5 Hasil Penerapan Customer Relatioship Management 

 

Penerapan customer relationship management Caalis-tied bertujuan untuk 

membangun relasi jangka panjang dengan konsumen, harapannya konsumen 

Caalis-tied dapat menjadi loyal customer atau melakukan pembelian ulang. 

Customer relationship management ini juga bertujuan memberikan variasi konten 

yang menarik melalui media sosial, sehingga konsumen tidak bosan dengan 

konten katalog produk. 
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Gambar 4.17 Kegiatan CRM Caalis-tied. 

 

 

Gambar 4.17 merupakan penerapan customer relationship management 

Caalis-tied, mulai dari membuat konten untuk media sosial, memberikan promo 

yang menarik untuk konsumen, dan mengadakan kegiatan giveaway. 

 

 

 

Gambar 4.18 packaging produk Caalis-tied. 
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Gambar 4.18 juga merupakan bentuk customer relationship management dari 

Caalis-tied. Thank you card ini akan didapatkan semua konsumen tanpa minimal 

pembelian. Penambahan thank you card pada setiap pesanan konsumen juga 

merupakan bentuk apresiasi Caalis-tied untuk konsumen. 

 
 

4.4 Hasil Penerapan Aspek Produksi 

4.4.1 Hasil Penerapan Bahan Baku dan Alat Produksi 

 
Dalam aspek produksi kebutuhan bahan baku utama, bahan baku 

pendukung, dan alat produksi merupakan penentu untuk melanjutkan kegiatan 

proses produksi. Bahan baku utama Caalis-tied secara umum adalah kain, 

benang, dan karet, sedangkan untuk bahan baku pendukung adalah box 

packaging, sticker, thank you card, dan plastik. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.19 Bahan baku utama Caalis-tied. 

 

Gambar 4.19 merupakan bahan baku utama Caalis-tied. Bahan baku utama 

tersebut dalam setiap bulannya harus terpenuhi sesuai dengan kebutuhan 

produksi Caalis-tied. Setelah semua bahan baku utama terkumpul, baru dapat 
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melakukan kegiatan produksi seluruh produk Caalis-tied. Selain bahan baku 

utama dan bahan baku pendukung, alat produksi merupakan aspek yang pneting 

untuk kegiatan produksi seluruh produk Caalis-tied. 

 

 

Gambar 4.20 Alat produksi Caalis-tied 

 

 

Gambar 4.20 merupakan alat produksi yang digunakan oleh Caalis-tied, 

mulai dari gunting, jarum, meteran, dan mesin jahit. Dengan memenuhi 

kebutuhan bahan baku utama dan alat produksi, maka proses produksi Caalis- 

tied dapat dijalankan. 

 
 

4.4.2 Hasil Penerapan Proses Produksi 

 
Setelah menyiapkan bahan baku utama dan alat produksi langkah 

selanjutnya adalah proses produksi. Proses produksi pada Caalis-tied dimulai 

dari mencari ide atau referensi produk melalui instagram atau pinterest. 

Pencarian ide melalui instagram dan pinterest ini bertujuan untuk melihat motif 
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atau warna yang sedang trend atau yang digemari konsumen atau hanya 

sekedar mencari referensi motif dan warna. 

 

 

 

Gambar 4.21 Mencari ide produk melalui pinterest. 

 

 

Gambar 4.21 merupakan salah satu tahapan produksi, yakni mencari ide 

produk melalui pinterest. Setelah mencari ide melalui instagram atau pinterest 

langkah selanjutnya adalah proses modifikasi ide yang sudah didapatkan, 

setelah mencapai tahap akhir, akan dilakukan uji coba produksi. Ketika ide 

produk, bahan, dan warna sudah ditentukan, langkah selanjutnya adalah proses 

produksi hingga quality control seluruh produk. 
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4.5 Hasil Penerapan Aspek Sumber Daya Manusia 

 

4.5.1 Hasil Penerapan Struktur Organisasi 

 

Dalam penerapan aspek sumber daya manusia pada usaha Caalis-tied, 

sebelum menentukan job description akan dibentuk struktur organisasi. 

Struktur organisasi ini bertujuan untuk memudahkan dalam pengelolaan 

sumber daya manusia pada Caalis-tied. Pada struktur organisasi Caalis-tied 

sekarang ini terdapat tiga sumber daya manusia yakni owner, bagian produksi 

serta bagian keuangan dan pemasaran. 

 
 

4.5.2 Hasil Penerapan JobDescription 

 

Setelah penyusunan struktur organisasi sumber daya manusia pada Caalis- 

tied, langkah selanjutnya adalah menentukan job description. Job description 

ini akan berfokus pada pekerjaan utama atau tanggung jawab utama pada 

masing-masing divisi. Dalam usaha/bisnis Caalis-tied tanggung jawab secara 

keseluruhaan dipegang oleh pemilik usaha. Dengan menyusun job description 

dapat membuat sistem kerja pada Caalis-tied menjadi efektif dan efisien. 

 

 
4.6 Hasil Penerapan Aspek Keuangan 

 

4.6.1 Aset dan Biaya 

 

Pada aset dan biaya terdapat sejumlah biaya-biaya seperti biaya sewa, 

perlengkapan kantor, persediaan bahan baku, aset (alat produksi), biaya 

penjualan, serta beban umum dan administrasi. 
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Tabel 4.4 Aset dan biaya Caalis-tied. 
 

Aset     

 Material Qty Unit Price Total 

 Mesin Jahit 1 Rp3,000,000 Rp3,000,000 

     

Sewa dibayar 

dimuka 

    

 Material Qty Unit Price Total 

 Sewa tempat (1 tahun) periode Januari 

2021- Desember 2021 

 

12 
Rp250,000 Rp3,000.000 

     

Perlengkapan 

Kantor 

    

 Material Qty Unit Price Total 

 Penggaris Biasa 2 Rp10,000 Rp20,000 

 Penggaris Kain 2 Rp10,000 Rp20,000 

TOTAL Rp40,000 

     

Persediaan     

 Material Qty Unit Price Total 

 Kain Scrunchie Regular 20 Rp2,000 Rp40,000 

 Kain Scrunchie Jumbo 20 Rp3,000 Rp60,000 

 Kain Bandana 20 Rp4,000 Rp80,000 

 Kain Scarf 20 Rp5,000 Rp100,000 

 Kain Masker 50 Rp3,000 Rp150,000 

 Karet 5 Rp5,000 Rp25,000 

 Benang 5 Rp5,000 Rp25,000 

 Box Packaging 130 Rp1,000 Rp130,000 

 Plastik Packaging 130 Rp500 Rp65,000 

 Thank You Card 130 Rp500 Rp65,000 

 Pensil 2B 1 Rp5,000 Rp5,000 

 Jarum 1 Rp5,000 Rp5,000 

 Pensil Kain 2 Rp5,000 Rp10,000 

 Sticker 130 Rp500 Rp65,000 

TOTAL Rp745,000 

     

Biaya Penjualan     

 Material Qty Unit Price Total 

 Biaya Gaji Karyawan (produksi) 1 Rp300,000 Rp300,000 

 Biaya Gaji Karyawan 2 Rp200,000 Rp400,000 

TOTAL Rp700,000 

     

Beban Umum dan 
Adminstrasi 
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 Material Qty Unit Price Total 

 Listrik  Rp50,000 Rp50,000 

TOTAL Rp50,000 

Sumber,data diolah (2021) 

 

 
 

Pada tabel 4.4 merupakan aset dan biaya padausaha/bisnis Caalis-tied 

dengan rincian total aset sebesar Rp 3.000.000 , sewa dibayar dimuka 

sebesar Rp 3.000.000 , perlengkapan kantor sebesar Rp 40.000 , 

persediaan sebesar Rp 745.000 , biaya penjualan sebesar Rp 700.000 

,serta beban umum dan administrasi sebesar Rp 50.000 

 
4.6.2 Harga Pokok Produksi 

 

Harga pokok produksi merupakan sejumlah biaya produk yang dibeli 

guna melakukan proses produksi hingga produk jadi, baiksebelum hingga 

selama periode akuntansi berjalan. 

Tabel 4.5 Harga pokok produksi Caalis-tied. 
 

 

 
 

NO Produk Jumlah Harga Jual (Rp) Harga Total (Rp) HPP Total HPP 

Bulan Januari 2021 

1 Scarf 5 Rp20,000 Rp100,000 Rp8,300 Rp41,500 

Total Bulan Januari 2021 Rp100,000  Rp41,500 

 

Bulan Februari 2021 

1 Scrunchie Regular 10 Rp10,000 Rp100,000 Rp5,300 Rp53,000 

2 Scrunchie Hijab 3 Rp15,000 Rp45,000 Rp6,500 Rp19,500 

3 Scarf 5 Rp20,000 Rp100,000 Rp8,300 Rp41,500 

Total Bulan Februari 2021 Rp245,000  Rp114,000 

 

Bulan Mei 2021 

1 Scrunchie Regular 3 Rp10,000 Rp30,000 Rp5,300 Rp15,900 

2 Scrunchie Hijab 5 Rp15,000 Rp75,000 Rp6,500 Rp32,500 

3 Masker Kain 30 Rp10,000 Rp300,000 Rp5,300 Rp159,000 
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Total Bulan Mei 2021 Rp405,000  Rp207,400 

 

Bulan Juni 2021 

1 Scrunchie Regular 10 Rp10,000 Rp100,000 Rp5,300 Rp53,000 

2 Scrunchie Hijab 10 Rp15,000 Rp150,000 Rp6,500 Rp65,000 

3 Scarf 5 Rp20,000 Rp100,000 Rp8,300 Rp41,500 

4 Masker Kain 35 Rp10,000 Rp350,000 Rp5,300 Rp185,500 

Total Bulan Juni 2021 Rp700,000  Rp345,000 

 

Bulan Juli 2021 

1 Scrunchie Regular 15 Rp10,000 Rp150,000 Rp5,300 Rp79,500 

2 Scrunchie Hijab 15 Rp15,000 Rp225,000 Rp6,500 Rp97,500 

3 Scarf 5 Rp20,000 Rp100,000 Rp8,300 Rp41,500 

Total Bulan Juli 2021 Rp475,000  Rp218,500 

 

 

TOTAL PENJUALAN BULAN Januari 2021 - Juli 2021 Rp1,925,000 

TOTAL HPP BULAN Januari 2021- Juli 2021 Rp926,400 

TOTAL LABA KOTOR BULAN Mei 2020 - Juli 2021 Rp998,600 

Sumber,data diolah (2021) 
 

Tabel 4.5 merupakan harga pokok penjualan Caalis-tied mulai bulan 

Januari 2021 hingga bulan Juli 2021. Harga pokok produksi pada masing- 

masing produk dihasilkan dari biaya yang dikeluarkan untuk membuat 

satu produk. Total harga pokok produksi mulai bulan Januari 2021 hingga 

bulan Juli 2021 sebesar Rp 1.925.000 dengan penjualan pada bulan 

Januari 2021 hingga bulan Juli 2021 sebesar Rp 926.400, dan 

menghasilkan laba kotor sebesar Rp 998.600 

4.6.3 Neraca 

 

Setelah penyusunan harga pokok penjualan pada periode Januari 

2021 – Juli 2021, langkah selanjutnya adalah pembuatan neraca. Berikut 

merupakan rincian neraca Caalis-tied per 31 Juli 2021 : 
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Tabel 4.6 Neraca per 31 Juli 2021. 
 

Neraca    

Per 31 Juli 2021   

      

ASET     

 Aset Lancar   

  Kas dan setara kas Rp- 

  Piutang Usaha  Rp- 

  Sewa dibayar dimuka Rp 3,000,000 

  Perlengkapan Kantor Rp 40,000 

  Persediaan  Rp- 

      

  Total Aset Lancar  Rp 3,040,000 

      

 Aktiva Tetap   

  Aset Tetap  Rp 3,000,000 

      

  Total Aset Tetap  Rp 3,000,000 

      

TOTAL ASET   Rp 3,040,000 

      

KEWAJIBAN DAN MODAL  

 Kewajiban Lancar   

  Hutang Sewa  Rp 3,000,000 

      

  Total Kewajiban Lancar Rp 3,000,000 

      

 TOTAL KEWAJIBAN  Rp 3.000.000 

      

 Modal    

  Modal   Rp3,040,000 

      

 TOTAL MODAL  Rp3,040,000 

      

TOTAL KEWAJIBAN DAN MODAL Rp6,040,000 
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Tabel 4.6 merupakan neraca pada usaha/bisnis Caalis-tied per tanggal 31 

Juli 2021 dengan rincian total aset lancar sebesar Rp 3.040.000, total aset 

sebesar Rp 6.040.000, total kewajiban lancar sebesar Rp 3.000.000, total modal 

sebesar Rp 3.040.000, dan total kewajiban danmodal sebesar Rp 6.040.000. 

4.6.4 Laporan Laba Rugi 

 

Setelah pembuatan neraca, selanjutnya adalah penyusunan laporan laba 

rugi Januari 2021 – Juli 2021. Berikut merupakan rincian laporan laba rugi 

Caalis-tied : 

 

Tabel 4.7 laporan laba rugi Caalis-tied. 
 

 

Penjualan  Rp1,925,000 
   

Laba Kotor  Rp1,925,000 

   

Beban Operasional   

Beban Operasional  Rp926,400 

   

Total Beban Operasional Rp926,400 

   

Laba Operasional  Rp998,600 

 

 

 
 

Tabel 4.7 merupakan laporan laba rugi dari Caalis-tied dengan rincian laba 

kotor sebesar Rp 1.925.000, total beban operasional sebesar Rp 926.400 dan 

total laba bersih sebesar Rp 998.600 
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4.6.5 Return of Investment (ROI) 

 

Berikut merupakan perhitungan return of investment pada Caalis-tied 

dari bulan Januari 2021 – Juli 2021 

laba usaha   X 100 
 

Total harta 
 

= 1.925.000 X 100 

6.040.000 

 

= 31% 



 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil dan pembahasan, dapat disimpulkan beberapa hal antara 

lain : 

1. Pada legalitas hukum Caalis-tied menghasilkan Nomor Pokok Wajib Pajak 

bernomor 42.817.857.8-603.000 atas nama Dewi Anindya Raniswara. 

Hasil legalitas hukum lainnya adalah Nomor Induk Berusaha (NIB) dan 

Izin Usaha Mikro Kecil (IUMK). 

2. Kegiatan pemasaran Caalis-tied melalui instagram feeds menghasilkan 

konten katalog produk, motivational quotes, insiprasi OOTD, giveaway, 

dan video reels dengan total 50 postingan, sedangkan untuk instagram story 

menghasilkan konten motivational quotes, free wallpaper,katalog produk, 

inspirasi OOTD, video packging pesanan, dan testimoni konsumen dengan 

total 35 postingan. Kegiatan pemasaran melalu tiktok menghasilkan video 

mengenai produk Caalis-tied dan kegiatan packing pesanan dengan total 8 

video. 

3. Kegiatan penjualan produk dilakukan melalui e-commerce shopee dan 

tokopedia. Pesanan yang terjual pada akun shopee Caalis-tied sebanyak 3 

pesanan dengan rincian 12 produk terjual, sedangkan pesanan pada akun 

tokopedia Caalis-tied masih belum ada. Caalis-tied juga memanfaatkan 

fitur ads pada shopee seller. 
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4. Kegiatan customer relationship management yang dilakukan Caalis-tied 

adalah dengan membuat konten melalui instagram dan tiktok. Caalis-tied 

juga memberikan thank you card dalam setiap pesanan konsumen. 

5. Bentuk laporan keuangan pada Caalis-tied (Januari 2021 – Juli 2021) adalah 

aset dan biaya, harga pokok penjualan, neraca, laporan laba rugi dan return 

of investment (ROI), dan menghasilkan laba bersih sebesar Rp 998.600 

dengan return of investment sebesar 31%. 

Dari kegiatan yang sudah dilakukan, Caalis-tied dikatakan layak untuk 

melakukan kegiatan usaha dalam berbagai aspek dan disesuaikan dengan 

rencana yang disusun. Seluruh kegiatan usaha dari berbagai aspek dapat 

dilakukan lebih maksimal lagi guna menaikkan penjualan produk, dan 

meningkatkan profit usaha. 

Rencana kedepan Caalis-tied adalah membuat kegiatan pemasaran guna 

menciptakan brand awareness pada masyarakat, meningkatkan peluang usaha 

dengan membuat distributor resmi pada kota-kota besar seperti Jakarta, Medan, 

Makassar, Bandung, dan kota lainnya untuk memperluas pasar dengan lebih 

spesifik. 

5.2 Saran 

 
Adapun saran yang dapat digunakan untuk pengembangan kegiatan usaha 

selanjutnya, antara lain: 

1. Meningkatkan kegiatan pemasaran dengan memanfaatkan fitur ads 

 

pada instagram, tiktok, shopee, dan tokopedia. 

 

2. Meningkatkan kegiatan pemasaran dengan melakukan endorsement 

 

atau kerja sama dengan content creator. 
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3. Meningkatkan kualitas, memperbanyak, serta konsisten dalam 

pembuatan konten untuk media sosial. 

4. Menambah motif atau warna kain pada setiap produk secara 

berkala. 
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