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The more difficult a struggle, the more beautiful a victory 



 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

“Don't be tired of fighting, because by fighting there will definitely be results that 

have been fought for” 



ABSTRAK 

 

 

Startup PIYAMALIA merupakan usaha yang telah memproduksi pakaian 

piyama yang mengikuti tren kekinian untuk kalangan remaja dan dewasa. Startup 

bisnis PIYAMALIA ini bertujuan untuk mengimplementasikan pengembangan 

dengan melakukan analisis SWOT yang dapat mengetahui keadaan lingkungan 

internal dan eksternal saat ini dengan cara mengevaluasi strength, weaknesses, 

opportunities, dan threats. Selanjutnya bertujuan untuk melakukan Business Model 

Canvas yang dapat menghasilkan pendekatan yang dapat merancang bisnis 

PIYAMALIA dan melakukan Business Plan yang menghasilkan pendekatan 

dengan membantu merancang rencana bisnis, rencana pemasaran, rencana 

operasional, dan rencana keuangan. Target penjualan startup bisnis PIYAMALIA 

sebesar Rp 90.000.000 per tahun. PIYAMALIA telah melakukan implementasi 

serangkaian strategi bisnis dan berhasil mencapai penjualan produk sebesar Rp 

11.700.000 dan menghasilkan laba bersih Rp 3.160.400. Hal ini kurang sesuai 

dengan target awal yang telah ditentukan dan hanya dapat memenuhi 13% dari 

target awal yang ditentukan, dengan demikian PIYAMALIA akan melakukan 

perbaikan terhadap strategi bisnis yang akan diterapkan kedepannya untuk lebih 

baik lagi dalam mencapai target. 

 

 

 
Kata Kunci: Analisis SWOT, Business Plan dan Business Model Canvas. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 

Pakaian atau busana adalah kebutuhan pokok utama manusia selain makanan 

dan tempat tinggal. Oleh karena itu, pakaian merupakan kebutuhan yang wajib 

dipenuhi dan menjadi barang yang memberi kesan kepantasan, kenyamanan, dan 

keamanan dalam kehidupan sehari-hari atau dalam acara tertentu. Dalam segi 

norma sosial pakaian juga menunjukkan lambang status atau identitas yang 

mencerminkan kepribadian seseorang. Dengan beragam gaya hidup masyarakat 

zaman sekarang mulai maka cara berpakaian sangat dipengaruhi dengan kemauan, 

kemampuan, kebutuhan, status sosial, gaya hidup seseorang dan tren fashion saat 

itu. Ketika tren yang baru muncul maka perubahan tren fashion tersebut mau tidak 

mau akan diikuti industri pakaia tidak terkecuali piyama. 

Piyama merupakan pakaian yang di desain untuk digunakan oleh anak-anak 

maupun orang dewasa sebagai pakaian tidur. Desain piyama zaman sekarang sudah 

berkembang dimana desain piyama lebih kekinian dan stylish. Tren saat ini piyama 

tidak hanya digunakan untuk tidur atau beristirahat saja, namun juga digunakan 

untuk kegiatan lainnya. Desain piyama yang lebih stylish dan trendi saat ini 

menyebabkan penjualan piyama yang mengalami peningkatan. Hal ini dibuktikan 

berdasarkan data Social Media Enthusiast Marketplace Research bahwa penjualan 

piyama di Indonesia pada tahun 2019-2020 mengalami peningkatan sejak bulan 

Maret 2020 seperti terlihat pada Gambar 1.1. 
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Gambar 1.1 Data Penjualan Piyama Tahun 2019-2020 di Indonesia 

 

 

PIYAMALIA merupakan bisnis baru atau startup di bidang fashion khususnya 

piyama yang berdiri sejak bulan Februari 2021. PIYAMALIA memasarkan pakaian 

piyama yang multifungsi agar dapat memudahkan masyarakat tetap berpenampilan 

rapi ketika melakukan kegiatan di luar rumah. PIYAMALIA memasarkan 

produknya melalui online maupun offline. Untuk penjualan online, PIYAMALIA 

melakukan pemasaran di dua marketplace Shopee dan Tokopedia, serta melalui 

media sosial Instagram dan Tiktok. Sedangkan untuk pemasaran offline dilakukan 

dengan mengikuti event bazar. Namun setelah empat bulan berjalan, penjualan 

PIYAMALIA masih rendah seperti tampak pada Tabel 1.1. 

Tabel 1.1 Penjualan PIYAMALIA Tahun 2021 
 

No. Qty Bulan Nama Produk Jumlah (Rp) 

1. 2 26 Feb 2021 Tie Dye Black 150.000 

2. 2 20 Mar 2021 Abstract White Set 150.000 

3. 3 18 Apr 2021 Abstract Green and Brown 300.000 

4. 1 30 Apr 2021 Abstract Green 75.000 

TOTAL 675.000 

(Sumber: PIYAMALIA, 2021) 

DATA PENJUALAN PIYAMA TAHUN 2019 - 2020 

DI INDONESIA 

 
192000 195000 200000 200000 200000 

 

96000 100000 97000  97000 100000 100000 

 

8000 

Ket: 

Pcs 
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Rendahnya penjualan produk PIYAMALIA yang terlihat pada Tabel 1.1. 

disebabkan belum memiliki rencana bisnis dalam membangun bisnis sejak awal 

berdiri. Selain itu juga disebabkan persaingan bisnis dari kompetitor di bidang 

sejenis yang terlihat pada Tabel 1.2. 

Tabel 1.2 Produsen Piyama 
 

No Nama Store Brand 
Tahun 

Berdiri 

Harga Rata-rata 

(Rp) 
Bahan 

1. H&M H&M 1947 150.000 Satin 

2. Matahari Nevada 1972 150.000 Rayon 

3. Uniqlo Uniqlo 1984 150.000 Katun 

4. Officialpotts Potts.id 2015 150.000 Rayon 

5. Saoman Saoman 2019 100.000 Rayon 

6. Diamore Grosir Diamore 2019 75.000 Rayon 

(Sumber: Instagram, Shopee, Tokopedia, dan Matahari.com) 

 

 
Tabel 1.2 menunjukkan kondisi produsen piyama memiliki harga rata-rata di 

atas Rp 75.000 dengan menggunakan berbagai macam bahan. Kondisi tersebut 

menunjukkan bahwa para kompetitor pakaian piyama tidak memberikan harga yang 

lebih terjangkau. Melihat kondisi saat ini dimana masyarakat lebih memilih produk 

dengan harga lebih terjangkau, maka menjadi peluang bagi PIYAMALIA untuk 

memproduksi piyama yang berkualitas, stylish, dan trendi dengan harga yang 

terjangkau dan bersaing dibanding para kompetitor. Selain itu startup PIYAMALIA 

menentukan target pasar yaitu wanita dari segala umur, karena para wanita rata-rata 

yang menggunakan piyama dan mengikuti tren. 

Untuk meningkatkan omzet penjualan PIYAMALIA sesuai yang diharapkan, 

maka diperlukan implemetasi rencana bisnis yang telah disusun untuk menjalankan 

usaha dengan baik dan benar. Rencana bisnis adalah tahapan awal yang sebaiknya 
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dilakukan oleh seorang calon entrepreneur atau wirausaha usaha yang berisi 

berbagai analisis dalam rencana bisnis seperti analisis pasar dan pemasaran, 

analisis produksi, analisis sumber daya manusia, analisis keuangan, rencana 

pengembangan usaha, dan resiko usaha (Djoko, 2012). Dalam Tugas Akhir ini 

juga terdapat analisis strength, weaknesses, opportunities, threat (SWOT) yang 

menurut Rangkuti (2016) didasarkan pada logika yang secara bersamaan dapat 

meminimalkan ancaman dan kelemahan sekaligus memaksimalkan kekuatan dan 

peluang. Dalam mengimplementasikan rencana bisnis yang telah disusun, maka 

startup PIYAMALIA menargetkan omzet penjualan sebesar Rp 90.000.000 per 

tahun. 

Untuk mencapai omzet penjualan maka dilakukan implementasi rencana bisnis 

startup PIYAMALIA dengan strategi-strategi yang ada melalui analisis yang 

dilakukan. Selain itu juga melakukan evaluasi dan perbaikan pada saat mengalami 

kendala saat implementasi dalam mencapai target omzet penjualan yang telah 

ditetapkan dalam Tugas Akhir ini. 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Pada uraian latar belakang masalah, maka rumusan masalah pada Tugas Akhir 

ini adalah bagaimana mengimplementasikan rencana bisnis produk pakaian pada 

startup PIYAMALIA. 

1.3 Tujuan 

 

Tujuan dari implementasi rencana bisnis produk pakaian pada startup 

PIYAMALIA adalah untuk meningkatkan omzet penjualan startup PIYAMALIA 

sebesar target yang telah ditentukan yaitu Rp. 90.000.000 per tahun. 
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1.4 Manfaat 

 

Keuntungan yang diperoleh melalui konsekuensi menerapkan niat bisnis ke 

PIYAMALIA adalah: 

1. Melalui pengembangan startup business, PIYAMALIA dapat berkembang pesat 

dari setiap tahunnya untuk menghasilkan laba usaha yang maksimal dan 

menciptakan lapangan pekerjaan baru di lingkungan sekitar. 

2. Mengenalkan value product PIYAMALIA bagi konsumen yang dapat 

membantu merubah penampilan seseorang saat melakukan kegiatan sehari-hari 

yang stylish dan kekinian. 



 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

2.1 Analisis Strength, Weaknesses, Opportunities, dan Threats (SWOT) 

 

Rangkuti (2016) mendefinisikan analisis SWOT sebagai pertimbangan 

sistematis dari sejumlah faktor untuk mengembangkan strategi perusahaan. 

Berdasarkan logika, analisis SWOT dapat memaksimalkan peluang dan kekuatan 

sekaligus meminimalkan ancaman dan kelemahan. Tabel 2.1 merupakan gambar 

bagan analisis SWOT. 

Tabel 2.1 Analisis SWOT 

 

Membantu dalam 

mencapai tujuan 

 

Menghambat dalam 

mencapai tujuan 

Dari 

Dalam 

Strength 

(Kekuatan) 

Weaknesses 

(Kelemahan) 

Dari 

Luar 

Opportunities 

(Peluang) 

Threats 

(Ancaman) 

 

 

2.1.1 Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal 
 

Rangkuti (2016) mendefinisikan, ketika dihadapkan dengan ancaman 

lingkungan, analisis lingkungan internal merupakan proses perencanaan 

strategis bagi perusahaan yang dapat mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan 

untuk mengelola peluang secara efektif. Analisis lingkungan internal terdiri 

dari: 

a. Strength (Kekuatan) 

 

Evaluasi dan analisis kekuatan perusahaan disebut strength. Sebagai 

permisalan dengan membedah manfaat apa yang dimiliki oleh organisasi, 
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seperti dalam inovasi, kualitas kreasi, bidang vital, atau komponen kekuatan 

lain yang menekankan manfaat organisasi. Kekuatan pada unit bisnis ini 

dituliskan untuk mengetahui apa yang membedakan dengan pesaing yang 

serupa. Tujuan adanya kekuatan ini yang dituliskan ke dalam analisis SWOT 

agar memiliki autentik atau ciri khas bisnis dalam keunggulan kompetitif. 

Strength ini mencakup beberapa pertanyaan seperti apa yang menjadi 

keunggulan kompetitif dengan pesaing, keunggulan apa yang dimiliki unit 

bisnis, dan manfaat apa yang akan dilihat konsumen. Pertanyaan tersebut 

membantu dapat proses daftar analisis SWOT pada bagian kekuatan. 

b. Weaknesses (Kelemahan) 

 

Mengetahui kelemahan perusahaan sangat penting, selain fokus pada 

keunggulannya. Hal tersebut dapat membandingkan perusahaan dengan 

pesaing untuk menentukan kelemahannya dengan melihat apa yang dimiliki 

oleh perusahaan lain. 

Peluang dan ancaman dipengaruhi oleh analisis lingkungan luar. Dimana 

faktor ini berhubungan dengan keadaan eksternal yang mempengaruhi 

pengambilan keputusan perusahaan. Faktor ini meliputi faktor ekonomi, 

politik, hukum, teknologi, kependudukan, dan sosial budaya serta lingkungan 

bisnis ekonomi makro dan lingkungan industri. 

c. Opportunities (Peluang) 

 

Dalam lingkungan bisnis, peluang adalah keadaan yang signifikan dan 

menguntungkan. Perubahan teknologi dan penguatan hubungan dengan 

pelanggan dan pemasok adalah contoh peluang bisnis. Peluang 

menggambarkan situasi eksternal unit bisnis yang memiliki potensi yang 
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menguntungkan. Seperti terdapat segmen pasar tertentu yang belum 

dimaksimalkan atau belum terdapat pesaing yang memasuki segmen tersebut, 

sehingga memunculkan peluang bagi ide unit bisnis. 

Membaca peluang yang harus dipahami oleh unit bisnis yaitu, 

meningkatnya kondisi perekonomian masyarakat di sekitar, kecenderungan 

peningkatan permintaan pasar, potensi ceruk pasar yang besar, membuka 

lapangan kerja bagi masyarakat, perkembangan pengetahuan dan teknologi 

sebagai sumber daya penunjang unit bisnis, dan ketersediaan suber daya untuk 

unit bisnis. Penulisan daftar peluang pada analisis SWOT sangat membantu 

unit bisnis membaca peluang usaha yang mampu menghasilkan keuntungan 

yang maksimal. Wirausahawan harus memiiki analisa membaca peluang 

melalui ide-ide bisnis dengan prospek yang tinggi. 

d. Threats (Ancaman) 

 
Threats merupakan faktor yang sangat penting dalam menentukan 

bisnis yang dijalankan bertahan atau tidak dimasa depan. Terdapat beberapa 

faktor yang ada di dalam ancaman sebuah bisnis, seperti minimnya ketersediaan 

bahan baku, banyaknya pesaing sesama produk, minat konsumen terhadap 

produk tersebut, dan lain sebagainya. Dalam dunia industri, perusahaan 

seringkali bersaing menggunakan beberapa faktor seperti penetapan harga, 

pengenalan produk, dan strategi pemasaran yang menarik. Persaingan ini dapat 

mempengaruhi persentase penjualan dan konsumen perusahaan. 

Faktor-faktor ancaman harus diantisipasi oleh organisasi agar bisnis 

tetap berada diposisi paling atas dibandingkan dengan pesaing lainnya. Faktor 

tersebut seperti peningkatan biaya produksi dan peningkatan biaya pemasaran. 
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Apabila perusahaan memberikan harga jual yang tinggi maka berpengaruh 

terhadap kemampuan daya beli konsumen. Maka dari itu, sangat penting bagi 

pelaku bisnis untuk mengantisipasi ancaman dari ekternal melalui strategi- 

strategi yang tepatdan terukur secara akurat. 

2.1.2 Matrik Internal Factor Evaluation (IFE) 

 

(Muhammad Kholil dan Ria A, 2017), berpendapat bahwa analisis 

lingkungan internal dapat dilakukan dengan menggunakan matrik IFE (internal 

factor evaluation). Matrik ini serupa dengan matrik EFE (eksternal factor 

evaluation) yang digunakan dalam analisis lingkungan eksternal. Perbedaannya 

adalah faktor-faktor yang ditampilkan adalah faktor lingkungan internal yang 

berupa kelemahan dan kekuatan yang dimiliki perusahaan. Beberapa tahap 

yang dilakukan dalam membuat matrik IFE adalah: 

1) Memberikan bobot dengan angka 0 sampai dengan 1. Angka 0 diartikan 

sebagai faktor yang tidak penting, sedangkan angka 1 diartikan sebagai 

faktor yang paling penting. 

2) Setelah memberi bobot maka selanjutnya memberikan rating 1 sampai 4 

untuk masing-masing faktor. Untuk kekuatan wajib diberi rating 3 atau 4 

sedangkan kelemahan 1 atau 2. 

3) Setelah tersisi bobot dan rating, maka selanjutnya adalah mengalikan 

keduanya dan menaruh hasilnya pada kolom skor bobot tertimbang. 

4) Terakhir jumlahkan skor tertimbang pada setiap faktor untuk menentukan 

total skor tertimbang perusahaan. Jika skor IFE >2,50 menunjukkan 

posisis internal perusahaan yang kuat. 
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2.1.3 Matrik Eksternal Factor Evaluation (EFE) 

 

Muhammad Kholil dan Ria A (2017), berpendapat bahwa matrik EFE 

(Eksternal Factor Evaluation) merupakan salah satu matrik yang membantu 

perusahaan dalam menganalisis faktor lingkungan eksternal. Didalam matrik 

EFE, faktor lingkungan ekternal dibagi menjadi 2 kunci faktor yaitu peluang 

dan ancaman. Matrik ini menyediakan tempat untuk pembuat strategi dalam 

merangkum dan juga mengevaluasi informasi-informasi mengenailingkungan 

ekternal perusahaan. Pembuatan matrik ini dapat dijelaskan dalam 5 tahapan 

berikut : 

1) Berilah bobot pada masing-masing faktor yang telah diidentifikasi tersebut 

dengan memberikan nilai 0 sampai 1. Angka 0 untuk faktor yang tidak 

penting sedangkan angka 1 untuk faktor yang sangat penting. Biasanya 

peluang akan mendapatkan bobot yang lebih besar dari pada ancaman. 

Namun hal itu bisa saja berbalik jika perusahaan memang sedang benar- 

benar dalam keadaan sangat terancam. 

2) Langkah selanjutnya setelah diberikan bobot adalah dengan memberikan 

rating. Rating dinilai dengan angka antara 1 sampai 4 untuk masing-masing 

faktor peluang ataupun ancaman. Sehingga semakin kecil rating yang 

diberikan menunjukkan sangat rendah respon perusahaan meraih peluang 

atau mengatasi ancaman, sedangkan semakin tinggi rating yang diberikan 

3) Selanjutnya mengalikan antara nilai bobot dengan rating. Jika skor 

EFE>3,00 berarti menujukkan bahwa perusahaan dapat merespon kuat 

peluang dan ancaman yang dapat mempengaruhi perusahaan. 
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2.1.4 Matrik Strength, Weaknesses, Opportunities, dan Threats (SWOT) 

 

Menurut Rangkuti (2014), pembuatan matrik SWOT terdiri dari 8 

tahapan. Tahap pertama dan kedua adalah mendata faktor peluang dan 

ancaman dari luar perusahaan. Tahap ketiga dan keempat adalah mendata 

kekuatan dan kelemahan perusahaan. Tahapan selanjutnya mencocokan 

keempat faktor itu satu sama lain dengan berpasang- pasangan. Dimana hasil 

pasangan strateginya berupa Strength-Opportunity, Weaknesses-Opportunity, 

Strength-Threats, Weaknesses-Threats. Adapun penjelasan keempat strategi 

tersebut sebagai berikut : 

1) Strategi Strength-Opportunity : strategi ini menggunakan kekuatan yang 

dimiliki oleh perusahaan guna memanfaatkan peluang yang ada. Misalnya 

saja ada peluang pengembangan usaha dan perusahaan juga sedang 

mengalami laba yang cukup tinggi. 

2) Strategi Weaknesses-Opportunity : dalam strategi ini digunakan untuk 

mengatasi sebuah kelemahan perusahaan dengan memanfaatkan peluang 

yang ada. Misalnya ada pesanan produk dalam jumlah besar sedangkan 

kapasitas produksi perusahaan tidak memadai. Strategi yang bisa dilakukan 

adalah menambah mesin atau melakukan kerja sama dengan perusahaan 

lain. 

3) Strategi Strength-Threats : strategi ini dilakukan dengan memanfaatkan 

kekuatan perusahaan dalam menghadapi ancaman dari luar. Misalnya saja 

terjadi peniruan produk, perusahaan dapat menuntut hak cipta yang dimiliki 

dari produk tersebut. 

4) Strategi Weaknesses-Threats : strategi ini merupakan strategi untuk 
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bertahan dari ancaman luar sekaligus mengatasi kelemahan yang dimiliki. 

Situasi ini merupakan situasi yang terburuk bagi perusahaan. 

Tabel 2.2 Matrik SWOT 
 

IFAS 

 

 
EFAS 

Strength 

(Tentukan 4-10faktor 

kekuatan internal) 

Weaknesses 

(Tentukan 4-10 faktor 

kelemahan internal) 

Opportunities 

(Tentukan 4-10 

faktorpeluang 

eksternal) 

Strategi SO 

Daftar kekuatan untuk 

meraih keuntungan 

dari peluang yang ada 

Strategi WO 

Daftar untuk memperkecil 

kelemahan dengan 

memanfaatkan keuntungan 

dari peluang yang ada 

Threats 

(Tentukan 4-10 faktor 

ancaman eksternal) 

Strategi ST 

Daftar kekuatan untuk 

menghindari ancaman 

Strategi WT 

Daftar untuk memperkecil 

kelemahan dan 

menghindari ancaman 

Sumber : Rangkuti (2016) 

 

2.1.5 Matrik Grand Strategy 

 

David (2013) mendefinisikan matrik grand strategy telah menjadi sebuah 

alat yang populer untuk merumuskan strategi alternatif. Semua organisasi dapat 

diposisikan di salah satu dari empat kuadran strategi. Matrik grand strategy 

didasarkan pada dua dimensi evaluatif yaitu pada posisi kompetitif dan 

pertumbuhan pasar. Strategi yang tepat untuk dipertimbangkan organisasi 

ditampilkan dalam urutan daya tarik di setiap kuadran matrik tersebut. Matrik 

grand strategy pada Gambar 2.1 memperlihatkan empat kuadran yang 

dihasilkan. 
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Gambar 2.1 Matrik Grand Strategy 

 

Kuadran I: Perusahaan-perusahaan yang berada dalam kuadran I matrik 

strategi besar memiliki posisi strategis yang sempurna. Untuk perusahaan- 

perusahaan tersebut, konsentrasi pada pasar dan produk yang ada saat ini 

merupakan strategi yang sesuai. Kuadran I menunjukkan posisi situasi yang 

sangat menguntunkan bagi pelaku bisnis. Pada kuadran I disebut sebagai posisi 

agresif. Posisi perusahaan yang terletak pada kuadran I harus menyusun 

strategi yang mampu mendukung kebijakan pertumbuhan secara agresif. 

Kuadran II: Perusahaan-perusahaan yang terletak di kuadran II perlu secara 

serius mengevaluasi pendekatan mereka terhadap pasar. Walaupun industri 

mereka tengah tumbuh, mereka tidak mampu bersaing secara efektif, dan 

mereka perlu mencari tahu mengapa pendekatan perusahaan saat ini tidak 

efektif dan bagaimana perusahaan dapat memperbaiki daya saingnya. Oleh 

karena perusahaan-perusahaan Kuadran II berada di industri dengan pasar yang 

bertumbuh cepat, strategi intensif biasanya menjadi pilihan pertama untuk 

dipertimbangkan. 

Kuadran III: Kuadran III bersaing di industri yang pertumbuhannya lambat 

sertamemiliki posisi kompetitif lemah. Berbagai perusahaan ini harus segera 

membuat perubahan drastis untuk menghindari penurunan lebih jauh dan 

Kuadran II Kuadran I 

Pertumbuhan Pasar yang 
Lambat 

Kuadran IV Kuadran III 

Posisi 

Kompetitif 

yang Kuat 

Posisi 

Kompetitif 

yang Lemah 

Pertumbuhan Pasar yang Cepat 



14 
 

 

 

 

kemungkinan likuidasi. Pengurangan biaya dan aset yang ekstensif harus 

dilakukan pertama kali. Strategi alternatifnya adalah dengan mengalihkan 

sumber daya dari bisnis saat inike bidang yang lain. Jika kesemuanya itu gagal, 

pilihan terakhir untuk bisnis Kuadran III adalah divestasi atau likuidasi. 

Kuadran IV: Kuadran IV memiliki posisi kompetitif yang kuat namun berada 

didalam industri yang pertumbuhannya lambat. Perusahaan ini mempunyai 

kekuatan untuk mengadakan program diversifikasi ke bidang-bidang 

pertumbuhan baru yang lebih menjanjikan: karakteristik perusahaan- 

perusahaan kuadran IV adalah memiliki tingkat arus kas yang tinggi serta 

kebutuhan pertumbuhan internal yang terbatas dan sering kali dapat 

menjalankan strategi diversifikasi terkait atau tak terkait dengan berhasil. 

Perusahaan-perusahaan kuadran IV juga bisa melakukan usaha patungan. 

2.2 Business Plan 

 

Djoko (2012) mendefinisikan business plan merupakan dokumen yang 

merincikan detail-detail bisnis yang disiapkan oleh seorang wirausahawan sebelum 

membuka sebuah bisnis baru. Manfaat rencana bisnis sangat banyak, paling utama 

untuk kemajuan sesuatu usaha yang tengah dirintis. Rencana bisnis sangat penting 

ketika pelaku usaha mengimplementasikan perusahaan maupun memiliki prospek 

dimasa mendatang. Penyusunan rencana bisnis pada umumnya mencakup 

bagaimana strategi tingkat pertumbuhan perusahaan, sistematis yang dirancang 

perusahaan, standar kualitas pelayanan kepada konsumen, dan persoalan lain yang 

membahas pengembangan bisnis. 

Melalui penyusunan suatu rencana bisnis hingga wirausahawan akan lebih 

mudah dalam memperoleh suntikan dana dari para investor. Saat sebelum para 
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investor ingin membagikan dana untuk para wirausaha, investor akan mempelajari 

rencana bisnis yang sudah dibuat oleh pelaku bisnis. Bila rencana bisnis ditulis 

dengan sangat baik hingga besar kemungkinannya untuk para investor buat 

membagikan dana. Selain itu, penulisan rencana bisnis sangat diperlukan untuk 

memenangkan bisnis atau pengembangan bisnis yang unggul dan pertumbuhan 

bisnis secara berkala mampu bertahan lama. 

2.3 Strategi Perusahaan 

 

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan 

pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas dalam kurun 

waktu tertentu. Di dalam strategi yang baik terdapat koordinasi tim kerja, memiliki 

tema, mengidentifikasi faktor pendukung yang sesuai dengan prinsip-prinsip 

pelaksanaan gagasan secara rasional, efisien dalam pendanaan, dan memiliki taktik 

untuk mencapai tujuan secara efektif pada pembuatan business model canvas. BMC 

merupakan sebuah model bisnis yang dapat menggambarkan dasar pemikiran 

tentang bagaimana organisasi dapat menciptakan, memberikan, dan menangkap 

nilai suatu perusahaan (Osterwalder dan Pigneur, 2012). 

Model bisnis kanvas digambarkan melalui sembilan blok bangunan dasar 

yang menunjukkan logika bagaimana sebuah perusahaan bermaksud untuk 

menghasilkan uang. Sembilan blok ini mencakup empat bidang utama bisnis yaitu 

pelanggan, penawaran, infrastruktur, dan kelayakan keuangan. 

2.4 Strategi Pemasaran 
 

Sofjan Assauri (2008) mendefinisikan, strategi pemasaran pada dasarnya 

adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang 

memberikan  panduan  tentang  kegiatan  yang  akan  dijalankan  untuk  dapat 
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tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. 

 

Dalam memasarkan suatu produk diperlukan strategi supaya kita dapat 

memasarkan produk tersebut secara efektif dan efisien sehingga nantinya target dan 

tujuan dari pemasaran itu sendiri dapat tercapai. Strategi pemasaran ialah suatu 

rencana yang memungkinkan perusahaan dalam memanfaatkan sumber daya yang 

dimiliki dengan sebaik-baiknya untuk mencapai tujuan perusahaan. Strategi 

pemasaran terdiri dari dua unsur (1) seleksi dan analisis pasar sasaran dan (2) 

menciptakan dan menjaga kesesuaian bauran pemasaran, perpaduan antara produk, 

harga, distribusi dan promosi (Machfoedz, 2005). 

2.5 Strategi Operasional 

 

Strategi adalah pola sasaran, tujuan dan kebijakan/ rencana umum untuk 

meraih tujuan yang telah ditetapkan, yang dinyatakan dengan mendefinisikan apa 

bisnis yang dijalankan oleh perusahaan, atau yang seharusnya dijalankan oleh 

perusahaan. Strategi operasional adalah menentukan kerangka kerja dari aktivitas 

bisnis perusahaan dan memberikan pedoman untuk mengkoordinasikan aktivitas, 

sehingga perusahaan dapat menyesuaikan dan mempengaruhi lingkungan yang 

selalu berubah. Strategi mengatakan dengan jelas lingkungan yang diinginkan oleh 

perusahaan dan jenis organisasi apa yang hendak dijalankan (Mudrajad, 2006). 

Pada strategi operasional ini terkait dengan kegiatan dalam suatu 

perusahaan mulai dari bahan baku, mesin, dan peralatan lainnya saat melakukan 

proses produksi hingga produk sampai ke konsumen. Selain itu perusahaan dapat 

mengetahui analisis lingkungan yang telah ditetapkan dan dapat mengetahui 

strategi yang tepat untuk menjalankan suatu bisnis. 
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2.6 Strategi Keuangan 

 

Brigham dan Houston (2010) mendefinisikan bahwa keuangan melibatkan 

pengembangan model pendapatan dan profitabilitas perusahaan. Laporan keuangan 

ini merinci bagaimana perusahaan dapat menghasilkan pendapatan dan dibayar dari 

pelanggan. deskripsi keuangan mencakup penjelasan rinci tentang asumsi utama 

yang digunakan dalam keuangan melibatkan pengembangan model pendapatan 

dan profitabilitas perusahaan. Laporan keuangan ini merinci bagaimana perusahaan 

dapat menghasilkan pendapatan dan dibayar dari pelanggan. Deskripsi keuangan 

mencakup penjelasan rinci tentang asumsi utama yang digunakan dalam 

membangun model rencana bisnis, analisis sensitivitas pada pendapatan utama dan 

variabel biaya, dan deskripsi penilaian yang sebanding untuk perusahaan yang ada 

dengan model bisnis serupa. 

a. Biaya Investasi 

 

Menurut Haming & Basalamah (2003) investasi merupakan pengeluaran 

pada saat sekarang untuk membeli aktiva riil (tanah, rumah, mobil dan 

sebagainya) atau aktiva keuangan dengan tujuan untuk mendapatkan 

penghasilanyang lebih besar di masa yang akan datang, selanjutnya dikatakan 

investasi adalah aktivitas yang berkaitan dengan usaha penarikan dana yang 

dipakai untuk mengadakan barang modal pada saat sekarang, dengan barang 

modal itu akan dihasilkan aliran produk baru di masa yang akan datang dan 

investasi jangka panjang adalah komitmen untuk mengeluarkan dana sejumlah 

tertentu pada saat sekarang untuk memungkinkan perusahaan menerima 

manfaat di waktu yang akan datang. Jadi biaya investasi adalah biaya yang pada 

umumnya dikeluarkan pada awal kegiatan proyek dalam jumlah yang cukup 
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besar. 

 

Menurut Sukirno (2004) jenis-jenis investasi terbagi menjadi 2 yang 

pertama yaitu investasi yang terdorong yaitu investasi yang tidak diadakan 

akibat penambahan permintaan, pertambahan permintaan yang diakibatkan 

pertambahan pendapatan. Yang kedua adalah investasi otonomi yaitu investasi 

yang dilaksanakan atau diadakan secara bebas, artinya investasi yang diadakan 

bukan karena pertambahan permintaan efektif. 

b. Biaya Produksi 

 

Jannah (2018), berpendapat bahwa biaya produksi adalah biaya yang 

dikeluarkan oleh perusahaan selama proses manufakturing atau pengelolaan 

dengan tujuan menghasilkan produk yang siap dipasarkan. Perhitungan biaya 

produksi ini akan dilakukan mulai dari awal pengolahan, hingga barang jadi atau 

setengah jadi. Perhitungan biaya produksi sangat kompleks berdasarkan jenis 

komponen pengeluaran unit bisnis. Jenis komponen pengeluaran di 

akumulasikan yang digunakan sebuah unit bisnis untukmemproses bahan baku 

hingga menjadi produk jadi. Biaya produksi ini membentuk harga pokok 

produksi maupun harga pokok penjualan di pencatatan akuntansi. Terdapat 

perbedaan antara karakteristik biaya produksi dengan biaya operasional. Biaya 

operasional dikeluarkan untuk mendukung sistem manajerial perusahaan 

sedangkan biaya produksi dikeluarkan untuk mengelola barang siap jual. 

Cakupan biaya produksi memuat 3 unsur, yaitu biaya bahan baku, biaya 

tenaga kerja langsung, dan biaya overhead pabrik. Cakupan biaya produksi 

berdasarkan jenis-jenisnya yaitu biaya total, biaya variabel, biaya marjinal, 

biaya rata-rata, dan biaya tetap. Berdasarkan pengklasifikasian biaya produksi 
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memiliki pengaruh terhadap perhitungan laporan keuangan unit bisnis. Unit 

bisnis harus benar-benar memahami apa saja perhitungan biaya produksi, 

sehingga perhitungan yang dihasilkan memiliki ketepatan yang akurat. 

c. Biaya Operasional 

 

Kurniasari (2017) menyatakan bahwa biaya operasional terdiri dari biaya 

tetap (fixed cost) dan biaya variabel (variabel cost). Biaya tetap adalah 

banyaknya biaya yang dikeluarkan dalam kegiatan produksi yang jumlah 

totalnya tidak berubah atau tetap pada volume kegiatan tertentu, penyusutan 

pajak dan sebagainya. Biaya variabel adalah biayayang dikeluarkan cenderung 

berubah sesuai dengan bertambahnya volume produksi, meliputi biaya-biaya 

bahan baku, tenaga kerja langsung dan sebagainya. 

Pencatatan biaya operasional perusahaan sebaiknya dilakukan secara 

berkala pada biaya-biaya yang tidak berkaitan secara langsung dengan kegiatan 

non operasional. Hal tersebut bertujuan agar pelaku bisnis mendapatkan 

prediksi di masa mendatang. Biaya operasional sangat penting yang bermanfaat 

agar pengukuran kebutuhan biaya perusahaan dan manajemen stok perusahaan 

lebih efisien. Selain itu perlu dipahami juga biaya operasional peruahaan juga 

mencakup besarnya nilai pajak. 

d. Biaya Promosi 

 

LT, Nerys Lourensius (2015) menyatakan bahwa biaya promosi terkait 

dengan seluruh baiaya yang telah dikeluarkan dalam melakukan promosi pada 

sebuah produk seperti, pembuatan banner, stiker, serta biaya pameran. Biaya 

promosi dikeluarkan oleh perusahaan untuk menunjang aktivitas pemasaran 

yang bertujuan untuk mempengaruhi, memperluas informasi produk, dan 
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membentuk brand image dan citra merek di lingkungan pasar. 

 

Biaya promosi ditetapkan perusahaan untuk memasarkan produk sehingga 

mempengaruhi perkembangan pemasaran maupun kelangsungan hidup produk 

disegmen pasar yang ditargetkan. Saat ini media promosi atau pemasaran 

terbantu dengan adanya perkembangan teknologi atau yang disebut dengan 

digital marketing. Perkembangan digital marketing yang lebih efisien, praktis, 

informasiyang cepat meluas dan biaya yang dikeluarkan perusahaan lebih 

minim sehingga hal tersebut dimanfaatkan oleh pemasar. 

e. Harga Pokok Produksi (HPP) 

 

Harga pokok produksi adalah sejumlah biaya yang terjadi dan dibebankan 

dalam proses produksi. Kartadinata (2008) menjelaskan bahwa harga pokok 

produksi meliputi semua biaya yang dikeluarkan dan dilakukan untuk 

menghasilkan produk jadi.  Rumus 2.1 adalah perhitungan harga pokok 

produksi. 

 

Harga Pokok Produksi = 
B.Bahan Baku+B.Tenaga Kerja Langsung+B.Overhead 

Total Produksi 

 
 
..(2.1) 

 

Perhitungan harga pokok produksi dihasilkan dari penjumlahan biaya bahan 

baku, biaya tenaga kerja langsung, dan biaya overhead yang dibagi dengan 

total produksi. Penentuan harga pokok produksi dilakukan sebelum 

menentukan harga pokok penjualan. Harga pokok produksi digunakan untuk 

membandingkan pendapatan dan penyajian laporan laba rugi. Selain itu, 

perhitungan harga pokok produksi membantu pelaku bisnis melakukan 

kontroling kapasitas produksi. 

f. Payback Periode (PP) 

 

Menurut Riyanto (2004) payback period menutupi kembali pengeluaran 
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modal pada sebuah investasi pada suatu periode tertentu menggunakan aliran 

kas netto (Net Cash Flows). Perhitungan payback period dihasilkan dari hasil 

bagi total investasi dengan laba per bulan dikalikan 12 bulan. Rumus 2.2 adalah 

perhitungan payback period. 

𝑷𝒂𝒚𝒃𝒂𝒄𝒌 𝑷𝒆𝒓𝒊𝒐𝒅 (𝐏𝐏) = 
𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥 𝐈𝐧𝐯𝐞𝐬𝐭𝐚𝐬𝐢 

𝐱 𝟏𝟐 𝐛𝐮𝐥𝐚𝐧 (2.2) 
𝐋𝐚𝐛𝐚 𝐩𝐞𝐫 𝐛𝐮𝐥𝐚𝐧 

 

Pada umumnya investor dan pelaku bisnis sering menggunakan perhitungan 

payback periode untuk pengambilan keputusan. Hasil dari payback period 

sebagai penentu kelayakan berinvestasi atau tidak seperti proyek yang memiliki 

payback periode dengan waktu yang lama. Jangka waktu pengembalian modal 

investasi perlu dipertimbangkan oleh pelaku bisnis agar menarik daya minat 

investor agar mau menanamkan modalnya. 

g. Return Of Investment (ROI) 
 

Return on Investment (ROI) merupakan bentuk dari rasio profitabilitas yang 

digunakan untuk mengukur kemampuan perusahaan dalam menghasilkan 

keuntungan yang berasal dari keseluruhan dana pada aktiva yang digunakan 

untuk operasional perusahaan. Perhitungan Return on Investment dihasilkan 

dari hasil bagi laba per bulan dengan total investasi dikalikan 100 persen (S. 

Munawir, 2007). Rumus 2.3 adalah cara menghitung Return on Investment. 

𝑅𝑒𝑡𝑢𝑟𝑛 𝑂𝑛 𝐼𝑛𝑣𝑒𝑠𝑡𝑚𝑒𝑛𝑡 (ROI) = (
Laba per bulan

) x 100%  (2.3) 
Total Investasi 

 

Wirausahawan harus memahami Return on Investment untuk mengukur 

keuntungan bisnis yang paling tepat. Besar investasi yang dikeluarkan dapat di 

evaluasi tingkat pengembaliannya melalui kegiatan operasional. Investasi ini 

mengacu pada pembelian sejumlah asset, penanaman modal, dan anggaran 

yang dikeluarkan sebagai biaya investasi. Faktor yang mempengaruhi Return 
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on Investment yaitu tingkat perputaran aktiva dan besarnya keuntungan operasi 

yang dinyatakan dalam bentuk persentase dan jumlah penjualan bersih. 

Wirausahawan dapat mengetahui tingkat efisien perusahaan dalam 

memanfaatkan aktiva untuk kegiatan operasional dan ukuran profitabilitas 

perusahaan. 

h. Break Event Point (BEP) 

 
Menurut Mulyadi (2001) menyatakan bahwa Break Event Point adalah 

keadaan suatu usaha yang memperoleh laba dan tidak menderita rugi. Suatu 

usaha dikatakan impas jika jumlah pendapatan (revenue) sama dengan jumlah 

biaya,atau apabila laba kontribusi hanya dapat digunakan untuk menutup biaya 

tetap saja. Rumus 2.4 dan 2.5 adalah rumus Break Event Point satuan dan 

rupiah. 

 

BEP (Unit) = 
Total Biaya Tetap (𝐹𝑖𝑥𝑒𝑑 𝐶𝑜𝑠𝑡) 

Harga Per Unit−Biaya Variabel Per Unit 

 

BEP (Harga) = 
Total Biaya Tetap (𝐹𝑖𝑥𝑒𝑑 𝐶𝑜𝑠𝑡) 

Harga Per Unit−Biaya Variabel Per Unit 

 
 
 

 
x Harga Per Unit (2.5) 

 

 
(2.4) 

 

Penjualan perusahaan harus melebihi biaya variabel dari biaya tetap yang 

harus dikeluarkan agar memperoleh keuntungan. Apabila hasil penjualan 

hanya untuk menutup biaya variabel dan sebagian biaya tetap, maka 

perusahaan mengalami kerugian. Break event point berfungsi untuk 

mengetahui tingkat volume penjualan yang menghasilkan keuntungan atau 

kerugian bagi perusahaan. 

i.  Proyeksi Penjualan 

 

Proyeksi penjualan merupakan proses kegiatan memperkirakan produk 

yang akan dijual pada waktu yang akan datang dalam keadaan tertentu dan 
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dibuat berdasarkan data yang pernah terjadi dan atau mungkin akan terjadi 

(Nafarin, 2000). Proyeksi penjualan diperlukan oleh pelaku bisnis sebagai tolak 

ukur tingkat penjualan yang harus dicapai agar meingkatkan produktivitas 

usaha. Pelaku usaha memahami ukuran yang diproyeksikan tentang respon 

pasar terhadap produk yang ditawarkan. Perkiraan penjualan digunakan untuk 

menghasilkan perkiraan penjualan yang akurat bagi usaha. 

Dalam melakukan proyeksi penjualan harus memperhatikan beberapa faktor 

seperti kolaboratif berdasarkan data, produksi secara real time, menyelaraskan 

berbagai fungsi bisnis dalam organisasi, dan keakuratan perhitungan proyeksi 

penjualan. Perusahaan harus lebih memahami faktor pendorong bisnis dan 

memaksimalkan kemampuan untuk membentuk kinerja penjualan. Pencatatan 

hasil data yang menggunakan metodologi yang berbeda menyebabkan 

ketidakakuratan data penjualan sehingga menimbulkan masalah pada 

perusahaan. Jadi perlu perhitungan beserta metode perhitungan proyeksi 

penjualan yang tepatdan sesuai. 
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Analisis SWOT 

Ide Bisnis 

Strategi Business Model Canvas 

Business Plan 

 

 

 

BAB III 

METODE PELAKSANAAN 

 

Berdasarkan latar belakang dan landasan teori yang ada di atas, maka 

tahapan metode pelaksanaan yang digunakan dalam mengimplementasi rencana 

bisnis pada startup PIYAMALIA sebagai berikut: 

 
 

 

 

 
 

     

Analisis 

Lingkungan 

Internal dan 

Eksternal 

  
Matrik IFE 

& EFE 

  

Matrik 

SWOT 

 
Matrik 

Grang 

Strategy 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Gambar 3.1 Metode Pelaksanaan Rencana Bisnis PIYAMALIA 

 

Metode pelaksanaan rencana bisnis PIYAMALIA terbagi menjadi 6 (enam) 

tahapan yaitu ide bisnis, Analisis SWOT, Business Plan, strategi Business Model 

Canvas, implementasi, dan kesimpulan. Penjabaran terkait metode pelaksanaan 

rencana bisnis PIYAMALIA akan dijelaskan lebih detail pada sub-bab berikut. 

Kesimpulan 

Implementasi 
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3.1 Analisis Strength, Weaknesses, Opportunities, dan Threat (SWOT) 

 

Bisnis PIYAMALIA melakukan identifikasi komponen-komponen yang 

tercakup pada Analisis SWOT. Analisis SWOT terlebih dahulu mengidentifikasi 

faktor-faktor pada lingkungan internal dan lingkungan eksternal PIYAMALIA. 

Setelah pengidentifikasian lingkungan internal dan lingkungan eksternal 

selanjutnya membuat daftar analisis SWOT yang kemudian dilakukan perhitungan. 

Penjelasan detail terdapat pada sub-bab berikut. 

 

3.1.1 Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal 

 

Faktor eksternal ini mempengaruhi opportunities dan threats, sedangkan 

faktor internal ini mempengaruhi terbentuknya strength dan weaknesses. Gambar 

3.2 merupakan analisis lingkungan internal dan eksternal startup PIYAMALIA. 

Tabel 3.1 Analisis Internal dan Eksternal Startup PIYAMALIA 

 

 

 

 

 

 

 
1. Strength (Kekuatan) 

 

1) ............... 

 

2) ............... 

 

3) Dan seterusnya 

 

2. Weaknesses (Kelemahan) 

 

1) ............... 

 

2) ............... 

 

3) Dan seterusnya 

 
Membantu dalam 

mencapai tujuan 

Menghambat dalam 

mencapai tujuan 

Dari 

Dalam 

Strength Weaknesses 

Dari 

Luar 

Opportunities Threats 
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3. Opportunities (Peluang) 

 

1) ............... 

 

2) ............... 

 

3) Dan seterusnya 

 

4. Threats (Ancaman) 

 

1) ............... 

 

2) ............... 

 

3) Dan seterusnya 

 

3.1.2 Matrik Internal Factor Evaluation 

 

Pada Tahap ini akan dilakukan perhitungan IFE dengan ketentuan sebagai 

berikut. 

1) Pemberian bobot 0,0 (tidak penting) sampai dengan 1,0 (sangat penting). 

 

Jumlah dari bobot harus sama dengan 1,0. 

 

2) Pemberian rating 1 sampai 4 pada masing-masing faktor. Kekuatan wajib 

diberi rating 3 atau 4 sedangkan kelemahan 1 atau 2. 

3) Nilai dari pembobotan dikalikan pada masing-masing faktor. Jika skor IFE 

 

>2,50 menunjukkan posisi internal perusahaan yang kuat. 

 

Hasil yang muncul pada evaluasi faktor-faktor internal perusahaan seperti 

yang disajikan pada Tabel 3.2. 

Tabel 3.2 Matrik Internal Evaluation Factor (IFE) 
 

No. Faktor Internal Bobot Rating Skor 

Strength (Kekuatan) 

1. ..................................... 0,10 4 0,4 

2. ..................................... ...... ...... ...... 
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No. Faktor Internal Bobot Rating Skor 

3. ..................................... ...... ...... ...... 

Dan seterusnya    

Subtotal ......  ...... 

Weaknesses (Kelemahan) 

1. ..................................... ...... ...... ...... 

2. ..................................... ...... ...... ...... 

3. ..................................... 0,10 2 0,2 

Subtotal ......  ...... 

Total 1,00  ...... 

 

 

3.1.3 Matrik Eksternal Factor Evaluation 

 

Setelah menghitung IFE tahap selanjutnya yang dilakukan yaitu 

menghitung EFE dari peluang dan ancaman. Ketentuan pemberian bobot, rating, 

dan perhitungan skor sama seperti pada ketentuan matrik IFE. 

Tabel 3.3 Matrik External Evaluation Factor (EFE) 
 

No. Faktor Eksternal Bobot Rating Skor 

Opportunities (Peluang) 

1. ..................................... ...... ...... ...... 

2. ..................................... ...... ...... ...... 

3. ..................................... ...... ...... ...... 

Dan seterusnya 0,10 4 0,4 

Threats (Ancaman) 

1. ..................................... ...... ...... ...... 

2. ..................................... ...... ...... ...... 

3. ..................................... 0,05 2 0,1 

Dan seterusnya ...... ...... ...... 

Subtotal ......  ...... 

Total ......  ...... 
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3.1.4 Matrik Grand Strategy 

 

Setelah mendapatkan hasil matrik IFE dan EFE selanjutnya startup 

PIYAMALIA akan membuat matrik grand strategy yang terdiri dari 4 kuadran 

yang telah ditunjukkan pada Gambar 3.2. 

 
Gambar 3.2 Matrik Grand Strategy 

 

3.1.5 Matrik Strength, Weaknesses, Opportunities, dan Threat (SWOT) 

 

Tahap selanjutnya akan membuat matrik SWOT yang menghasilkan 4 

kemungkinan strategi alternatif yaitu SO, WO, ST, dan WT seperti pada Tabel 3.4. 

Tabel 3.4 Matrik SWOT 
 

 

IFE 

 

EFE 

STRENGTH (S) 

1. ..................... 

2. ..................... 

3. ..................... 

WEAKNESSES (W) 

1. ..................... 

2. ..................... 

3. ..................... 

OPPORTUNITIES (O) 
 

1. ..................... 

2. ..................... 

3. ..................... 

STRATEGI SO 

1. ..................... 

2. ..................... 

3. ..................... 

STRATEGI WO 

1. ..................... 

2. ..................... 

3. ..................... 
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THREATS (T) 
 

1. ..................... 

2. ..................... 
3. ..................... 

STRATEGI ST 

1. ..................... 

2. ..................... 

3. ..................... 

STRATEGI WT 

1. ..................... 

2. ..................... 

3. ..................... 

 
 

3.2 Rencana Operasional (Business Plan) 

 

Pada rencana operasional bisnis startup PIYAMALIA dibutuhkan beberapa 

aspek yang membantu selama kegiatan operasional berlangsung. Manajemen 

operasional yang digunakan untuk perencanaan operasiona bisnis startup 

PIYAMALIA ini menggunakan 5M yaitu Man, Money, Material, Machine, dan 

Method. Penjelasan detail terkait rencana operasional sebagai berikut. 

1. Kebutuhan Tenaga Kerja 

 

Startup PIYAMALIA membutuhkan tenaga kerja bagian penjahit. Bagian 

penjahit ini memiliki keterampilan dalam menjahit yaitu mampu membuat pola 

pakaian, memotong kain, menjahit pakaian sesuai dengan pola yang sudah 

dibuat dan menyiapkan peralatan yang dibutuhkan saat melakukan proses 

menjahit. 

2. Man (Tenaga Kerja) 
 

Tenaga kerja merupakan bagian terpenting dalam menjalankan sebuah 

bisnis, sehingga suatu perusahaan harus memiliki tenaga kerja yang bekualitas 

serta memiliki peralatan yang dapat mendukung proses produksi. Jika suatu 

perusahaan tidak memiliki tenaga kerja yang berkualitas maka produk yang 

dihasilkan ini jugatidak mungkin memiliki kualitas yang baik. Maka dari itu 

tenaga kerja yang dibutuhkan oleh bisnis PIYAMALIA yaitu tenaga kerja bagian 

penjahit. 
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Gambar 3.3 Struktur Organisasi 

 

3. Machine (Mesin) 
 

Mesin dan peralatan merupakan hal yang terpenting saat melakukan proses 

produksi pada bisnis PIYAMALIA. Pada saat melakukan proses produksi, yang 

dibutuhkan PIYAMALIA yaitu mesin jahit. Peralatan pendukung lainnya yaitu 

gunting kain, gunting benang, meteran, penggaris pola, dan jarum. 

 

Tabel 3.5 Mesin dan Peralatan PIYAMALIA 

No Bahan Baku 

1 Mesin Jahit 

2 Gunting Kain 

3 Meteran 

4 Gunting Benang 

5 Penggaris Pola 

6 Jarum 

 

 

4. Material (Bahan Baku) 
 

Material merupakan hal yang sangat penting digunakan untuk melakukan 

proses produksi. Bahan baku PIYAMALIA yaitu kain katun, benang, kancing, 

dan karet elastis. Bahan baku untuk packaging yaitu plastik ziplock, plastik 

polymiler,stiker logo, dan stiker thank you. 

 

Tabel 3.6 Bahan Baku PIYAMALIA 

No Bahan Baku 

1 Kain Katun 

Pemilik 

Bagian Penjahit 1 Bagian Penjahit 2 
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2 Benang 

3 Kancing 

4 Karet Elastis 

5 Plastik Ziplock 

6 Stiker Logo 

7 Stiker Thank You 

8 Plastik Polymiler 
 

 

5. Method (Metode) 

 
Dalam menjalankan bisnisnya, maka PIYAMALIA memiliki Standart 

Operational Procedur. Adanya prosedur ini digunakan agar bisnis 

PIYAMALIA dapat berjalan dengan lancar. Tabel 3.7 adalah Standart 

Operational Procedur PIYAMALIA. 

 

Tabel 3.7 Standart Operational Procedure PIYAMALIA 
 

Standart Operational Procedure PIYAMALIA 

Tujuan Menyediakan produk pakaian piyama dengan motif 

kekinian yang dapat digunakan untuk kegiatan di 

dalam maupun di luar rumah agar tetap terlihat rapi. 

Alat Mesin jahit, jarum, gunting kain, gunting benang, 

penggaris pola, dan meteran 

Bahan Kain katun rayon, benang, karet elastis, kancing, 

resleting, plastik polymiler, plastik ziplock, stiker 

logo, dan stiker thank you. 

Kualifikasi Personal Memiliki keterampilan menjahit, rajin dan memiliki 

tingkat kerapian, mampu membuat pola dengan teliti, 

dan bertanggung jawab. 

Prosedur Membuat pola sesuai dengan desain yang ditentukan, 

memotong kain sesuai dengan pola yang sudah dibuat, 

menjahit piyama sesuai dengan pola yang dibuat, dan 

melakukan pengecekan terhadap produk yang sudah 

jadi secara teliti. 



32 
 

 

 

 

6. Jadwal Kegiatan 
 

PIYAMALIA memiliki jadwal kegiatan pada rencana operasional untuk 

menjalan bisnisnya. Tabel 3.8 menunjukkan beberapa tahapan dalam kegiatan 

bisnis PIYAMALIA. 

 

Tabel 3.8 Tahapan Kegiatan PIYAMALIA 
 

Kegiatan 
Minggu 

1 2 3 4 

Pembelian Bahan Baku     

Foto Produk     

Pembuatan Teaser     

Editing Foto     

Editing Video     

Desain Katalog     

Desain Feed Instagram     

Pembuatan Shopee     

Upload Produk Shopee     

Upload Produk Instagram     

Persiapan Promosi     

Evaluasi Mingguan     

 

 

3.3 Strategi Business Model Canvas 

 

Tahap selanjutnya yang akan dilaksanakan oleh PIYAMALIA yaitu 

strategi business model canvas (BMC). Terdapat 9 blok kegiatan yang harus 

dilakukan oleh PIYAMALIA seperti pada Gambar 3.5. 

 

Gambar 3.4 Business Model Canvas 
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3.4 Pelaksanaan Operasional 

 

Dalam pelaksanaan operasional bisnis startup PIYAMALIA ini akan 

menklasifikasikan ke beberapa jenis pembiayaan selama kegiatan operasional. 

Pengklasifikasian jenis biaya-biaya yang diperkirakan ini bertujuan sebagai alat 

pengukuran laporan keuangan ke depan. Biaya-biaya pengeluaran yang 

diperkirakan seperti biaya investasi, biaya produksi, biaya operasional, biaya 

promosi, perhitugan harga pokok produksi, Payback Period, Return on Investment 

(ROI), Break Event Point (BEP), dan proyeksi penjualan. Berikut penjelasan secara 

detail dari masing-masing klasifikasi pembiayaan operasional. 

1. Biaya Investasi 

 
Biaya investasi adalah biaya yang pada umumnya dikeluarkan pada awal 

kegiatan proyek dalam jumlah yang cukup besar, sedangkan biaya operasional 

adalah biaya yang rutin dikeluarkan setiap tahun pada umur proyek. Tabel 3.9 

menunjukkan komponen biaya investasi pada bisnis PIYAMALIA. 

Tabel 3.9 Komponen Biaya Investasi PIYAMALIA 
 

No Rincian Unit Harga 
(Rp) 

Total Harga 

(Rp) 

1. Mesin Jahit 2 pcs 1.000.000 2.000.000 
2. Jarum 2 pack 17.000 35.000 
3. Gunting Kain 2 pcs 50.000 100.000 
4. Gunting Benang 2 pcs 7.000 14.000 
5. Meteran 2 pcs 1.200 2.400 
6. Penggaris Kayu 2 pcs 40.000 80.000 

Total 2.231.400 

 
 

Tabel 3.9 menunjukkan bahwa komponen biaya investasi PIYAMALIA yang 

dikeluarkanuntuk kegiatan produksi yaitu sebesar Rp 2.231.400. 
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2. Biaya Produksi 
 

Biaya produksi adalah biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan selama proses 

manufakturing atau pengelolaan dengan tujuan menghasilkan produk yang siap 

dipasarkan. Perhitungan biaya produksi ini akan dilakukan mulai dari awal 

pengolahan, hingga barang jadi atau setengah jadi. Rincian biaya produksi piyama 

dapat dilihat pada Tabel 3.10 untuk 100 pcs piyama. 

Tabel 3.10 Komponen Biaya Produksi PIYAMALIA 
 

No Material 
Harga 

(Rp) 
Unit 

Total 

(Rp) 

1 Kain Katun Rayon 15.000 200 meter 3.000.000 

2 Benang 2.000 100 pcs 200.000 

4 Kancing 250 500 psc 125.000 

5 Karet Elastis 30.000 2 roll 60.000 

6 Plastik Ziplock 800 100 pcs 80.000 

7 Thank You Card 15.000 4 pcs 30.000 

8 Sticker Logo 3.000 2 lembar 6.000 

9 Plastik Polymiler 16.000 1 pack 13.000 

10 Karet Rambut 8.000 2 pack 16.000 

11 
B. Tenaga Kerja 
Langsung 

1.000.000 2 orang 2.000.000 

Total 5.530.000 

 
 

Tabel 3.10 menunjukkan komponen biaya produksi PIYAMALIA yang 

dikeluarkan untuk kegiatan produksi yaitu sebesar Rp 5.530.000. Biaya produksi 

tersebut digunakan untuk produksi selama 1 (satu) bulan dengan target produksi 

sebsar 100pcs. 

3. Biaya Operasional 

 

Biaya operasional terdiri dari biaya tetap (fixed cost) dan biaya variabel 

(variabel cost). Biaya tetap adalah banyaknya biaya yang dikeluarkan dalam 

kegiatan produksi yang jumlah totalnya tidak berubah atau tetap pada volume 

kegiatan tertentu, penyusutan pajak dan sebagainya. Biaya variabel adalah biaya 
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yang dikeluarkan cenderung berubah sesuai dengan bertambahnya volume 

produksi, meliputi biaya-biaya bahan baku, tenaga kerja langsung dan sebagainya. 

Tabel 3.10 merupakan fixed cost PIYAMALIA. 

Tabel 3.11 Fixed Cost PIYAMALIA 
 

No Rincian Unit Harga 
(Rp) 

Total Harga 

(Rp) 

Despresiasi 

/ bulan 

1 Mesin Jahit 2 pcs 1.000.000 2.000.000 166.666 

2 Jarum 2 pack 17.000 35.000 2.916 

3 Gunting Kain 2 pcs 50.000 100.000 8.300 

4 Gunting Benang 2 pcs 7.000 14.000 1.166 

5 Meteran 2 pcs 1.200 2.400 200 

6 Penggaris Kayu 2 pcs 40.000 80.000 6.666 

7 Gaji Penjahit 1  1.000.000 1.000.000 1.000.000 

8 Gaji Penjahit 2  1.000.000 1.000.000 1.000.000 

Total Fixed Cost 4.231.400 2.185.914 

 
 

Tabel 3.11 terlihat bahwa komponen biaya tetap PIYAMALIA yang 

dikeluarkan untuk kegiatan produksi yaitu sebesar Rp 4.231.400 dengan total 

depresiasi setiapbulan sebesar Rp 2.185.914. dan Tabel 3.12 merupakan variable 

cost PIYAMALIA. 

Tabel 3.12 Variable Cost PIYAMALIA 
 

No Material Harga 

(Rp) 

Unit Total 

(Rp) 

1 Kain Katun Rayon 15.000 200 meter 3.000.000 

2 Benang 2.000 100 pcs 200.000 

4 Kancing 250 500 psc 125.000 

5 Karet Elastis 30.000 2 roll 60.000 

6 Plastik Ziplock 800 100 pcs 80.000 

7 Thank You Card 15.000 4 pcs 30.000 

8 Sticker Logo 3.000 2 lembar 6.000 

9 Plastik Polymiler 16.000 1 pack 13.000 

10 Karet Rambut 8.000 2 pack 16.000 

Total Variable Cost 3.530.000 

 
 

Tabel 3.12 menunjukkan bahwa komponen biaya variabel PIYAMALIA 



36 
 

 

 

 

yang dikeluarkan untuk kegiatan produksi yaitu sebesar Rp 3.530.000. 

 
4. Biaya Promosi 

 

Biaya promosi terkait dengan seluruh baiaya yang telah dikeluarkan dalam 

melakukan promosi pada sebuah produk seperti, pembuatan banner, stiker, serta 

biaya pameran. Tabel 3.13 merupakan rincian biaya promosi PIYAMALIA. 

Tabel 3.13 Biaya Promosi 
 

No Rincian Biaya (Rp) 

1. Instagram Ads 400.000 

2. Paid Promote 200.000 

3. Giveaway 100.000 

4. Endorsement 300.000 

5. Perlengkapan Foto Produk 100.000 

Total Biaya Promosi 1.100.000 

 

 
Tabel 3.13 memperlihatkan bahwa komponen biaya promosi PIYAMALIA 

yang dikeluarkanuntuk kegiatan produksi yaitu sebesar Rp 1.100.000. 

5. Perhitungan Harga Pokok Produksi 

 

Harga pokok produksi adalah sejumlah biaya yang terjadi dan dibebankan 

dalam proses produksi. Harga pokok produksi terdiri dari komponen biaya-biaya 

seperti bahan baku, biaya tenaga kerja langsung, dan biaya overhead pabrik. Tabel 

3.14 merupakan harga pokok produksi PIYAMALIA. 
 

Tabel 3.14 Harga Pokok Produksi PIYAMALIA 
 

Rincian Total 

Biaya Bahan Baku 3.530.000 

Biaya Tenaga Kerja Langsung 2.000.000 

Biaya Overhead 200.000 

Total Harga Pokok Produksi 5.730.000 

Jumlah Produk 100 pcs 

Harga Per-pcs Gift Box 57.300 
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Harga Pokok Produksi = 
𝐁.𝐁𝐚𝐡𝐚𝐧 𝐁𝐚𝐤𝐮+𝐁.𝐓𝐞𝐧𝐚𝐠𝐚 𝐊𝐞𝐫𝐣𝐚 𝐋𝐚𝐧𝐠𝐬𝐮𝐧𝐠+𝐁.𝐎𝐯𝐞𝐫𝐡𝐞𝐚𝐝+𝐁𝐢𝐚𝐲𝐚 𝐏𝐫𝐨𝐦𝐨𝐬𝐢 

(3.1)
 

𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥 𝐏𝐫𝐨𝐝𝐮𝐤𝐬𝐢 

 

= 
3.530.000+2.000.000+200.000. 

100 pcs 

 

= 5.730.000/100pcs 

 

= 57.300 /piyama 

 

Pada Tabel 3.14 harga pokok produksi dalam 100 pcs piyama yaitu sebesar 

 

5.730.000. Dari jumlah tersebut, maka dibagi dengan jumlah produk yang akan di 

produksi. Jadi harga pokok produksi untuk per piyama yaitu sejumlah 57.300. 

6. Payback Periode (PP) 

 

Payback period merupakan suatu jangka waktu yang dibutuhkan untuk 

mengembalikan modal dana yang sudah dikeluarkan oleh para investor. 

Payback Period (PP) = 𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥 𝐈𝐧𝐯𝐞𝐬𝐭𝐚𝐬𝐢 
𝐋𝐚𝐛𝐚 𝐩𝐞𝐫 𝐛𝐮𝐥𝐚𝐧 

𝐱 𝟏𝟐 𝐛𝐮𝐥𝐚𝐧 (3.2) 

 

= 𝟐.𝟐𝟑𝟏.𝟒𝟎𝟎 x 12 bulan = 2,4 bulan 
𝟕.𝟓𝟎𝟎.𝟎𝟎𝟎 

 

Berdasarkan dengan hasil perhitungan Payback Period (PP) maka 

pengembalian investasi bisnis PIYAMALIA yaitu selama 2.4 bulan. 

 

7. Return on Investment (ROI) 
 

Return on Investment (ROI) merupakan bentuk dari rasio profitabilitas yang 

digunakan untuk mengukur kemampuan perusahaan dalam menghasilkan 

keuntungan yang berasal dari keseluruhan dana pada aktiva yang digunakan untuk 

operasional perusahaan. 

Return of Investment (ROI) = 𝐋𝐚𝐛𝐚 𝐩𝐞𝐫 𝐛𝐮𝐥𝐚𝐧 𝐱 𝟏𝟎𝟎% (3.3) 
𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥 𝐈𝐧𝐯𝐞𝐬𝐭𝐚𝐬𝐢 
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= 𝟕.𝟓𝟎𝟎.𝟎𝟎𝟎 𝒙 𝟏𝟎𝟎% = 3,3 % 

𝟐.𝟐𝟑𝟏.𝟒𝟎𝟎 

 

Berdasarkan hasil perhitungan Return on Investment (ROI) dalam pengembalian 

investasi selama satu tahun bisnis PIYAMALIA yaitu sebesar 3,3%. 

8. Break Event Point (BEP) 
 

Break Event Point adalah keadaan suatu usaha yang memperoleh laba dan tidak 
 

menderita rugi. Dibawah ini adalah BEP pada startup PIYAMALIA. 

 

BEP (Unit) = 
Total Biaya Tetap (𝐹𝑖𝑥𝑒𝑑 𝐶𝑜𝑠𝑡) 

Harga per unit− Biaya Variabel per unit 

 

 
(3.4) 

 

= 
𝟒.𝟐𝟑𝟏.𝟒𝟎𝟎 

𝟕𝟓.𝟎𝟎𝟎−𝟑𝟓.𝟑𝟎𝟎 
= 106 Pcs Baju. 

 

BEP (Harga) = 
𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥 𝐁𝐢𝐚𝐲𝐚 𝐓𝐞𝐭𝐚𝐩 (𝑭𝒊𝒙𝒆𝒅 𝑪𝒐𝒔𝒕) 

𝐇𝐚𝐫𝐠𝐚 𝐩𝐞𝐫 𝐮𝐧𝐢𝐭−𝐁𝐢𝐚𝐲𝐚 𝐕𝐚𝐫𝐢𝐚𝐛𝐞𝐥 𝐩𝐞𝐫 𝐮𝐧𝐢𝐭 
x Harga Per Unit (3.5) 

 

= 
𝟒.𝟐𝟑𝟏.𝟒𝟎𝟎 

𝟕𝟓.𝟎𝟎𝟎−𝟑𝟓.𝟑𝟎𝟎 

 
= Rp 7.950.000 

x 75.000 

 

Berdasarkan dengan hasil perhitungan BEP dalam unit pada bisnis 

PIYAMALIA diharuskan memproduksi piyama sebanya 106 pcs agar dapat 

mencapai titik impas. Hasil perhitungan BEP dalam harga pada bisnis 

PIYAMALIA diharuskan dapat mencapai penjualan sebesar 7.950.000 agar dapat 

mencapai titik impas. 

9. Proyeksi Penjualan 
 

Proyeksi penjualan merupakan proses kegiatan memperkirakan produk yang 

akan dijual pada waktu yang akan datang dalam keadaan tertentu dan dibuat 

berdasarkan data yang pernah terjadi dan atau mungkin akan terjadi. Pada Tabel 

3.15 merupakan proyeksi penjualan per bulan. 
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Tabel 3.15 Proyeksi Penjualan PIYAMALIA 
 



 

BAB IV 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

 

Pada bab ini berfokus pada hasil implementasi yaitu Analisis SWOT, 

Business Model Canvas, dan Business Plan Pada implementasi startup 

PIYAMALIA berdasarkan dengan tahapan teoritis dan perencanaan dari persiapan 

sebelumnya. 

4.1 Analisis Strength, Weaknesses, Opportunity, dan Threat (SWOT) 

 
4.1.1 Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal 

 
Faktor internal PIYAMALIA terdapat kekuatan dan kelemahan, sedangan 

faktor eksternal PIYAMALIA terdapat peluang dan ancaman. Dibawah ini 

merupakan hasil analisis faktor internal dan eksternal setelah PIYAMALIA 

melakukan implementasi. 

Tabel 4.1 Analisis SWOT PIYAMALIA 
 
 

 
 

40 
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Berikut merupakan penjelasan dari Tabel 4.1: 

 
1. Strength (Kekuatan) 

 
1) Produk yang dihasilkan merupakan produk yang fungsional, karena 

produk PIYAMALIA dapat digunakan untuk kegiatan didalam maupun 

diluar rumah. 

2) Terdapat free yang ada di dalam packaging untuk menjadikan nilai 

tambah. Hal tersebut dapat menyenangkan dan menarik konsumen untuk 

melakukan pembelian kembali. 

3) Packaging juga menarik sesuai dengan tren penjualan di masa sekarang, 

hal tersebut juga dapat menjadi nilai tambah yang dapat dilihat oleh 

pelanggan PIYAMALIA. 

4) Harga produk yang dihasilkan oleh PIYAMALIA sangat terjangkau yaitu 

sebesar Rp 75.000, sedangkan rata-rata pesaing memberikan harga Rp 

85.000 sampai Rp 200.000. 

 
5) PIYAMALIA telah memiliki legalitas usaha yaitu Nomor Pokok Wajib 

Pajak (NPWP) dan Nomor Induk Berusaha (NIB). 

6) Adanya voucher gratis ongkir yang ada di shopee untuk menarik pembeli. 

 
7) Adanya voucher cashback yang ada di shopee, hal tersebut dapat menarik 

minat konsumen. 

8) Produk yang dihasilkan merupakan kebutuhan primer. 

 
2. Weaknesses 

 
1) Produk PIYAMALIA hanya memiliki satu ukuran, sehingga orang yang 
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memiliki berat badan besar tidak dapat menggunakan produk tersebut. 

 
2) Minimnya sumber daya manusia. 

 
3) Brand image yang kurang dikenal oleh masyarakat. 

 
4) Adanya kenaikan bahan baku dapat menyebabkan harga jual produk. 

 
5) Membutuhkan kerapian dan ketelitian ketika melakukan proses produksi 

PIYAMALIA agar dapat memberikan produk yang menarik kepada 

konsumen. 

6) Membutuhkan waktu yang cukup lama ketika konsumen melakukan 

 

custome order. 

 
7) Keterbatasan dalam melayani jumlah banyak. 

 
8) Kurangnya jumlah desain motif yang telah dihasilkan oleh produk 

PIYAMALIA, sehingga terkesan membosankan bagi pelanggan yang 

ingin melakukan pembelian. 

3. Opportunity (Peluang) 

 
1) Dapat menerima custome motif sesuai dengan keingan konsumen. 

 
2) Produk PIYAMALIA dapat digunakan untuk kegiatan didalam maupun 

diluar rumah. 

3) Kemudahan dalam memasarkan produk, karena produk tersebut 

merupakan barang mentah. 

4) PIYAMALIA memberikan kemudahan kepada konsumen dalam 

bertransaksi. 

5) Dapat memperoleh produsen bahan baku dengan mudah untuk melakukan 
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proses produksi. 

 
6) Produk PIYAMALIA dapak dijadikan sebagai hampers. 

 
7) Masyarakat memiliki ketertarikan yang sangat tinggi, terutama bagi 

masyarakat yang selalu memiliki penampilan simple tetapi juga terlihat 

rapi dan sopan. 

8) Masyarakat lebih membutuhkan produk tersebut, karena produk tersebut 

merupakan kebutuhan primer. 

4. Threats (Ancaman) 

 
1) Produk yang mudah ditiru, baik dalam segi kain maupun motif. 

 
2) Terdapat banyak penjual produk serupa yang sudah terkenal karena 

masyarakat akan lebih percaya dengan brand yang sudah terkenal. 

3) Pesaing memproduksi lebih dari satu ukuran. 

 
4) Adanya free yang lebih menrik. 

 
5) Nama pesaing lebih dikenal oleh masyarakat. 

 
6) Terdapat perubahan trend fashion yang sering dan cepat berubah-ubah 

pada setiap bulannya. 

7) Terdapat pesaing memberikan packaging yang lebih menarik konsumen. 

 
8) Pesaing produk hampers yang memberikan motif lebih menarik. 

 

4.1.2 Matrik Internal Factor Evaluation (IFE) 

 
Tahap selanjutnya yaitu membuat matrik internal factor evaluation (IFE) 

dengan memahami kekuatan pada Tabel 4.1 dan dilakukan pengambilan 5 poin 

tertinggi untuk mengetahui kondisi internal di dalam perusahaan. Apabila skor 
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memiliki total lebih rendah dari 2,50 maka kondisi internal pada perusahaan 

tersebut dikatakan lemah, dan apabila skor memiliki total lebih tinggi dari 2,50 

maka kondisi internal pada perusahaan dikatakan kuat. Tabel 4.1 adalah hasil dari 

perhitungan analisis internal PIYAMALIA. 

Tabel 4.2 Matrik IFE PIYAMALIA 
 

No. Faktor Internal Bobot Rating Skor 

Strength (Kekuatan) 

1 Produk fungsional 0,10 4 0,4 

2 Terdapat Free 0,07 4 0,28 

3 Packaging menarik 0,05 3 0,15 

4 Harga yang terjangkau 0,10 4 0,4 

5 Memiliki legalitas usaha 0,08 3 0,24 

6 Adanya voucher gratis ongkir 0,06 4 0,24 

7 Adanya voucher cashback 0,06 4 0,24 

8 Kebutuhan primer 0,10 4 0,4 

Subtotal 0,62  2,35 

Weaknesses (Kelemahan) 

1 Memiliki 1 ukuran 0,05 2 0,1 

2 Minimnya sumber daya manusia 0,05 2 0,1 

3 Brand image kurang dikenal 0,04 2 0,08 

 

4 
Kenaikan bahan baku 

berpengaruh terhadap harga jual 
produk 

 

0,05 

 

1 

 

0,05 

5 
Membutuhkan kerapian dan 
ketelitian 

0,05 2 0,1 

6 Membutuhkan waktu yang lama 0,04 1 0,04 

7 Keterbatasan pelayanan 0,05 2 0,1 

8 Kurangnya motif 0,05 2 0,1 

Subtotal 0,38  0,67 

Total 1  3,02 
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Berdasarkan hasil perhitungan matrik IFE, perhitungan bobot pada kekuatan 

sebesar 0,62 dengan total skor 2,35 sedangkan perhitungan bobot pada kelemahan 

sebesar 0,38 dengan total skor 0,67. Hasil keseluruhan untuk analisis internal 

startup PIYAMALIA sebesar 3,02 yang menunjukkan bahwa kondisi internal 

PIYAMALIA berada diposisi kuat karena total skor yang didapatkan lebih dari 

2,50. 

 

4.1.3 Matrik Ekternal Evaluation Factor (EFE) 

 

Tahap selanjutnya yang akan dilakukan setelah mengetahui kekuatan yang 

ada pada Tabel 4.2 akan diambil 5 poin tertinggi yang akan dibentuk menjadi matrik 

External Factor Evaluation (EFE) yang digunakan untuk menentukan posisi 

ekternal startup PIYAMALIA. Apabila total skor yang didapatkan kurang dari 2,50 

maka keadaan ekternal perusahaan lemah, pada keadaan ini perusahaan tidak 

mampu menangkap peluang yang ada dan tidak mampu meminimalisir ancaman 

yang ada. Tabel 4.2 merupakan hasil perhitungan analisis eksternal pada startup 

PIYAMALIA. 

Tabel 4.3 Matrik EFE PIYAMALIA 
 

No. Faktor Eksternal Bobot Rating Skor 

Opportunities (Peluang) 

1. Menerima custome motif 0,08 4 0,32 

2. Produk multifungsional 0,07 4 0,28 

3. Kemudahan memasarkan produk 0,10 4 0,4 

4. Kemudahan transaksi 0,05 4 0,2 

5. Mendapatkan produsen bahan baku 
dengan mudah 

0,10 3 0,3 

6. Dapat dijadikan hampers 0,06 4 0,24 

7. Produk simple 0,06 4 0,24 

8. Kebutuhan primer 0,07 3 0,21 

Subtotal 0,59  2,19 

Threats (Ancaman) 

1. Produk mudah ditiru 0,06 2 0,12 
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No. Faktor Eksternal Bobot Rating Skor 

Threats (Ancaman) 

2. Banyak pesaing 0,05 2 0,1 

3. Pesaing memproduksi lebih dari 1 
ukuran 

0,04 2 0,08 

4. Free lebih menarik 0,05 2 0,1 

5. Nama pesaing lebih dikenal 
masyarakat 

0,05 2 0,1 

6. Terdapat perubahan trend fashion 0,05 1 0,05 

7. Pesaing memberikan packaging 
yang lebih menarik 

0,06 2 0,12 

8. Pesaing memberikan motif yang 
lebih menarik 

0,05 2 0,1 

Subtotal 0,41  0,77 

Total 1  2,96 

 

 

Berdasarkan hasil perhitungan matrik EFE, perhitungan bobot pada peluang 

sebesar 0,59 dengan total skor 2,19 sedangkan perhitungan bobot pada ancaman 

sebesar 0,41 dengan skor 0,77. Hasil keseluruhan untuk analisis internal startup 

PIYAMALIA sebesar 2,96 yang menunjukkan bahwa kondisi ekternal 

PIYAMALIA berada diposisi kuat karena total skor yang didapat lebih dari 2,50. 

4.1.4 Matrik Grand Strategy 

 

Pada matrik grand strategy, matrik IFE dan EFE pada startup PIYAMALIA 

memperlihatkan total skor setiap faktor yaitu strength 0,62, weaknesses 0,38, 

opportunities 0,59, dan threats 0,41 yang menghasilkan pertemuan titik singgung 

matrik IFE 3,02 dan EFE 2,96. Gambar 4.2 menunjukkan matrik grand strategy 

PIYAMALIA. 
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Gambar 4.1 Matrik Grand Strategy PIYAMALIA 

 

Matrik grand strategy terdapat empat (4) kuadran untuk dapat menentukan 

posisi perusahaan, PIYAMALIA terletak pada kuadran I yang dimana posisi 

tersebut merupakan poisisi pertumbuhan pasar yang cepat dan posisi kompetitif 

yang kuat. Perusahaan pada posisi ini membutuhkan strategi agresif yang 

memperlihatkan kelebihan agar dapat bersaing, dikatakan agresif karena 

PIYAMALIA telah mengimplementasikan bisnisnya dengan membutuktikan 

hasil yang terdapat pada business model canvas PIYAMALIA, selain itu 

PIYAMALIA memiliki kekuatan antara lain produk fungsional, Terdapat Free, 

Packaging menarik, harga yang terjangkau, memiliki legalitas usaha, adanya 

voucher gratis ongkir, adanya voucher cashback, dan kebutuhan primer. Bukan 

hanya sekedar memiliki kekuatan, terdapat peluang untuk dapat mengembangkan 

bisnis dengan banyak peminat piyama di Indonesia yang sesuai dengan target 

pasar startup PIYAMALIA sehingga dapat mengimplementasikan bisnisnya. 
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4.1.5 Matrik Strength, Weaknesess, Opportunity, dan Threats (SWOT) 

 

Tabel 4.4 Matrik SWOT PIYAMALIA 
 

 

 

IFE 

 

EFE 

STRENGTH (S) 

 

1. Produk fungsional 

2. Terdapat free 

3. Packaging menarik 

4. Harga yang terjangkau 

5. Kebutuhan primer 

WEAKNESESS (W) 

 

1. Memiliki 1 ukuran 

2. Minimnya sumberdaya 

manusia 

3. Brand image kurang 

dikenal 

4. Kenaikan bahan baku 
5. Kurangnya motif 

OPPORTUNITY 

(O) 

1. Menerima custome motif 

2. Produk multifungsional 

3. Kemudahan memasarkan 

produk 

4. Dapat dijadikan hampers 

5. Produk simple 

STRATEGI SO 

 

1. Memberikan free 

agar dapat 

menyenangkan 

konsumen  untuk 

dijadikan  hampers 

seperti di   acara 

ulang tahun untuk 

saling bertukar kado 
 

2. Mempertahankan 

harga yang 

terjangkau agar 

mudah memasarkan 

produk piyama 
 

3. Menciptakan produk 

yang simple dengan 

harga yang 

terjangkau 

STRATEGI WO 

 

1. Menyediakan custome 

motif untuk memenuhi 

keinginan pelanggan 
 

2. Menciptakan variasi baru 

untuk menambah model 

pakaian 
 

3. Menambah sumber daya 

manusia karena produk 

merupakan produk yang 

fungsional 

THREATS (T) 

 

1. Produk mudah 

ditiru 

2. Banyak pesaing 
3. Pesaing 

memproduksi 

lebih dari 1 

ukuran 

4. Free lebih 

menarik 

5. Nama pesaing 

STRATEGI ST 

 

1. Mempertahankan 

packaging   yang 

menarik agar brand 

image dapat terkenal 

2. Membuat promosi 

melalui media sosial 

untuk dapat bersaing 

dan  dapat dikenal 

masyarakat luas. 

STRATEGI (WT) 

 

1. Membuat inovasi 

variasi  motif 

sendiri agar tidak 

sama dengan 

pesaing. 

2. Menjalin interaksi 

dengan pelanggan 

agar  loyal pada 

Piyamalia. 
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lebih dikenal 

maasyarakat 

6. Terdapat 

perubahan trend 
fashion 

7. Pesaing 

memberikan 

packaging yang 

lebih menarik 

8. Pesaing 

memberikan 

motif yang lebih 

menarik 

 3. Membuat konten 

dan promosi 

menarik untuk 

dapat membangun 

brand image dan 

agar tidak kalah 

dengan pesaing. 

 

 
 

4.2 Strategi Business Model Canvas 

 

Business model canvas merupakan strategi manajemen yang disusun untuk 

menjabarkan ide dan konsep sebuah bisnis ke dalam bentuk visual. Maka dari itu 

Gambar 4.2 menunjukan business model canvas PIYAMALIA. 

 

Gambar 4.2 Business Model Canvas PIYAMALIA 

 

Berikut ini adalah penjelasan Business Model Canvas dari PIYAMALIA: 

 

1. Customer Segment 

 

Pada hasil implementasi satrtup PIYAMALIA memiliki customer segment 
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yang terbagi menjadi 4 kelompok. Pengelompokan segmen diperoleh dari hasil 

insight yang ada pada Tabel 4.5 merupakan perincian kelompok segmen pada 

startup PIYAMALIA. 

Tabel 4. 5 Customer Segment PIYAMALIA 

No 
Rentang Usia 

(Tahun) 

Jumlah 

Persen (%) 

1. 18-24 17,7 

2. 25-34 52,8 

3. 35-44 19,7 

4. 45-54 5,2 

 

 
Tabel 4.5 menunjukkan bahwa kelompok segmen tertinggi startup 

PIYAMALIA adalah 25-34 tahun dengan total persentase 52,8% yang 

menunjukkan sesuai dengan segmen pasar PIYAMALIA, sedangkan pada usia 

45-54 tahun yang mendapatkan persentase 5,2% yaitu berarti produk 

PIYAMALIA belum sesuai dengan kelompok usia yang diinginkan. Pada saat 

ini PIYAMALIA memfokuskan pada kelompok 18-24 tahun, 25-34 tahun, dan 

35-44 tahun, dikarenakan pada pembagian kelompok usia tersebut sesuai dengan 

apa yang telah direncanakan dan strategi yang telah dibuat oleh PIYAMALIA. 

Dalam kedepannya PIYAMALIA dapat bertumbuh dengan melakukakan 

identifikasi segmen yang mempunyai persentase rendah untuk dapat mencapai 

kelompok segmen tersebut. 

2. Value Proposition 

 

Berdasarkan hasil implementasi yang telah dilakukan oleh PIYAMALIA 

maka value yang didapatkan yaitu usaha yang menjual pakaian piyama dengan 

desain yang menarik, nyaman digunakan didalam maupun diluar rumah, serta 

menawarkan harga yang terjangkau yaitu Rp 75.000/pcs. Pada Gambar 4.3 
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merupaakan perbandingan produk PIYAMALIA dengan pesaing. 
 

 

Gambar 4.3 Perbandingan Produk PIYAMALIA dan Pesaing 

 

Gambar 4.3 terlihat bahwa produk PIYAMALIA lebih unggul dibandingkan 

dengan pesaing, dilihat dari kualitas produk pesaing yang dimana pesaing 

menggunakan bahan kain yang tipis, terawang, dan susah diatur. Sedangkan 

produk PIYAMALIA memakai bahan kain katun premium yang tidak mudah 

kusut dan mudah diatur. Dilihat dari segi harga dari pesaing Rp 169.000/pcs 

dengan kualitas yang lumayan mahal tidak sesuai dengan kualitas produk, 

sedangkan PIYAMALIA menawarkan harga Rp 75.000/pcs namun dapat 

memberikan kualitas produk yang terjamin. 

3. Channels 

 

Channels yang dimiliki oleh PIYAMALIA ini adalah marketplace dan social 

media. Penjualan melalui social media ini dapat dilakukan dengan menggunakan 

Instagram dan marketplace dapat menggunakan Shopee. PIYAMALIA lebih 

memberikan penjualan secara online agar dapat menjangkau konsumen yang 

lebihluas dan mempermudah konsumen luar kota yang ingin tetap berpenampilan 

dengan menggunakan PIYAMALIA. Di era sekarang ini terdapat banyak anak 
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muda yang selalu mengikuti tren terutama pada pakaian. 

 
4. Customer Relationship 

 

Hasil implementasi PIYAMALIA dalam menciptakan hubungan dengan 

pelanggan yaitu melalui media sosial instagram @piyamalia dan shopee 

@piyamalia. Dalam menciptakan hubungan dengan pelanggan tersebut 

PIYAMALIA membuat penawaran menarik melalui shopee diantaranya voucher 

gratis ongkir sebesar 20RB dan voucher toko sebesar 2% cashback koin. Pada 

instagram, PIYAMALIA melakukan pembuatan konten yang memanfaatkan 

fitur pada instagram yaitu story instagram untuk memberikan informasi 

mengenai produk terbaru dan menginfokan jika ada promo di shopee 

PIYAMALIA. PIYAMALIA juga memberikan secara cuma-cuma free gift 

kepada pelanggan yang beruntung ketika melakukan pembelian produk 

PIYAMALIA. 

5. Revenue Streams 

 

Berdasarkan hasil implementasi aliran pendapatan PIYAMALIA berasal dari 

penjualan produk melalui instagram, shopee, dan whatsapp. 

6. Key Resource 

 

Sumber daya yang dimiliki PIYAMALIA yaitu mesin jahit, tempat produksi, 

kain, kancing, resleting, dan karet elastis. Sumberdaya tersebut dapat membantu 

mendukung dalam pembuatan pakaian. Apabila terdapat beberapa sumber daya 

yang tidak ada, maka tidak adanya penjualan di PIYAMALIA. 

7. Key Activities 

 

Berdasarkan hasil implementasi PIYAMALIA yaitu mennggambar motif 

dari piyama, menjahit sesuai dengan motif yang diinginkan, mencetak sticker, 
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melakukan pengemasan, dan melakukan pengiriman. Pengiriman yang 

dilakukan oleh PIYAMALIA ini yaitu melakukan pengiriman dengan 

menggunakan jasa ekspedisi. Terdapat kegiatan operasional yaitu melakukan 

pemasaran melalui instagram diantaranya instagram ads dan paid promote. 

Selain itu pemasaran melalui shopee diantaranya shopee ads pengiklanan 

pencarian produk serupa. Pada Whatsapp pemasaran dilakukan melalui fitur 

open chat. Kegiatan lain yang dilakukan oleh PIYAMALIA yaitu mengurus 

legalitas hukum seperti NPWP (Nomor Pokok Wajib Pajak), NIB (Nomor Induk 

Berusaha), daan IUMK (Izin Usaha Mikro Kecil) untuk dapat mempermudah 

dalam melakukan kegiatan yang berhubungan dengan usaha. 

8. Key Partner 

 

Berdasarkan hasil implementasi PIYAMALIA terdapat beberapa partner 

 

usaha dalam jalannya produksi dapat dilihat pada Tabel 4.4. 

 

Tabel 4.6 Key Partner PIYAMALIA 
 

No Bahan Nama Toko 

1. Toko Kain Jaya Textile 

2. Bahan Pendukung 
(benang, jarum, dll) 

Laris Jaya 

3. Percetakan stiker dan 
thank you card 

Paper Space 

4. Obras Ganda Obras 

5. Packaging Mekar Jaya Mandiri 

 

Tabel 4.6 merupakan tabel yang berisi nama toko yang menjadi supplier 

PIYAMALIA dalam memilih supplier ada kriteria yang harus dipertimbangkan 

agar dapat memberikan produk yang berkualitas yaitu sebagai berikut: 

a. PIYAMALIA menentukan supplier yang bisa memberikan harga yang sesuai 

dengan perhitungan yang telah ditetapkan oleh PIYAMALIA. Bila 
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PIYAMALIA dapat mencari bahan baku yang harganya terjangkau maka 

PIYAMALIA juga dapat menghasilkan produk dengan harga terjangkau serta 

memperhatikan kualitas bahan baku. 

b. PIYAMALIA dalam memilih toko bahan pendukung yaitu toko yang 

mempunyai bahan lengkap dengan ready stock agar PIYAMALIA 

mendapatkan bahan sewaktu-waktu jika dibutuhkan untuk produksi. 

c. PIYAMALIA dalam memilih toko percetakan harus menghasilkan cetakan 

yang berkualitas, bagus, dan hasil tidak pecah. 

9. Cost Structure 

Berdasarkan hasil implementasi PIYAMALIA antara lain gaji pekerja seperti 

penjahit, biaya produksi diantaranya bahan baku, biaya pengemasan, biaya 

ongkos pengiriman COD dan biaya pemasaran seperti iklan produk, paid 

promote dan lainnya. 

4.3 Hasil Implementasi 

4.3.1 Hasil Legalitas Hukum 

1. Hasil Pengurusan Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) 

Startup PIYAMALIA melakukan pengurusan NPWP secara langsung di 

Kantor Pelayanan Pajak Pratama Surabaya Wonocolo. Pada Gambar 4.4 

menunjukkan kartu NPWP PIYAMALIA. 

 
Gambar 4.4 Kartu NPWP PIYAMALIA 
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2. Hasil Pengurusan NIB 

 
Proses pembuatan NIB startup PIYAMALIA dimulai dari membuka situs 

www.oss.go.id, langkah selanjutnya yaitu melakukan registrasi email dengan 

mengisi data diri seperti nama dan identitas untuk pendaftaran akun pada OSS 

dan telah dinyatakan terdaftar seperti pada Gambar 4.5. 

 

 
Gambar 4.5 Akun NIB PIYAMALIA 

 

Tahap selanjutnya yaitu melakukan aktivasi akun yang akan dikirim 

melalui email. Setelah akun OSS dikonfirmasi, tahap selanjutnya yaitu 

melanjutkan proses pembuatan NIB dengan melakukan pengisisan data usaha, 

pengecekan data, dan validasi data. Setelah melakukan semua tahap tersebut 

maka NIB sudah terbit dan dapat diunduh. Nomor Induk Berusaha startup 

PIYAMALIA dapat dilihat pada halaman Lampiran 1. 

 

3. Hasil Pengurusan Surat Izin Usaha Mikro Kecil (IUMK) 

 
Proses pembuatan Surat Izin Usaha Mikro Kecil startup PIYAMALIA 

http://www.oss.go.id/
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dapat dilakukan melalui situs web yang sama dengan pengurusan NIB yaitu pada 

situs www.oss.go.id. Data yang diperlukan pada saat mengurus IUMK yaitu 

jumlah kekayaan bersih dari bisnis atau perusahaan. Surat Izin Usaha Mikro 

Kecil startup PIYAMALIA termasuk pada kode KBLI 47711 yaitu perdagangan 

eceran khusus pakaian. Surat Pernyataan Izin Usaha Mikro Kecil startup 

PIYAMALIA dapat dilihat secara lengkap pada halaman Lampiran 2. 

 

4.3.2 Hasil Implementasi Pemasaran 

1. Hasil Segmenting, Targeting, dan Positioning (STP) 

 
Hasil implementasi bisnis pada startup PIYAMALIA menggunakan 

segmenting, targeting, dan positioning yang terlihat pada Gambar 4.6 yang dapat 

menunjukkan PIYAMALIA banyak dijangkau oleh pelanggan daerah Jawa 

Barat dengan persentase 20,3% dan Jawa Tengah dengan persentase 13%. 

Produk pada bisnis PIYAMALIA juga banyak diminati kalangan remaja dan 

dewasa dengan rentang usia remaja yaitu 18-24 tahun sebanyak 17,7%, 

sedangkan dewasa yaitu rentang usia 25-34 tahu sebanyak 52,8% dan rentang 

usia 35-44 tahun sebanyak 19,7%. Melihat dari hasil implementasu yang telah 

dilakukan oleh PIYAMALIA, maka dapat diperoleh kesimpulan bahwa 

PIYAMALIA telah berhasil melakukan strategi yang telah dibuat. 

http://www.oss.go.id/
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Gambar 4.6 Insight Instagram PIYAMALIA 

 

 
2. Hasil Marketing Mix 

 
Hasil dari bauran pemasaran (product, price, promotion, place) yang telah 

diterapkan oleh startup PIYAMALIA yaitu memproduksi produk pakaian dengan 

memiliki berbagai macam varian motif dengan desain yang bagus dan tentunya 

memiliki kualitas yang baik. 

 

 
Gambar 4.7 Produk PIYAMALIA 

 
Gambar 4.6 menunjukkan bahwa produk yang telah dipasarkan oleh startup 
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PIYAMALIA yaitu produk pakaian yang memberikan desain motif kekinian yang 

dapat digunakan untuk aktivitas didalam maupun diluar rumah. Selain bauran 

pemasaran product, bauran pemasaran lainnya yaitu price. 

Startup PIYAMALIA menetapkan harga sebesar Rp 75.000/produk, harga 

tersebut sangat terjangkau dibandingkan dengan produsen piyama lainnya. Pada 

Gambar 4.7 merupakan real price produk pakaian pada sosial media Instagram. 

 

 
Gambar 4.8 Harga Produk PIYAMALIA 

 

Implementasi bauran pemasaran lainnya yang telah dilaksanakan oleh 

PIYAMALIA yaitu promotion. Kegiatan promosi yang dilakukan PIYAMALIA 

yaitu melalui metode online dan offline. Dalam metode online PIYAMALIA 

memanfaatkan Instagram dan Shopee. 
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Gambar 4.9 Kegiatan Promosi PIYAMALIA 

 

Gambar 4.9 menunjukkan kegiatan yang telah dilakukan oleh PIYAMALIA 

melalui Shopee PIYAMALIA. Promosi yang dilakukan di Shopee antara lain 

cashback koin dengan minimal belanja Rp 100.000, Gratis Ongkir dengan 

minimal belanja Rp 75.000, dan Diskon potongan harga produk di hari-hari 

tertentu seperti hari-hari besar agar dapat menarik pembeli di platform 

PIYAMALIA. 

3. Hasil Pemanfaatan Marketplace dalam Platform Penjualan 

 
Dalam pemanfaatan marketplace PIYAMALIA menggunakan Shopee. 

Berdasarkan dengan hasil riset yang dilakukan pada SnapCart tahun 2022 yaitu 

Shopee, Shopee merupakan marketplace yang paling sering digunakan oleh 

masyarakat. Gambar 4.10 merupakan akun Shopee PIYAMALIA. 
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Gambar 4.10 Akun Shopee PIYAMALIA 

 
Gambar 4.11 PIYAMALIA melakukan beberapa promosi yang pertama 

dengan mendaftarkan toko PIYAMALIA ke program gratis ongkir xtra Shopee. 

Program tersebut merupakan potongan ongkos kirim untuk pelanggan dengan 

maksimal jumlah ongkos kirim sebesar Rp 20.000. 

 

 
Gambar 4.11 Gratis Ongkir PIYAMALIA 
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Gambar 4.11 terdapat program gratis ongkir pada Shopee PIYAMALIA. 

Dengan adanya program gratis ongkir pelanggan dapat menggunakan voucher 

gratis ongkir dengan minimal pembelian Rp 75.000 dari Shopee. Keuntungan 

yang didapatkan pelanggan adalah adanya event yang dilaksanakan oleh Shopee 

setiap tanggal kembar seperti 6.6, pelanggan akan mendapatkan gratis ongkir 

minimal Rp 0. 

Kegiatan Shopee yang terakhir dilakukan oleh PIYAMALIA adalah 

menggunakan fitur berbayar yang telah disediakan oleh Shopee yaitu Shopee ads. 

Shopee ads terdapat dua jenis iklan yang ditawarkan yaitu iklan pencarian dan 

iklan produk serupa. PIYAMALIA menggunakan iklan pencarian dengan durasi 

waktu 7 hari. 

 
 

Gambar 4.12 Shopee Ads PIYAMALIA 

 
Gambar 4.12 merupakan hasil dari pengiklanan pada Shopee melalui fitur 

Shopee Ads. PIYAMALIA dapat menjangkau 1.600 akun yang melihat akun 



62 
 

 

 

 

PIYAMALIA dan produk yang sudah dilihat ataupun di klik 19 akun. 

 
Dengan dilakukannya kegiatan pemasaran yang telah dilakukan dan dijelaskan 

pada paragraf sebelumnya. Sejauh ini PIYAMALIA berhasil menjual produk 

melalui marketplace Shopee dan telah mendapatkan feedback yang baik dari 

pelanggan. Hal tersebut dibuktikan dengan diberikannya 5 bintang pada produk 

yaang dibeli dan memberikan ulasan yang baik salah satunya seperti yang disajikan 

pada Gambar 4.13 untuk melihat lebih lengkap testimoni PIYAMALIA dapat 

dilihat pada halaman lampiran. 

 
 

Gambar 4.13 Testimoni Shopee PIYAMALIA 

 
4. Hasil Pemanfaatan Sosial Media dalam Platform Pemasaran 

 
Pada proses implementasi PIYAMALIA menggunakan beberapa sosial 
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media sebagai platform untuk memasarkan produk pakaian piyama. Berikut 

sosial media yang digunakan oleh PIYAMALIA. 

a. Instagram 

 
Instagram merupakan platform pertama yang digunakan PIYAMALIA 

dalam memasarkan produk. PIYAMALIA memiliki Instagram bisnis dengan 

username @piyamalia yang dapat dilihat pada Gambar 4.14. 

 

 

 

Gambar 4.14 Profil Instagram PIYAMALIA 

 
Kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh PIYAMALIA yaitu pengiklanan 

produk berbayar yaitu Instagram Ads. Pada Instagram Ads ini terdapat dua pilihan 

yaitu iklan story dan iklan feeds. 
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Gambar 4.15 Hasil Instagram Ads PIYAMALIA 

 

Berdasarkan Gambar 4.15 setelah melakukan Instagram Ads, PIYAMALIA 

berhasil meningkatkan impressions sekitar 697 akun dengan total persentase 

kenaikan sebesar 83%. Dilihat dari aktivitas Instagram PIYAMALIA juga 

meningkatkan kunjungan profil sekitar 22 dengan persentase kenaikan sebesar 90%. 

b. TikTok 

 
Tiktok merupakan platform kedua yang digunakan PIYAMALIA sebagai 

media memasarkan produk. PIYAMALIA memiliki akun Tiktok dengan username 

@piyamalia1 yang dapat dilihat pada Gambar 4.16. 
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Gambar 4.16 Profil TikTok PIYAMALIA 

 
Pemasaran yang dilakukan oleh PIYAMALIA melalui Tiktok yaitu 

membuat konten tentang packaging, testimoni dan review tentang produk. Jumlah 

tayangan konten yang sudah dibuat oleh PIYAMALIA yaitu rata-rata sejumlah 156-

192 orang yang dapat dilihat pada Gambar 4.17. 

  
 

Gambar 4.17 Konten TikTok PIYAMALIA 
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c. Tokopedia 

 
Tokopedia merupakan platform ketiga yang telah digunakan PIYAMALIA 

dalam memasarkan produk. PIYAMALIA memiliki toko di Tokopedia yang 

bernama Piyamalia yang dapat dilihat pada Gambar 4.18. 

 

 

Gambar 4.18 Akun Tokopedia PIYAMALIA 

 

d. Whatsapp Business 

 
Whatsapp merupakan sosial media yang digunakan PIYAMALIA sebagai 

media pemasaran. Whatsapp Business memiliki fitur katalog yang dapat 

memudahkan calon pelanggan melakukan pembelian. Gambar 4.19 merupakan 

Whatsapp Business startup PIYAMALIA. 
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Gambar 4.19 Whatsapp Business PIYAMALIA 

 

4.4 Hasil Realisasi Operasional 

1. Hasil Timeline Kegiatan 

 
Tahapan yang dilakukan oleh startup PIYAMALIA terdiri dari jadwal yang 

memiliki urutan yang tertera pada Tabel 3.15 hasil implementasi kegiatan bisnis 

PIYAMALIA. PIYAMALIA telah berhasil melakukan perizinan usaha seperti 

NPWP, NIB, dan IUMK. Kegiatan pemasaran yang telah dilaksanakan yaitu 

melakukan pemotretan dan pembuatan video produk untuk konten sosial media, 

melakukan kegiatan penjualan secara langsung melalui COD dan event bazar, 

Shopee Ads, dan Instagram Ads 
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Gambar 4.20 Produk PIYAMALIA Melalui COD dan Event Bazar 

 
Gambar 4.20 menunjukkan kegiatan pemasaran produk yang telah dilakukan 

oleh PIYAMALIA melalui COD. Selain itu PIYAMALIA juga mengikuti event 

bazar yang ada di Petrokimia kota Gresik. 

2. Hasil Struktur Organisasi 

 
Kegiatan usahan PIYAMALIA ini dari bulan September 2021 sampai dengan 

Mei 2022 dari persiapan hingga pelaksanaan usaha, struktur organisasi yang 

termasuk dalam Gambar 3.4 masih perlu disesusaikan selama proses pelaksanaaan. 

Struktur organisasi yang beroperasi dalam implementasi ditunjukkan pada Gambar 

4.21. 

 

Gambar 4.21 Struktur Organisasi PIYAMALIA 



69 
 

 

 

 

Gambar 4.22 menunjukkan struktur organisasi bisnis PIYAMALIA. Terdapat 

pemilik bisnis yang mengontrol dan membantu dalam proses implementasi. Bagian 

penjahit bertugas memproduksi piyama, dan bagian penjualan bertugas menjual 

produk di media sosial seperti Instagram, Whatsapp Business, dan Shopee. 

3. Hasil Spesifikasi Jabatan 

 
Proses implementasi bisnis mempunyai kriteria tersendiri untuk menyesuaikan 

tenaga kerja startup PIYAMALIA dengan pekerjaan yang harus dilakukan. 

PIYAMALIA memiliki standar yang telah diteapkan yaitu tanggung jawab, 

kejujuran, kerapian, kreatif, dan berkompetensi pada setiap departemen. 

a) Pemilik 

 
Tugas dari pemilik yaitu menyiapkan semua bahan baku yang dibutuhkan untuk 

produksi serta menjadi bagian penjualan yaitu mengoperasikan semuaaa media 

sosial dan marketplace yang telah digunakan. 

b) Tenaga Kerja Bagian Penjahit 

 
Keterampilan yang dimiliki pada pekerja bagian penjahit yaitu kemampuan 

menjahit piyama, membuat pola piyama, dan mampu menggunakan alat dan mesin 

jahit yang telah disediakan. 

4. Hasil Jadwal Kegiatan 

 
Tabel 4.7 merupakan hasil dari jadwal kegiatan startup PIYAMALIA selama 

melakukan kegiatan implementasi. Jadwal kegiatan dalam hasil rencana 

operasional meliputi jadwal untuk setiap target yang telah diatur pada setiap 

harinya. 



 

 

Tabel 4.7 Hasil Jadwal Kegiatan PIYAMALIA 
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4.5 Hasil Keuangan 

 

1. Biaya Investasi 

 
Biaya investasi merupakan biaya yang dibutuhkan untuk memproduksi piyama. 

Tabel 4.8 merinci komponen biaya investasi yang diperlukan untuk startup 

PIYAMALIA. 

Tabel 4.8 Komponen Biaya Investasi PIYAMALIA 
 

No Rincian Unit Harga 
(Rp) 

Total Harga 
(Rp) 

1. Mesin Jahit 2 pcs 500.000 1.000.000 
2. Jarum 2 pack 17.000 34.000 
3. Gunting Kain 2 pcs 30.000 60.000 
4. Gunting Benang 2 pcs 7.000 14.000 
5. Meteran 2 pcs 1.200 2.400 
6. Penggaris Kayu 2 pcs 40.000 80.000 

Total 1.190.400 

Sumber: Data diolah (2022) 

 
2. Biaya Produksi 

 
Biaya produksi adalah biaya yang dikeluarkan dalam proses produksi sebuah 

produk. Pada Tabel 4.9 merupakan rincian biaya produksi yang diperlukan startup 

PIYAMALIA dalam membuat piyama. 

Tabel 4.9 Biaya Produksi PIYAMALIA 
 

No Material 
Harga 

(Rp) 
Unit 

Total 

(Rp) 

1 Kain Katun Rayon Abstract Brown 15.000 80 Meter 1.200.000 

2 Kain Katun Rayon Abstract Green 15.000 80 Meter 1.200.000 

3 Kain Katun Rayon Abstract Green & 

Brown 
15.000 80 Meter 1.200.000 

4 Kain Katun Rayon Tie Dye Black 15.000 80 Meter 1.200.000 

5 Benang 2.000 80 Biji 160.000 

6 Kancing Abstract Green & Brown 250 240 Biji 60.000 

7 Kancing Tie Dye Black 250 240 Biji 60.000 

8 Resleting Abstract Brown 2.000 20 Meter 40.000 

9 Resleting Abstract Green 2.000 20 Meter 40.000 

10 Karet Elastis 2.500 8 Meter 20.000 
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No Material 
Harga 
(Rp) 

Unit 
Total 
(Rp) 

11 Obras 5.000 160 Biji 800.000 

12 Plastik Ziplock 150 160 Biji 24.000 

13 Thank You Card 15.000 2 Lembar 
(1 lembar A3) 

30.000 

14 Sticker Logo 20.000 2 Lembar 
(1 lembar A3) 

40.000 

15 Plastik Polymiler 560 160 Biji 89.600 

16 Karet Rambut 100 160 pack 16.000 

17 Gaji 2 Penjahit 1.000.000  2.000.000 

18 Listrik 150.000  150.000 

19 Transport (Bensin) 20.000  20.000 

20 Depresiasi Mesin & Peralatan   261.499 

Total 8.611.099 

 

 
 

3. Biaya Operasional 

 
Biaya operasional merupakan bagian terpenting dari kegiatan operasi 

perusahaan. Komponen biaya operasional yang dibutuhkan adalah biaya tetap dan 

biaya variabel. Tabel 4.10 dan Tabel 4.11 merupakan biaya tetap dan biaya variabel 

pada startup PIYAMALIA. 

Tabel 4.10 Fixed Cost PIYAMALIA 
 

No Rincian Unit 
Harga 
(Rp) 

Total Harga 
(Rp) 

Despresiasi 
/ bulan 

1 Mesin Jahit 2 Biji 500.000 1.000.000 83.333 

2 Jarum 2 Pack 17.000 34.000 2.833 

3 Gunting Kain 2 Pcs 30.000 60.000 5.000 

4 Gunting Benang 2 Pcs 7.000 14.000 1.166 

5 Meteran 2 Pcs 1.200 2.400 200 

6 Penggaris Kayu 2 Pcs 40.000 80.000 6.666 

5 Listrik  150.000 150.000 150.000 

Total 1.340.400 249.198 
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Tabel 4.11 Variable Cost PIYAMALIA 
 

No Material Harga 
(Rp) 

Unit Total 
(Rp) 

1 Kain Katun Rayon Abstract Brown 15.000 80 Meter 1.200.000 

2 Kain Katun Rayon Abstract Green 15.000 80 Meter 1.200.000 

3 Kain Katun Rayon Abstract Green & 

Brown 
15.000 80 Meter 1.200.000 

4 Kain Katun Rayon Tie Dye Black 15.000 80 Meter 1.200.000 

5 Benang 2.000 80 Biji 160.000 

6 Kancing Abstract Green & Brown 250 240 Biji 60.000 

7 Kancing Tie Dye Black 250 240 Biji 60.000 

8 Resleting Abstract Brown 2.000 20 Meter 40.000 

9 Resleting Abstract Green 2.000 20 Meter 40.000 

10 Karet Elastis 2.500 8 Meter 20.000 

11 Obras 5.000 160 Biji 800.000 

12 Plastik Ziplock 150 160 Biji 24.000 

13 Thank You Card 15.000 2 Lembar 
(1 lembar A3) 

30.000 

14 Sticker Logo 20.000 2 Lembar 
(1 lembar A3) 

40.000 

15 Plastik Polymiler 560 160 Biji 89.600 

16 Karet Rambut 100 160 pack 16.000 

17 Gaji 2 Penjahit 1.000.000  2.000.000 

18 Transport (Bensin) 20.000  20.000 

Total 8.199.600 

 

 

PIYAMALIA mempunyai biaya operasional yaitu biaya tetap maupun variabel. 

Keseluruhan total biaya tetap yaitu Rp 1.340.400 , terdapat penyusutan mesin dan 

peralatan yaitu Rp 249.198 selama periode 12 bulan. Total biaya variabel yaitu Rp 

8.199.600. 

4. Biaya Promosi 

 
Biaya promosi merupakan seluruh pengeluaran yang dikeluarkan untuk 

kegiatan promosi produk pada suatu bisnis yang dapat meningkatkan penjualan 

dibandingkan tanpa dilakukannya promosi. Dapat  dilihat  pada Tabel 4.12 



74 
 

merupakan biaya promosi yang telah dilakukan oleh PIYAMALIA. 

 

Tabel 4.12 Biaya Promosi PIYAMALIA 
 

No. Rincian Biaya (Rp) 

1. Instagram Ads 160.000 

2. Shopee Ads 100.000 

Total 260.000 

 
 

Tabel 4.12 adalah pengeluaran yang dikeluarkan untuk mempromosikan bisnis 

startup PIYAMALIA melewati media sosial diantaranya Instagram Ads dan 

Shopee Ads dengan cara membayar sesuai dengan budget yang dimiliki. Kemudian 

pihak Instagram dan Shopee akan mempromosikan produk ke akun-akun yang 

sesuai dengan kriteria target pasar PIYAMALIA. 

5. Harga Pokok Produksi 
 

Tabel 4.13 Harga Pokok Produksi PIYAMALIA 
 

Harga Pokok Produksi 

Biaya Bahan Baku Rp 6.179.600 

Biaya Tenaga Kerja Langsung Rp 2.000.000 

Biaya Overhead (Transport, Listrik, Mesin) Rp 270.000 

Biaya Promosi Rp 260.000 

Total Harga Pokok Produksi Rp 8.709.600 

Jumlah Produk 160 Pcs 

Harga Per-pcs pakaian Rp 54.435 

Margin 35% Rp 19.052 

Harga Setelah ditambah Margin Rp 73.487 

Harga Jual Produk Rp 75.000 

 

 

Harga Pokok Produksi = 
𝐁.𝐁𝐚𝐡𝐚𝐧 𝐁𝐚𝐤𝐮+𝐁.𝐓𝐞𝐧𝐚𝐠𝐚 𝐊𝐞𝐫𝐣𝐚 𝐋𝐚𝐧𝐠𝐬𝐮𝐧𝐠+𝐁.𝐎𝐯𝐞𝐫𝐡𝐞𝐚𝐝+𝐁𝐢𝐚𝐲𝐚 𝐏𝐫𝐨𝐦𝐨𝐬𝐢 

𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥 𝐏𝐫𝐨𝐝𝐮𝐤𝐬𝐢 

 

= 
𝟔.𝟏𝟕𝟗.𝟔𝟎𝟎 + 𝟐.𝟎𝟎𝟎.𝟎𝟎𝟎 + 𝟐𝟕𝟎.𝟎𝟎𝟎 +𝟐𝟔𝟎.𝟎𝟎𝟎 

𝟏𝟔𝟎𝐩𝐜𝐬 

(4.1) 
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= 8.709.600 / 160 pcs baju 

 

= 54.435 / Pcs baju 

 
Tabel 4.12 adalah harga pokok produksi 160 pcs pakaian yaitu Rp 8.709.600. 

Jumlah tersebut diperoleh dengan menggunakan Rumus (4.1) jumlah harga 

produksi dibagi menyesuaikan dengan jumlah produksi produk, maka akan 

memperoleh harga pokok produksi PIYAMALIA seharga Rp 54.435/pcs, 

dengan mengambil keuntungan 35% lalu jumlah tersebut dibulatkan menjadi Rp 

75.000/pcs. 

6. Pacback Period (PP) 

 

Metode perhitungan waktu yang digunakan untuk menghitung total arus kas 

masuk sama dengan arus kas keluar yaitu payback periode (PP). Menurut Rumus 

(4.2) pengembalian biaya investasi PIYAMALIA yaitu selama 0,1 bulan. 

 

Payback Period (PP) = 𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥 𝐈𝐧𝐯𝐞𝐬𝐭𝐚𝐬𝐢 
𝐁𝐞𝐬𝐚𝐫𝐚𝐧 𝐉𝐮𝐦𝐥𝐚𝐡 𝐀𝐫𝐮𝐬 𝐊𝐚𝐬 

𝐱 𝟏𝟐 𝐛𝐮𝐥𝐚𝐧 (4.2) 

 

= 
𝟏.𝟏𝟗𝟎.𝟒𝟎𝟎 

𝟏𝟒𝟎.𝟒𝟎𝟎.𝟎𝟎𝟎 
x 12 bulan = 0,1 bulan 

 

7. Return of Investment (ROI) 

 

Metode pengukuran kemampuan perusahaan secara keseluruhan dalam 

menghasilkan keuntungan dengan keseluruhan aktiva yang tersedia di dalam 

perusahaan yaitu return of investment (ROI). Menurut Rumus (4.3) 

pengembalian biaya investasi PIYAMALIA selama setahun yaitu 9,8%. 

Persentase tersebut diperoleh berdasarkan perhitungan rumus return of 

investment (ROI) setelah melakukan implementasi. 

Return of Investment (ROI) = 𝐋𝐚𝐛𝐚 𝐩𝐞𝐫 𝐛𝐮𝐥𝐚𝐧 𝐱 𝟏𝟎𝟎% (4.3) 
𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥 𝐈𝐧𝐯𝐞𝐬𝐭𝐚𝐬𝐢 
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= 𝟏𝟏.𝟕𝟎𝟎.𝟎𝟎𝟎 𝒙 𝟏𝟎𝟎% = 9,8% 
𝟏.𝟏𝟗𝟎.𝟒𝟎𝟎 

 

8. Break Event Point (BEP) 

 

Metode yang digunakan untuk melihat jumlah hasil penjualan produk dengan 

menyesuaikan target yang harus diraih dalam melewati titik impas yaitu break 

event point (BEP). Perhitungan pada BEP unit memakai Rumus (4.4) dengan 

memperoleh total 65 pcs produk untuk mendapatkan titik impas. 

 

BEP (Unit) = 
𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥 𝐁𝐢𝐚𝐲𝐚 𝐓𝐞𝐭𝐚𝐩 (𝑭𝒊𝒙𝒆𝒅 𝑪𝒐𝒔𝒕) 

𝐇𝐚𝐫𝐠𝐚 𝐩𝐞𝐫 𝐮𝐧𝐢𝐭− 𝐁𝐢𝐚𝐲𝐚 𝐕𝐚𝐫𝐢𝐚𝐛𝐞𝐥 𝐩𝐞𝐫 𝐮𝐧𝐢𝐭 
(4.4) 

 

= 
𝟏.𝟑𝟒𝟎.𝟒𝟎𝟎 

𝟕𝟓.𝟎𝟎𝟎−𝟓𝟒.𝟒𝟑𝟓 
= 65 Pcs Baju. 

 

Perhitungan BEP harga menggunakan Rumus (4.5) sehingga memperoleh 

hasil penjualan sejumlah Rp 4.888.402 untuk dapat meraih titik impas. 

BEP (Harga) = 
𝐓𝐨𝐭𝐚𝐥 𝐁𝐢𝐚𝐲𝐚 𝐓𝐞𝐭𝐚𝐩 (𝑭𝒊𝒙𝒆𝒅 𝑪𝒐𝒔𝒕) 

𝐇𝐚𝐫𝐠𝐚 𝐩𝐞𝐫 𝐮𝐧𝐢𝐭−𝐁𝐢𝐚𝐲𝐚 𝐕𝐚𝐫𝐢𝐚𝐛𝐞𝐥 𝐩𝐞𝐫 𝐮𝐧𝐢𝐭 
x Harga Per Unit (4.5) 

 

= 
𝟏.𝟑𝟒𝟎.𝟒𝟎𝟎 

𝟕𝟓.𝟎𝟎𝟎−𝟓𝟒.𝟒𝟑𝟓 
x 75.000 

 

= Rp 4.888.402 

 
9. Pemasukan dan Pengeluaran 

 

Laporan keuangan adalah catatan yang berupa transaksi selama kegiatan 

berjalan. Pada umumnya, laporan keuangan secara garis besar berisi laporan 

pemasukan dan laporan pengeluaran, neraca, mutasi kas, dan laporan laba rugi. 

Keseluruhan laporan tersebut diciptakan sepanjang kurun waktu periode tertentu. 
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Tabel 4.14 Pemasukan PIYAMALIA 
 

PEMASUKAN PIYAMALIA 

Tanggal Keterangan Qty 

(pcs) 

Kredit Total 

(Rp) 

Penjualan 
(Rp) 

Lain-lain 
(Rp) 

25 Sep 21 Modal Awal   10.000.000 10.000.000 

11 Okt 21 Penjualan (Shopee) 1 75.000  75.000 

17 Feb 22 Penjualan (Shopee) 1 75.000  75.000 

18 Feb 22 Penjualan 

(Whatsapp) 

3 225.000  225.000 

19 Feb 22 Penjuaalan (Shopee) 2 150.000  150.000 

21 Feb 22 Penjualan (Shopee) 1 75.000  75.000 

23 Feb 22 Penjualan (Shopee) 4 300.000  300.000 

10 Mar 22 Penjualan (Shopee) 2 150.000  150.000 

12 Mar 22 Penjualan (COD) 2 150.000  150.000 

12 Apr 22 Penjualan 
(Whatsapp) 

6 450.000  450.000 

16 Apr 22 Penjualan 
(Whastapp) 

3 225.000  225.000 

20 Apr 22 Penjualan (Shopee) 1 75.000  75.000 

30 Apr 22 Penjualan 
(Tokopedia) 

1 75.000  75.000 

13 Mei 22 Penjualan (COD) 1 75.000  75.000 

20 Mei 22 Penjualan (COD) 2 150.000  150.000 

2 Juni 22 Penjualan 

(Whatsapp) 

2 150.000  150.000 

7 Juni 22 Penjualan 

(Whatsapp) 

5 375.000  375.000 

16 Juni 22 Penjualan 

(Whatsapp) 
7 525.000  525.000 

20 Juni 22 Penjualan 

(Whatsapp) 

10 750.000  750.000 

16 Juli 22 Penjualan (Bazar) 1 75.000  75.000 

19 Juli 22 Penjualan (Bazar) 3 225.000  150.000 

20 Juli 22 Penjualan (Bazar) 1 75.000  75.000 

21 Juli 22 Penjualan 
(Whatsapp) 

4 300.000  300.000 
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PEMASUKAN PIYAMALIA 

Tanggal Keterangan Qty 

(pcs) 

Kredit Total 

(Rp) 

Penjualan 
(Rp) 

Lain-lain 
(Rp) 

23 Juli 22 Penjualan (Bazar) 2 150.000  150.000 

24 Juli 22 Penjualan (Bazar) 3 225.000  225.000 

29 Juli 22 Penjualan (Bazar) 2 150.000  150.000 

30 Juli 22 Penjualan (Bazar) 4 300.000  300.000 

1 Ags 22 Penjualan (Bazar) 2 150.000  150.000 

2 Ags 22 Penjualan (Bazar) 2 150.000  150.000 

4 Ags 22 Penjualan (Bazar) 3 225.000  225.000 

5 Ags 22 Penjualan (Bazar) 5 375.000  375.000 

6 Ags 22 Penjualan (Bazar) 3 225.000  225.000 

7 Ags 22 Penjualan (Bazar) 5 375.000  375.000 

9 Ags 22 Penjualan (Shopee) 17 1.275.000  1.275.000 

10 Ags 22 Penjualan 

(Whatsapp) 

7 525.000  525.000 

13 Ags 22 Penjualan (Shopee) 7 525.000  525.000 

15 Ags 22 Penjualan 

(Whatsapp) 

6 450.000  450.000 

25 Ags 22 Penjualan 

(Whatsapp) 

8 600.000  600.000 

10 Sept 22 Penjualan 

(Whatsapp) 
7 525.000  525.000 

14 Sept 22 Penjualan 

(Whastapp) 

4 300.000  300.000 

30 Sept 22 Penjualan 

(Whatsapp) 

6 450.000  450.000 

TOTAL 156 11.700.000  21.625.000 
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Tabel 4.14 adalah laporan pemasukan milik PIYAMALIA, modal yang 

dipergunakan dalam menjalankan bisnis sebesar Rp 10.000.000 Total 

pemasukan sebesar Rp 11.700.000 dengan produk yang terjual sejumlah 156 pcs. 

Tabel 4.15 Pengeluaran PIYAMALIA 
 

PENGELUARAN PIYAMALIA 

Tanggal Keterangan Qty Debit Total (Rp) 

Bahan 

Baku 

(Rp) 

Lain-lain 

(Rp) 

 

 

2 Okt 21 

Pembelian Mesin 
Jahit 

2 pcs  1.000.000 1.000.000 

Pembelian Jarum 2 pack  34.000 34.000 

Pembelian Gunting 
Kain 

2 pcs  60.000 60.000 

Pembelian Gunting 
Benang 

2 pcs  14.000 14.000 

Pembelian Meteran 2 pcs   2.400 

 
 

4 Okt 21 

Pembelian 
Penggaris Kayu 

2 pcs   80.000 

Pembelian Kain 

Katun Rayon 

Abstract Brown 

80 

meter 

1.200.000  1.200.000 

Pembelian Kain 

Katun Rayon 

Abstract Green 

80 

meter 

1.200.000  1.200.000 

Pembelian Kain 
Katun Rayon 

Abstract Green & 

Brown 

80 

meter 

1.200.000  1.200.000 

Pembelian Kain 

Katun Rayon Tie 

Dye Black 

80 

meter 

1.200.000  1.200.000 

 

 

 

15 Okt 21 

Pembelian Benang 80 pcs 160.000  160.000 

Pembelian 
Kancing Abstract 
Green & Brown 

240 pcs 60.000  60.000 

Pembelian 

Kancing Tie Dye 

Black 

240 pcs 60.000  60.000 
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PENGELUARAN PIYAMALIA 

Tanggal Keterangan Qty Debit Total (Rp) 

Bahan 

Baku 

(Rp) 

Lain-lain 

(Rp) 

 Pembelian 

Resleting Abstract 
Brown 

20 

meter 

40.000  40.000 

Pembelian 

Resleting Abstract 

Green 

20 

meter 

40.000  40.000 

 
 

18 Okt 21 

Pembelian Karet 
Elastis 

8 meter 20.000  20.000 

Pembelian  Plastik 
Ziplock 

160 pcs 24.000  24.000 

Pembelian Thank 
You Card 

2 
lembar 

30.000  30.000 

Pembelian Stiker 
Logo 

2 
lembar 

40.000  40.000 

 

22 Okt 21 
Pembelian 
Polymiler 

160 pcs 89.600  89.600 

Pembelian Karet 
Rambut 

160 pcs 16.000  16.000 

Biaya Gaji Penjahit  2.000.000  2.000.000 

25 Okt 21 Ongkos Obras 160 pcs 800.000  800.000 

12 Nov 21 Instagram Ads   80.000 80.000 

20 Feb 22 Instagram Ads   80.000 80.000 

22 Mar 22 Shopee Ads   100.000 100.000 

TOTAL 8.179.600 1.368.000 9.630.000 

 
 
 

Tabel 4.15 menunjukkan laporan pengeluaran PIYAMALIA, pembelian 

bahan baku yang digunakan dalam produksi pakaian sebesar Rp 8.179.600 , 

kegiatan promosi yang dijalankan sebesar Rp 260.000 beserta rincian kegiatan 

antara lain Instagram ads, Shopee ads, dan pembayaran gaji 2 karyawan sebesar 

Rp 2.000.000. Tabel 4.16 adalah mutasi kas pada startup PIYAMALIA yaitu 

perpaduan antara biaya pemasukan dan pengeluaran. 
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Tabel 4.16 Mutasi Kas PIYAMALIA 
 

MUTASI KAS PIYAMALIA 

Tanggal Keterangan Debit Kredit Saldo 

25 Sept 21 Modal Awal Rp 10.000.000  Rp 10.000.000 

2 Okt 21 Pengeluaran  Rp 1.000.000 Rp 9.000.000 

2 Okt 21 Pengeluaran  Rp 34.000 Rp 8.966.000 

2 Okt 21 Pengeluaran  Rp 60.000 Rp 8.906.000 

2 Okt 21 Pengeluaran  Rp 14.000 Rp 8.892.000 

2 Okt 21 Pengeluaran  Rp 2.400 Rp 8.889.600 

4 Okt 21 Pengeluaran  Rp 80.000 Rp 8.809.600 

4 Okt 21 Pengeluaran  Rp 1.200.000 Rp 7.609.600 

4 Okt 21 Pengeluaran  Rp 1.200.000 Rp 6.409.600 

4 Okt 21 Pengeluaran  Rp 1.200.000 Rp 5.209.600 

4 Okt 21 Pengeluaran  Rp 1.200.000 Rp 4.009.600 

11 Okt 21 Pemasukan Rp 75.000  Rp 4.084.600 

15 Okt 21 Pengeluaran  Rp 160.000 Rp 3.924.600 

15 Okt 21 Pengeluaran  Rp 60.000 Rp 3.864.600 

15 Okt 21 Pengeluaran  Rp 60.000 Rp 3.804.600 

15 Okt 21 Pengeluaran  Rp 40.000 Rp 3.764.600 

15 Okt 21 Pengeluaran  Rp 40.000 Rp 3.724.600 

18 Okt 21 Pengeluaran  Rp 20.000 Rp 3.704.600 

18 Okt 21 Pengeluaran  Rp 24.000 Rp 3.680.600 

18 Okt 21 Pengeluaran  Rp 30.000 Rp 3.650.600 

18 Okt 21 Pengeluaran  Rp 40.000 Rp 3.610.600 

22 Okt 21 Pengeluaran  Rp 89.600 Rp 3.521.000 

22 Okt 21 Pengeluaran  Rp 16.000 Rp 3.505.000 

22 Okt 21 Pengeluaran  Rp 2.000.000 Rp 1.505.000 

25 Okt 21 Pengeluaran  Rp 800.000 Rp 705.000 

12 Nov 21 Pengeluaran  Rp 80.000 Rp 625.000 

17 Feb 22 Pemasukan Rp 75.000  Rp 700.000 

18 Feb 22 Pemasukan Rp 225.000  Rp 925.000 

19 Feb 22 Pemasukan Rp 150.000  Rp 1.075.000 

20 Feb 22 Pengeluaran  Rp 80.000 Rp 995.000 

21 Feb 22 Pemasukan Rp 75.000  Rp 1.070.000 

23 Feb 22 Pemasukan Rp 300.000  Rp 1.370.000 

10 Mar 22 Pemasukan Rp 150.000  Rp 1.520.000 

12 Mar 22 Pemasukan Rp 150.000  Rp 1.670.000 

22 Mar 22 Pengeluaran  Rp 100.000 Rp 1.570.000 

12 Apr 22 Pemasukan Rp 450.000  Rp 2.020.000 

16 Apr 22 Pemasukan Rp 225.000  Rp 2.245.000 

20 Apr 22 Pemasukan Rp 75.000  Rp 2.320.000 

30 Apr 22 Pemasukan Rp 75.000  Rp 2.395.000 

13 Mei 22 Pemasukan Rp 75.000  Rp 2.470.000 

20 Mei 22 Pemasukan Rp 150.000  Rp 2.620.000 

2 Juni 22 Pemasukan Rp 150.000  Rp 2.770.000 
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MUTASI KAS PIYAMALIA 

Tanggal Keterangan Debit Kredit Saldo 

7 Juni 22 Pemasukan Rp 375.000  Rp 3.145.000 

16 Juni 22 Pemasukan Rp 525.000  Rp 3.670.000 

20 Juni 22 Pemasukan Rp 750.000  Rp 4.420.000 

16 Juli 22 Pemasukan Rp 75.000  Rp 4.495.000 

19 Juli 22 Pemasukan Rp 225.000  Rp 4.720.000 

20 Juli 22 Pemasukan Rp 75.000  Rp 4.795.000 

21 Juli 22 Pemasukan Rp 300.000  Rp 5.095.000 

23 Juli 22 Pemasukan Rp 150.000  Rp 5.245.000 

24 Juli 22 Pemasukan Rp 225.000  Rp 5.470.000 

29 Juli 22 Pemasukan Rp 150.000  Rp 5.620.000 

30 Juli 22 Pemasukan Rp 300.000  Rp 5.920.000 

1 Ags 22 Pemasukan Rp 150.000  Rp 6.070.000 

2 Ags 22 Pemasukan Rp 150.000  Rp 6.220.000 

4 Ags 22 Pemasukan Rp 225.000  Rp 6.445.000 

5 Ags 22 Pemasukan Rp 375.000  Rp 6.820.000 

6 Ags 22 Pemasukan Rp 225.000  Rp 7.045.000 

7 Ags 22 Pemasukan Rp 375.000  Rp 7.420.000 

9 Ags 22 Pemasukan Rp 1.275.000  Rp 8.695.000 

10 Ags 22 Pemasukan Rp 525.000  Rp 9.220.000 

13 Ags 22 Pemasukan Rp 525.000  Rp 9.745.000 

15 Ags 22 Pemasukan Rp 450.000  Rp 10.195.000 

25 Ags 22 Pemasukan Rp 600.000  Rp 10.795.000 

10 Sept 22 Pemasukan Rp 525.000  Rp 11.320.000 

14 Sep 22 Pemasukan Rp 300.000  Rp 11.620.000 

30 Sept 22 

30 Sept 22 

Pemasukan Rp 450.000  Rp 12.070.000 

Saldo Akhir Rp 21.700.000 Rp 9.630.000 Rp 12.070.000 
 

 
 

10. Neraca 
 

Tabel 4.17 Neraca PIYAMALIA 
 

PIYAMALIA 

NERACA 

Bulan Oktober 2021 - September 2022 

 Debit Kredit 

AKTIVITAS LANCAR   

   

Kas Rp 12.070.000  

Peralatan Kantor Rp 1.190.400  

Bahan Baku Habis Pakai Rp 6.009.600  

Jumlah Aktiva Lancar Rp 19.270.000  

   

MODAL   
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PIYAMALIA 

NERACA 

Bulan Oktober 2021 - September 2022 

Modal Awal  Rp 10.000.000 
   

Pendapatan  Rp 11.700.000 

Jumlah Modal  Rp 21.700.000 
   

KEWAJIBAN LANCAR   

Beban Gaji Rp 2.000.000  

Beban Iklan Rp 260.000  

Beban Listrik Rp 150.000  

Beban Lain-lain Rp 20.000  

Jumlah Kewajiban Lancar Rp 2.430.000  

   

JUMLAH KEWAJIBAN DAN 
MODAL 

Rp 21.700.000 Rp 21.700.000 

Sumber: Data diolah (2022) 

 

Tabel 4.17 menunjukkan perhitungan saldo PIYAMALIA beserta total aset 

lancar Rp 19.270.000, total modal awal dan pendapatan Rp 21.700.000, dan 

kewajiban lancar Rp 2.430.000, sehingga total kewajiban dan modal PIYAMALIA 

yaitu Rp 21.700.000. 

11. Laporan Laba Rugi 
 

Tabel 4.18 Laporan Laba Rugi PIYAMALIA 
 

PIYAMALIA 

LAPORAN LABA RUGI 
Periode Oktober 2021 – September 2022 

PENDAPATAN   

Penjualan Rp 11.700.000 Rp 11.700.000 

   

HARGA POKOK PENJUALAN   

Biaya Bahan Baku Rp 6.009.600  

Biaya Tenaga Kerja Langsung Rp 2.000.000  

Biaya Overhead Rp 270.000  

  Rp 8.279.600 

LABA KOTOR  Rp 3.420.400 
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PIYAMALIA 

LAPORAN LABA RUGI 
Periode Oktober 2021 – September 2022 

BEBAN OPERASIONAL   

Beban Iklan Rp 260.000 Rp 260.000 

   

LABA BERSIH  Rp 3.160.400 

Sumber: Data diolah (2022) 

 

Tabel 4.18 adalah laporan laba rugi milik PIYAMALIA, terdapat sebanyak 156 

produk pakaian yang laku terjual dengan total penjualan sebesar Rp 11.700.000 

biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung dan overload adalah komponen- 

komponen yang dipakai dalam perhitungan harga pokok penjualan yang 

menghasilkan laba kotor sebesar Rp 3.420.400. Biaya operasi beserta biaya iklan 

yaitu Rp 260.000. Menurut perhitungan yang digunakan, laba bersih yang 

dihasilkan oleh PIYAMALIA yaitu sebesar Rp 3.160.400. 

4.6 Pembahasan 

 
Dari uraian hasil implementasi strategi SWOT PIYAMALIA diatas, bisa diambil 

kesimpulan bahwa stretegi tersebut cukupberhasil karena beberapa strategi yang 

dibuat dinilai berjalan sesuai dengan apa yang diinginkan owner seperti membuat 

produk yang fungsional dan memenuhi kebutuhan konsumen, menarik minat 

konsumen dengan hal-hal menarik berupa promo menarik seperti free dalam 

packaging dan voucher untuk belanja onilne, memudahkan konsumen bertransaksi 

saat akan membeli produk dan menerima custome motif sesuai dengan keinginan 

konsumen. Strategi yang diterapkan tersebut dinilai bersahasil karena berdampak 

baik terhadap operasional dan penjualan PIYAMALIA, namun keberhasilan strategi 

tersebut juga tentunya tidak luput dari strategi yang dinilai kurang berhasil sehingga 

tidak dapat memenuhi ekspektasi owner dan harus dikaji ulang, strategi tersebut 
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ialah penentuan harga jual sebesar RP. 75.000 dinilai kurang karena dalam kurun 

waktu kurang lebih 1 tahun PIYAMALIA hanya dapat mencapai 13% dari hasil 

omzet yang ditargetkan, hal ini menjadi concren yang harus segera dibenahi apabila 

bisnis ingin berjalan lebih baik lagi. 
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BAB V 

PENUTUPAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dan pembahasan dari implementasi strategi pengembangan 

bisnis produk pakaian pada startup PIYAMALIA, maka dapat disimpulkan 

beberapa hal antara lain: 

1. Pada hasil analisis, startup PIYAMALIA mengimplementasikan strategi 

dengan menjual dan memasarkan menggunakan beberapa platform sosial 

media seperti Instagram, Shopee, Tokopedia, TikTok, dan Whatsapp 

Business. Kegiatan pemasaran lainnya yang dilakukan oleh PIYAMALIA 

yaitu Instagram Ads dan Shopee Ads yang dipasarkan langsung oleh pihak 

aplikasi dan lebih banyak menjangkau akun-akun melalui postingan dan 

story, memasarkan melalui media sosial Whatsapp dengan memanfaatkan 

fitur open chat yang berisi banyak anggota sesuai dengan target pasar 

startup PIYAMALIA. Namun terdapat strategi yang belum dilakukan yaitu 

menambah karyawan bagian produksi untuk memperbanyak proses 

produksi agar dapat meningkatkan penjualan. 

2. Dari strategi yang telah dijalankan, PIYAMALIA mampu menjual 

produknya sebanyak 156 produk dengan total Rp 11.700.000 dan 

mengalami Laba bersih sebesar Rp 3.160.400. Secara persentase adalah 

32% dari target yang diharapkan, meskipun belum mencapai 100% tetapi 

penerapan strategi telah memberikan dampak yang baik pada peningkatan 

hasil keuntungan startup PIYAMALIA. 
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5.2 Saran 

 

Berdasarkan hasil pengimplementasian Tugas Akhir, terdapat saran yang 

diberikan untuk pengembangan usaha startup PIYAMALIA kedepannya yaitu: 

1. Pada kegiatan usaha disarankan PIYAMALIA dapat melakukan penambahan 

karyawan bagian penjahit agar dapat melakukan proses produksi yang lebih 

banyak dan dapat meningkatkan penjualan. 

2. Menggunakan semua media sosial untuk melakukan Kegiatan operasional, agar 

melakukan kegiatan pemasaran dan melakukan promosi yang menarik minat 

pelanggan. Selain itu juga melakukan pemasaran produk melalui iklan berbayar 

untuk memperkenalkan produk dan meningkatkan branding. Dengan begitu, 

pelanggan akan mengenal produk dari startup PIYAMALIA. 
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