BAB IV
HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN

4.1. Konsep Bisnis Jasa Titip “Pasar Mlayu”
Konsep dasar bisnis layanan jasa titip “Pasar Mlayu” sendiri merupakan sebuah bisnis online

yang bergerak pada bidang jasa, dengan cara membelikan kebutuhan / produk yang diinginkan
konsumen di pasar tradisional dan mengantarkannya sampai ke tempat konsumen.lde bisnis
layanan jasa titip sendiri terinspirasi dari perkembangan teknologi dan model bisnis seiring
perkembangan zaman serta mendukung kebijakan pemerintah terkait physical distancing di
tengah pandemi virus Covid-19 yang terjadi di seluruh dunia, termasuk Indonesia, terkhusus
di pulau Jawa — Kota Semarang. Selain itu, ide bisnis layanan jasa titip belanja “Pasar Mlayu”
diharapkan dapat menjadi solusi bagi perkembangan sistem jasa titip yang tersistematis namun
tetap mudah digunakan sehingga dapat memenuhi permintaan masing-masing konsumen

secara luas dengan proses yang cepat.

Layanan jasa titip yang ditawarkan “Pasar Mlayu” merupakan layanan jasa titip yang
menjunjung value pada aspek sosial dan product customization. Dalam implementasinya,
“Pasar Mlayu” menggunakan beberapa persen keuntungan yang didapatkan untuk kegiatan
bakti sosial dalam bentuk pembagian sembako ke panti asuhan di kota Semarang. Pembagian
sembako tersebut dilakukan secara bergilir / berpindah-pindah agar tidak hanya terfokus pada
kesejahteraan satu tempat saja. Aspek product customization yang dijunjung layanan jasa titip
“Pasar Mlayu” ini diimplementasikan dalam bentuk daftar produk / kebutuhan konsumen yang
bersifat custom, di mana konsumen dapat menentukan sendiri daftar produk dan nominal yang
ingin dibelanjakan oleh rider sesuai dengan keinginan konsumen. Value tersebut diharapkan
dapat menjadi value added bagi layanan jasa titip “Pasar Mlayu” dibandingkan dengan layanan

jasa titip lainnya.

Dalam kegiatan operasional nya, layanan jasa titip “Pasar Mlayu” ini menggunakan sistem
crowdsourcing serta mengadopsi Just-In-Time. Hal tersebut ditujukan untuk mempermudah
serta mempercepat proses mulai dari input daftar belanja (custom) hingga output pengantaran
produk. Sistem crowdsourcing yang digunakan bisnis “Pasar Mlayu” ini diharapkan dapat

berdampak positif dalam membuka lapangan pekerjaan bagi yang terdampak pandemi Covid-
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19. Rider dalam sistem crowdsourcing ini dapat bekerja pula pada instansi lain agar dapat
menambah pendapatan mereka, tetapi tetap patuh pada ketentuan SOP “Pasar Mlayu”.

Pemilihan nama bisnis “Pasar Mlayu” sendiri terinspirasi dari kata ‘“Pasar” yang berarti pasar
tradisional, yang pada perencanaan bisnis ini yakni pasar Gang Baru, dan kata “Mlayu” yang
dalam bahasa Jawa berarti berlari. Penggabungan kedua kata tersebut diartikan seperti pasar
yang sedang berlari ke tempat konsumen untuk mengantarkan / memenuhi kebutuhan yang
diinginkan oleh konsumen. Pemilihan bahasa Jawa digunakan pada nama bisnis ini karena
masyarakat Kota Semarang sendiri sebagian besar menggunakan bahasa Jawa dalam
kehidupan sehari-hari, sehingga diharapkan nama bisnis ini dapat dengan mudah diingat oleh
masyarakat secara luas, terlebih target konsumen bisnis ini yakni lbu-ibu / perempuan dengan
rentang usia 21 — 65 tahun, yang berdomisili di Semarang dengan pendapatan rendah —
menengah, dapat mengoperasikan WhatsApp dan memilki preferensi belanja di Pasar Gang
Baru.

Dalam menyusun konsep bisnis layanan jasa titip “Pasar Mlayu”, peneliti menggunakan lima
aspek penyusunan konsep yang dibagi ke dalam aspek pemasaran, sumber daya manusia,
operasional, keuangan dan disertai dengan uji kelayakan bisnis sebagai bentuk
pertanggungjawaban aspek feasibility study pada konsep bisnis “Pasar Mlayu”. Dengan adanya
uji kelayakan bisnis dari layanan bisnis “Pasar Mlayu” tersebut, maka dapat menentukan
feasible atau tidaknya konsep bisnis ‘“Pasar Mlayu” jika diimplementasikan secara nyata.
Selain daripada aspek-aspek tersebut, konsep bisnis layanan jasa titip “Pasar Mlayu” juga
menyertakan analisis peluang pasar sebagai landasan dasar perancangan bisnis serta rancangan
strategi SOAR (strengths, opportunities, aspirations, dan results) sebagai pelengkap dalam

pembuatan konsep bisnis.

4.1.1. Visi dan Misi Bisnis “Pasar Mlayu”
Visi dan misi bisnis Jastip “Pasar Mlayu” berfokus pada kesejahteraan bersama yang bertujuan

membangun dan menumbuh kembangkan perekonomian unit usaha “Pasar Mlayu” serta pihak-

pihak terkait lainnya ke arah yang positif.

66



4.1.1.1. Visi :

1. Menjadi Penyedia Layanan Jasa Titip Pasar Tradisional Nomor Satu Di Semarang

Yang Ramah Lingkungan dan Peduli Sesama
4.1.1.2. Misi :

1. Menjadi penyedia bisnis layanan jasa titip yang transparan dan menjunjung
kesejahteraan masyarakat kota Semarang.

2. Menjadi wadah bagi masyarakat yang peduli sesama melalui kegiatan bakti sosial.

3. Menjadi penyedia lapangan pekerjaan bagi masyarakat yang terkena dampak Covid-19

4. Menjadi wadah masyarakat dalam menumbuhkembangkan fungsi pasar tradisional di
tengah pandemi.

5. Mendukung kebijakan physical distancing dan memperkenalkan model bisnis berbasis

teknologi masa kini.

4.1.2. Tujuan Bisnis Jastip “Pasar Mlayu”
Unit usaha layanan jasa “Pasar Mlayu” bertujuan untuk memenuhi permintaan konsumen

terkait produk-produk yang ada di pasar Tradisional, khusus nya bahan pangan tanpa harus

keluar rumah / tetap stay at home. Selain itu, bisnis jastip “Pasar Mlayu” bertujuan untuk

menjunjung kesejahteraan unit usaha dan pihak-pihak terkait lainnya, terlebih di tengah

pandemi yang masih marak terjadi di Indonesia.

4.1.3. Logo Bisnis Jastip “Pasar Mlayu”

Logo yang digunakan dalam bisnis jastip “Pasar Mlayu”
yakni pada gambar di samping. Arti dari logo tersebut
dijelaskan sebagai berikut :

- Warna Turqoise / Biru Hijau menggambarkan clarity,
compassion, empathy dan positive mental energy.

- Sketsa seseorang sedang berlari menggambarkan
kecepatan pelayanan yang ditawarkan “Pasar Mlayu”

- Keranjang belanjaan yang berisi tas belanja
menggambarkan pembelian produk (groceries)

- Tulisan “Pasar Mlayu” menggambarkan identitas dari
bisnis yang disertai dengan nomor WhatsApp

PASAR
MLAYU
081259473789

Gambar 4.1. Logo Bisnis Jastip “Pasar Mlayu”
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4.2. Analisis Peluang Pasar
Sebelum perencanaan bisnis jastip “Pasar Mlayu” dirancang, maka perlu adanya analisis terkait

dengan peluang pasar potensial guna melihat prospek yang dimiliki oleh bisnis jastip “Pasar
Mlayu” di dalam lingkup masyarakat kota Semarang (sesuai kriteria responden penelitian).
Terkait dengan hal tersebut, peneliti telah melakukan pra survey tahap 1 dan tahap 2 yang
menjadi landasan dasar perencanaan bisnis jastip “Pasar Mlayu”. Pra survey tahap 1 yang telah
dilakukan oleh peneliti merupakan pra survey dengan pendekatan kuantitatif yang dilakukan
dengan cara menyebarkan kuesioner sederhana kepada responden sesuai dengan Kriteria
penelitian. Kuesioner tersebut disebarkan melalui WhatsApp kepada rekan-rekan sesuai
dengan kriteria responden. Pra survey tersebut merupakan survey sederhana guna melihat
pengetahuan responden penelitian terkait dengan jasa titip belanja, aplikasi yang cocok untuk

jasa titip belanja, serta lokasi pasar yang optimal untuk layanan jasa titip belanja tersebut.

Sedangkan pra survey tahap 2 merupakan pra survey dengan pendekatan kualitatif yang
dilakukan kepada responden penelitian yang berada di lokasi pasar yang dituju / memiliki
persentase peminat tertinggi, yakni pasar Gang Baru. Pra survey tahap 2 tersebut dilakukan
dengan metode wawancara yang direkam dengan voice recorder dan telah dikonversikan ke
dalam bentuk script / naskah guna melihat keselarasan hasil yang diperoleh dari pra survey

tahap 1. Hal tersebut dijelaskan dalam tabel di bawah ini :

Tabel 4.1. Hasil Pra Survey Terkait Peluang Pasar

pengoperasiannya
aplikasi lainnya

dibandingkan

No Aspek Hasil Pra Survey | Hasil Pra Survey Tahap 2 Kesimpulan
Tahap 1

1 Pengenalan akan | 84% telah mengetahui | 6 dari 10 / 60% menyatakan sudah | Sudah banyak yang
istilah  jasa titip | jasa titip belanja mengetahui jasa titip belanja tetapi | mengenal jasa titip
belanja belum pernah menggunakannya | belanja (tetapi masih

karena beberapa faktor banyak yang belum
menggunakannya)

2 Kebergunaan 50% menjawab sangat | 10 dari 10 / 100% menyatakan | Layanan  jasa titip
layanan jasa titip | membantu, 33% | bahwa layanan jasa titip belanja | belanja dapat berguna /
belanja di tengah | menjawab membantu dapat membantu di tengah pandemi | membantu di tengah
pandemi situasi pandemi

3 Kemudahan 75,8% memilih | 10 dari 10 / 100% menyatakan | Aplikasi WhatsApp
penggunaan aplikasi | WhatsApp bahwa aplikasi WhatsApp dikenal | lebih mudah digunakan
WhatsApp lebih mudah dalam | dibandingkan aplikasi

lainnya / lebih dipilih
masyarakat

Sumber : Data Primer yang Diolah (2021)
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Berdasarkan hasil yang tertera pada tabel di atas, maka dapat disimpulkan bahwa bisnis layanan
jasa titip belanja “Pasar Mlayu” memiliki prospek pasar. Meskipun demikian, layanan jasa titip
“Pasar Mlayu” perlu menganalisis pesaing yang telah terlebih dahulu hadir dan
memperkenalkan masyarakat kota Semarang terkait layanan jasa titip belanja. Selain daripada
itu, bisnis layanan jasa titip “Pasar Mlayu” perlu bekerja lebih dalam menarik atensi publik
terkait kemudahan dan kecepatan yang ditawarkan serta beberapa value lain yang hanya

dimiliki bisnis layanan jasa titip “Pasar Mlayu”.

4.3. Gambaran Umum Responden
Berdasarkan pada hasil yang diperoleh dari pra survey tahap 2 dengan pendekatan kualitatif,

yang dilakukan oleh peneliti dengan teknik wawancara terhadap responden penelitian di pasar
tradisional Gang Baru, maka diperoleh lah gambaran umum responden sebagai berikut :

Tabel 4.2. Karakteristik Responden

No | Keterangan | Jumlah | Persentase
Rentang Usia
1 21 — 30 Tahun 1 (Responden 9) 10%
2 31 — 40 Tahun 0 0%
3 41 — 50 Tahun 1 (Responden 7) 10%
4 51 — 60 Tahun 6 (Responden 60%
1,3,11,5,6,10)
5 61 — 70 Tahun 2 (Responden 2,8) 20%
Total 10 100%
Pekerjaan
1 Ibu Rumah Tangga 6 (Responden 50%
3,5,6,7,10)
2 Wiraswasta 4 (Responden 50%
1,2,8,9,11)
Total 10 100%

Sumber : Data Primer yang diolah (2021)

Berdasarkan data karakteristik responden penelitian di atas, maka dapat dilihat bahwa sebesar
60% dari jumlah responden berusia 51-65 tahun, dan 50% dari jumlah seluruh responden

berprofesi sebagai ibu rumah tangga ; 50% lainnya berprofesi sebagai wiraswasta.

Pada bagian selanjutnya, perencanaan bisnis layanan jasa titip belanja “Pasar Mlayu”
membahas mengenai analisis pada aspek pemasaran, sumber daya manusia, operasional,
keuangan, serta strategi yang digunakan dalam memasuki pasar dan menumbuh kembangkan

unit usaha.

69



4.4. Analisis Perencanaan Bisnis
Analisis perencanaan bisnis di sini merupakan langkah analisis terkait dengan aspek-aspek

yang saling berkaitan dalam mendukung jalannya suatu bisnis. Pada perencanaan bisnis jastip
“Pasar Mlayu” ini, terdapat beberapa aspek yang akan dianalisis lebih lanjut yakni terkait aspek

pemasaran, sumber daya manusia, operasional dan aspek keuangan.

4.4.1. Aspek Pemasaran
Perencanaan pada aspek pemasaran dilakukan dengan mempertimbangkan pasar dengan

identifikasi menggunakan aspek segmenting, targeting dan positioning (STP) serta bauran
pemasaran / marketing mix 7P yang dijelaskan lebih lanjut sebagai berikut :

4.4.1.1. Analisis STP (Segmenting, Targeting, Positioning)

1. Segmenting
Pada tahap segmenting / segmentasi, hal yang dibahas yakni terkait dengan segmentasi
konsumen berdasarkan aspek demografis, geografis, psikografis, perilaku dan terkait

produk

a. Segmentasi demografis

Data fisik dan faktual meliputi usia, jenis kelamin, pekerjaan dan pendapatan. Pada
perencanaan bisnis jasa titip “Pasar Mlayu”, segmentasi demografis untuk konsumen
yang dituju yakni :

1. Berusia 21 — 65 tahun (Konsumen di atas umur 21 dapat dikatakan sudah cukup
matang untuk mengambil suatu keputusan dan diharapkan dapat bertanggung
jawab dengan keputusan nya.

2. Berjenis kelamin perempuan / Wanita (Tidak terkecuali pria, hanya saja,
perencanaan jasa titip “Pasar Mlayu” ini lebih berfokus pada konsumen berjenis
kelamin perempuan / Wanita/ Ibu-ibu)

3. Memiliki pekerjaan / berprofesi sebagai Ibu Rumah Tangga dan Wiraswasta
(Fokus dari perencanaan bisnis “Pasar Mlayu” ini yakni Ibu-ibu yang berumah
tangga dan wiraswasta yang didasari atas kebutuhan bahan pangan dan

intensitas kegiatan masak memasak yang tinggi)
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4. Berpendapatan rendah sampai menengah (Fokus dari perencanaan bisnis “Pasar
Mlayu” ini yakni menjangkau lbu-ibu dengan pendapatan rendah sampai
menengah karena bertujuan untuk menjangkau masyarakat secara luas dengan

biaya / ongkos yang terjangkau)

b. Sementasi geografis
Letak geografis seperti iklim, sumber daya alam, kepadatan penduduk dan aspek
geografis lainnya. Para perencanaan bisnis “Pasar Mlayu”, berdasarkan segmentasi

letak geografis yang dituju yakni masyarakat kota Semarang.

c. Segmentasi psikografis

Segmentasi psikografis didasarkan atas aspek kepribadian, value, motivasi, minat, dan
gaya hidup. Oleh sebab itu, perencanaan bisnis “Pasar Mlayu” bertujuan melayani
konsumen yang memiliki waktu terbatas dalam menyiapkan bahan pangan setiap
harinya atau konsumen yang mencari kepraktisan dalam berbelanja kebutuhan pokok
sehari hari untuk kegiatan masak memasak / untuk menyediakan bahan pangan setiap
hari nya. Berdasarkan alasan tersebut, diharapkan konsumen akan melakukan “repeat
order” di hari berikut nya dan menjadikkan ‘“Pasar Mlayu” sebagai solusi dalam

menunjang keseharian nya dalam memenuhi kebutuhan bahan pangan pokok.

d. Segmentasi perilaku

Perilaku pembelian individu seperti manfaat yang dicari dari produk / layanan dengan
identifikasi perilaku pembelian tertentu. Berdasarkan segmentasi perilaku, perencanaan
bisnis “Pasar Mlayu” akan melayani konsumen yang mencari kemudahan, kepraktisan
dan penghematan waktu serta tenaga dalam berbelanja kebutuhan sehari-hari. Oleh
sebab itu, diharapkan penggunaan layanan jastip “Pasar Mlayu” dapat dilakukan setiap

hari guna memenuhi kebutuhan bahan pangan harian.

e. Segmentasi terkait produk

Tujuan menggunakan layanan jasa titip serta lamanya proses layanan jasa. Berdasarkan
segmentasi terkait produk tersebut, maka perencanaan bisnis ‘“Pasar Mlayu” akan
melayani konsumen yang membutuhkan kepraktisan dan kebergantungan terkait

pemenuhan kebutuhan bahan pangan harian secara cepat serta hemat waktu dan tenaga.
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2. Targeting

Berdasarkan segmentasi yang telah dilakukan, maka perencanaan bisnis “Pasar Mlayu”
akan menargetkan secara fokus pada konsumen kota Semarang yang berjenis kelamin
perempuan, berusia 21 — 65 tahun, berprofesi sebagai ibu rumah tangga atau
wiraswasta, berpendapatan rendah sampai menengah dengan kebutuhan harian rutin
atas bahan pangan yang tinggi untuk kegiatan masak memasak. Target dari perencanaan
bisnis ‘“Pasar Mlayu” di atas merupakan fokus konsumen yang dilayani, dengan
harapan timbulnya kebutuhan konsumen atas pemenuhan bahan pangan yang cepat,
praktis, mudah, dan hemat tenaga sehingga dapat melakukan “repeat order” atau
pembelian berkelanjutan.

3. Positioning

Tahap positioning merupakan tahap dalam menentukan posisi yang ingin ditempati
dalam benak target calon pelanggan, yang disesuaikan dengan pesaing yang ada di
pasar yang ditargetkan. Berdasarkan posisi nya di pasar, “Pasar Mlayu” menyasar posisi
sebagai follower / pengikut. Hal tersebut mengingat telah terdapat pesaing besar seperti
Gojek, pesaing cukup besar seperti Tumbasin dan @pasarku.indonesia di Instagram.
Hal yang menjadi pembeda dari layanan jasa titip belanja lainnya yakni “Pasar Mlayu”
menggunakan sistem crowdsourcing dengan teknik just-in-time yang dioperasikan
secara sederhana menggunakan aplikasi WhatsApp, dengan begitu maka perencanaan
bisnis “Pasar Mlayu” diharapkan dapat membelanjakan serta mengantarkan produk
secara cepat, custom, dan praktis. Selain itu, layanan jasa titip belanja “Pasar Mlayu”
juga membantu masyarakat yang membutuhkan dengan kegiatan bakti sosial sebagai

bentuk CSR / Corporate Social Responsibility demi menunjang kesejahteraan bersama.

4.4.1.2. Analisis Marketing Mix Layanan Jasa (7P)

Analisis bauran pemasaran atau marketing mix yang digunakan dalam perencanaan
bisnis “Pasar Mlayu” yakni marketing mix 7P. Hal tersebut dikarenakan layanan “Pasar
Mlayu” merupakan bisnis layanan berbentuk jasa sehingga marketing mix 7P
merupakan bauran pemasaran yang cocok dalam mendeskripsikan bisnis ‘“Pasar

Mlayu” yang direncanakan.
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1. Product / Produk yang ditawarkan

Produk yang ditawarkan bisnis Jastip ‘“Pasar Mlayu” yakni berupa layanan jasa titip
membelikan produk / jasa titip belanja di pasar Gang Baru sesuai dengan permintaan
konsumen menggunakan teknik crowdsourcing dengan proses Just-In-Time sehingga
diharapkan dapat memenuhi permintaan masing-masing konsumen secara cepat.
Konsep input daftar produk bahan pangan yang akan dibelanjakan yakni dengan
menyebutkan item belanja serta harga yang ditentukan sendiri Dengan begitu, maka
diharapkan dapat meminimalisir berbagai resiko dalam menentukan harga produk
standar. Hal tersebut dikarenakan banyaknya jumlah pedagang di pasar Gang Baru
dapat membuat biasnya harga produk jika ketentuan harga ditetapkan oleh pihak “Pasar
Mlayu”. Sementara ini, perencanaan bisnis “Pasar Mlayu” memiliki tarif layanan jasa
titip yang bersifat flat / tidak terpengaruh jumlah belanja, sehingga konsumen dapat
memilih produk secara bebas dengan berbagai pertimbangan pribadi tanpa takut tarif
yang ditetapkan melebihi harga daftar produk yang dibelanjakan.

2. Price / Harga yang ditawarkan
Harga yang ditawarkan untuk satu kali menggunakan jasa titip belanja yakni mulai dari
Rp.13.000 dengan penambahan harga mulai dari Rp.2.000 setiap penambahan jarak
sejauh 1 km.

Tabel 4.3. Tarif Layanan Jasa Titip Belanja “Pasar Mlayu”

Ketentuan Unit Usaha | Rider Bensin Total
Standard Rp.5.000 | Rp.5.000 | Rp.3.000 (1 km | Rp.13.000
pertama)
Akumulasi penambahan | - - Rp. 2.000 Rp.15.000 (Lokasi di atas 1
biaya terikat jarak setiap 1 km, di bawah 2 km)
km
Keterangan :

1. Pihak “Pasar Mlayu” berhak atas pembagian keuntungan sebesar Rp.5.000 rupiah yang bersifat tetap
pada setiap transaksi
2. Pihak Rider berhak atas pembagian keuntungan minimal sebesar Rp.8.000 rupiah dengan upah bensin

untuk rider yang bersifat variatif / fleksibel tergantung pada jauh dekatnya lokasi pengantaran produk

Sumber : Data Perhitungan Sederhana oleh Peneliti tahun 2021
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Nominal tarif layanan jasa tiitp belanja di atas merupakan hasil perhitungan sederhana
yang dilakukan oleh peneliti dengan berbagai pertimbangan. Pertimbangan tersebut
meliputi perhitungan tarif wajar (diharapkan dapat menjangkau konsumen secara luas
sesuai dengan target pasar “Pasar Mlayu”), kesejahteraan rider (tarif wajar untuk
layanan jasa yang dilakukan) serta perkembangan usaha (termasuk biaya maintenance
dan biaya yang akan disumbangkan untuk kegiatan bakti sosial). Dengan nominal tarif
layanan tersebut juga diharapkan dapat bersaing dengan nominal tarif layanan yang

ditawarkan oleh pesaing lainnya.

Place / Lokasi Tempat Unit Usaha Melakukan Kegiatan Operasional

Lokasi unit usaha yang direncanakan dalam perencanaan bisnis ‘“Pasar Mlayu”
ditujukan untuk kegiatan operasional, tempat pelatihan dan pengembangan SDM, serta
kegiatan administrasi yang berlokasi di dekat pasar Gang Baru / berada di area
Semarang tengah. Lokasi tersebut berbentuk rumah / kantor kecil / tempat minimalis
dengan tarif Rp.15.000.000 per tahun sebagai lokasi usaha mula — mula dalam
membangun awal suatu bisnis. Berdasarkan hasil penelusuran melalui google, maka
ditentukan lah lokasi untuk kegiatan operasional “Pasar Mlayu” yang berupa ruang
usaha berbentuk studio dengan sertifikasi hak milik, luas bangunan 30m?, tak
berperabot, berada di lantai bawah, listrik berkekuatan 1300 watt yang disertai tempat
parkir. Jika memungkinkan / setelah berjalannya usaha, diperlukannya ruang tambahan,
maka unit usaha “Pasar Mlayu” dapat menyewa lantai atasnya dengan tarif tambahan

sebesar Rp.21.000.000.

Promotion / Promosi Yang Dilakukan Oleh Unit Usaha “Pasar Mlayu”

Promosi sendiri merupakan upaya menyampaikan informasi atau untuk berkomunikasi
antara unit usaha dan konsumen dengan tujuan menyebarkan informasi, mempengaruhi
dan mengingatkan target pasar dalam menciptakan permintaan terhadap produk / jasa
yang ditawarkan. Secara garis besar, “Pasar Mlayu” ingin mengajak konsumen untuk
memasarkan layanan jasa titip “Pasar Mlayu” dengan sendiri nya / pemasaran word of
mouth (WOM) karena tingkat efektivitas dan efisiensi nya yang tinggi. Terkait
penjelasan lebih rinci, unit usaha “Pasar Mlayu” akan melakukan berbagai cara promosi

sebagai berikut :
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A. Potongan sebesar 5 ribu rupiah setiap transaksi tanpa minimal pembelian setiap
minggu nya (berlaku bagi 50 konsumen pertama yang menggunakan layanan jasa
titip “Pasar Mlayu” lebih dari 7 kali selama satu minggu ; terhitung dari orderan
yang masuk dalam berkas administrasi setiap minggu nya). Promosi ini
direncanakan akan berlangsung secara berkelanjutan yang bertujuan untuk
meningkatkan loyalitas dan membentuk gaya hidup konsumen. (Perhitungan
promosi telah masuk dalam analisis keuangan dengan biaya Rp.1.000.000 per bulan

pada bagian promosi / 4 minggu x Rp.250.000).

B. Memasukkan bentuk iklan / adds ke dalam platform lain seperti Instagram atau
facebook dengan dana Rp.250.000 per bulan. Terkait dengan kegiatan harian,
promosi dapat berupa membuat snapgram / post di dalam platform media sosial lain
selain WhatsApp seperti Instagram, facebook, dan atau twitter yang penggunaan
nya gratis / tidak memerlukan biaya tambahan. Meskipun demikian, kegiatan
operasional didasarkan pada media sosial WhatsApp saja, sedangkan untuk
platform lain ditujukan untuk meningkatkan awareness konsumen dan diharapkan
dapat menjangkau target konsumen secara luas guna mencapai target atau bahkan

melampaui target penerimaan permintaan layanan jasa titip yang dirancangkan.

C. Menggunakan jasa influencer yang aktif dalam kegiatan sosial di kota Semarang
dengan biaya endorsement setiap bulan nya sebesar Rp.100.000. Bantuan dari
influencer tersebut tidak harus menggunakan influencer dengan tarif yang mahal,
melainkan mulai dengan yang bertarif maksimal Rp.100.000 atau dengan anggaran
maksimal Rp.100.000 sebagai permulaan dari bisnis “Pasar Mlayu”. Selain untuk
meningkatkan awareness, penggunaan jasa influencer di kota Semarang pun
ditujukan untuk mengajak influencer untuk menggunakan layanan jasa titip “Pasar
Mlayu” secara pribadi dan diharapkan dapat disebarkan secara individu dengan

rekan nya (pemasaran word of mouth / WOM).

D. Dalam mendukung hubungan timbal balik antara unit usaha, rider, dengan
konsumen sebagai bentuk promosi guna meningkatkan tingkat kepuasan banyak
pihak, maka unit usaha “Pasar Mlayu” menerima feedback dari berbagai pihak
dalam bentuk laporan kritik, saran, serta pengalaman yang didapatkan. Hal tersebut

masuk dalam bentuk promosi untuk menjaga hubungan timbal balik yang baik antar
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banyak pihak, terkhusus konsumen, yang diharapkan dapat meningkatkan loyalitas
dan kepuasan, perilaku repeat order serta mendukung pemasaran individu secara
bebas dalam word of mouth (WOM).

E. Guna memperluas area promosi, maka layanan jasa titip “Pasar Mlayu” berencana
membuka akun Instagram dan facebook yang diharapkan dapat memperkenalkan
layanan jasa titip belanja kepada masyarakat kota Semarang secara luas. Akun
Instagram dan facebook yang direncanakan tersebut akan memiliki nama
@PasarMlayuSmg. Meskipun menggunakan platform lain dalam area promosi,
kegiatan operasional layanan jasa titip belanja tetap menggunakan aplikasi
WhatsApp. Adapun WhatsApp yang digunakan oleh pihak “Pasar Mlayu” yakni
WhatsApp Business yang didesain agar dapat memudahkan pihak admin dalam
memberikan balasan serta mempercepat proses konfirmasi yang disesuaikan
dengan format tersistematis agar dapat menghemat waktu dalam melayani

konsumen.

5. People / Peran Manusia dalam Melayani Konsumen (Layanan Jasa Titip)
Berdasarkan garis besar nya, bauran pemasaran terkait people merupakan peran
manusia dalam penyampaian barang / jasa yang dapat mempengaruhi persepsi
konsumen. Oleh sebab itu, unit usaha “Pasar Mlayu” menggunakan peran manusia
dalam menerima daftar belanja, membelanjakan, sampai pada pengantaran produk ke
alamat konsumen. Manusia yang melakukan pekerjaan tersebut, diberi sebutan “rider”
yang telah diseleksi terlebih dahulu. Unit usaha “Pasar Mlayu” menggunakan sistem
crowdsourcing dalam mengorganisir rider di lapangan. Sistem crowdsourcing tersebut
bersifat fleksibel namun tetap terorganisir dengan dorongan yang diberikan kepada
rider berupa awareness terkait motivasi kerja, situasi perekonomian di tengah pandemi

Covid-19 serta tujuan unit usaha dalam membangun kesejahteraan bersama.

6. Process / Proses Yang Diperlukan Dalam Melayani Permintaan Konsumen
Secara teknis proses layanan yang ditawarkan oleh “Pasar Mlayu™ diharapkan dapat
mengedepankan tingkat efektivitas dan efisiensi dengan bantuan teknologi (media
sosial WhatsApp) dalam alur proses yang sistematis. Adapun alur proses layanan jasa

titip belanja “Pasar Mlayu” dijelaskan dalam diagram sebagai berikut :
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Konsumen Admin “Pasar Konsumen
(Langkah 1) = Mlayu” = (Langkah 3)
(Langkah 2) *

Konsumen Rider Admin “Pasar

(Langkah 6) * (Crowdsourcing) Miayu”
* (Langkah 5) (Langkah 4)

Rider Admin “Pasar

(Crowdsourcing) Mlayu”
(Langkah 7) (Langkah 8)

Gambar 4.2. Alur Proses Transaksi Layanan Jasa Titip “Pasar Mlayu”

Berdasarkan gambar alur proses di atas, terdapat tiga pemeran dalam layanan jasa titip
belanja “Pasar Mlayu”, yakni konsumen, pihak admin “Pasar Mlayu” dan rider. Pada
setiap kotak telah terisi langkah dalam proses layanan jasa titip belanja, adapun
penjelasan dari setiap urutan langkah sebagai berikut :

a. Langkah 1
Konsumen menghubungi pihak admin “Pasar Mlayu” yang disertai dengan alamat
konsumen dan daftar belanja (telah terdapat nominal yang ditentukan untuk setiap
produk dan untuk tambahan, dapat diberikan keterangan berat dari produk yang

diinginkan dengan nominal tersebut).

b. Langkah 2
Pihak admin “Pasar Mlayu” menyambut konsumen, mengonfirmasi ulang terkait
dengan daftar belanja dan alamat serta memberikan total tarif untuk layanan jasa

titip belanja.

c. Langkah 3
Konsumen memberikan konfirmasi bahwa konsumen bersedia untuk membayar
dengan tarif yang telah ditentukan serta bertanggung jawab atas pemberian
informasi kepada pihak admin.
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Langkah 4
Pihak admin “Pasar Mlayu” berkoordinasi dengan rider yang sedang standby / siap
; sistem crowdsourcing, memberikan daftar belanja, nominal yang akan dibayarkan

serta alamat kepada rider tersebut.

Langkah 5

Rider menerima informasi orderan dari admin, lalu melaju ke lokasi Pasar Gang
Baru dan belanja keperluan sesuai dengan daftar permintaan konsumen
menggunakan uang pribadi rider terlebih dahulu. Setelah selesai membelanjakan
produk, maka rider mengantarkan produk tersebut ke alamat konsumen.

Langkah 6

Konsumen menerima produk, memberikan imbalan kepada rider sesuai dengan
ketentuan, memberikan konfirmasi kepada admin “Pasar Mlayu” bahwa pesanan
telah diterima serta memberikan feedback (pemberian feedback tidak bersifat

wajib).

Langkah 7

Rider memberikan konfirmasi penyerahan produk berupa foto yang menandakan
bahwa produk tersebut telah sampai kepada pihak konsumen. Selain bentuk
konfirmasi foto, rider juga memberikan konfirmasi kepada pihak admin terkait

kembali nya ke posisi dekat area pasar Gang Baru.

Langkah 8
Pihak admin “Pasar Mlayu” mendata laporan order dalam excel serta stand by

dalam menanggapi konsumen selanjutnya.

Physical Evidence

Berdasarkan aspek physical evidence, unit usaha “Pasar Mlayu” memiliki kantor

sederhana disertai spanduk dan berkas dokumen serta laporan dalam bentuk softfile di

dalam laptop. Adapun kantor untuk kegiatan operasional, administrasi dan maintenance

tersebut juga memiliki toilet dan lahan parkir yang ditujukan untuk berbagai keperluan

bagi pihak — pihak terkait yang berkepentingan.
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Bauran pemasaran / Marketing Mix 7P di atas dirancang oleh peneliti berdasarkan
berbagai pertimbangan terkait dengan unit usaha layanan jasa titip belanja untuk pasar
tradisional. Adapun pertimbangan — pertimbangan tersebut telah diperhitungkan dan

dijelaskan lebih lanjut dalam analisis keuangan.

4.4.2. Aspek Sumber Daya Manusia
Perencanaan Sumber Daya Manusia pada bisnis “Pasar Mlayu” meliputi berbagai

aspek seperti struktur organisasi, e-recruitment, seleksi, pelatihan dan
pengembangan, keselamatan dan Kesehatan kerja, kompensasi dan benefit sampai
pada decruitment. Perencanaan aspek sumber daya manusia yang diterapkan bisnis
“Pasar Mlayu” diharapkan dapat meningkatkan kinerja bisnis secara keseluruhan
serta menunjang kesejahteraan bersama. Adapun penjelasan dari masing — masing

aspek yakni sebagai berikut :

4.4.2.1.Struktur Organisasi “Pasar Mlayu”

[ Owner / Pemilik Usaha U

Gambar 4.3. Struktur Organisasi “Pasar Mlayu”

Keterangan terkait struktur organisasi :

1. Admin : Merupakan sumber daya manusia yang berada di kantor dalam
kepengurusan administrasi — laju operasional dan bertanggung jawab kepada
owner serta memiliki hubungan kerja — kegiatan operasional yang berkaitan
dengan rider

2. Rider : Merupakan sumber daya manusia yang berada di lapangan (eksekutor)
dan bertanggung jawab kepada owner serta memiliki hubungan kerja — kegiatan

operasional yang berkaitan dengan admin

79



3. Konsumen : Merupakan pengguna layanan jasa titip “Pasar Mlayu” yang
menjadi fokus utama dalam unit bisnis dengan kontribusi nya berupa
pembayaran upah atas layanan yang telah digunakan

4. Garis tebal : Menandakan alur tanggung jawab tegas, terkait satu sama lain
secara kuat dan mengelola bisnis secara berkelanjutan

5. Garis putus-putus : Menandakan alur tanggung jawab bebas namun tetap terikat
- rider merupakan sumber daya manusia yang dikelola dalam sistem
crowdsourcing yang bertanggung jawab kepada owner dan pihak admin dalam
mengantarkan produk sesuai dengan permintaan konsumen
- Konsumen merupakan pengguna layanan jasa titip yang bertanggung jawab

kepada admin dalam memberikan informasi, kepada rider dalam
memberikan upah sesuai dengan perjanjian, dan kepada owner dalam

memberikan feedback serta berkontribusi dalam pengembangan unit bisnis.

4.4.2.2.Analisis Job Description dan Job Specification
Berdasarkan struktur organisasi di atas, maka penjelasan terkait analisis job
description dan job specification dari masing-masing posisi, diuraikan dalam

tabel di sebagai berikut

Tabel 4.4. Job Description dan Job Specification “Pasar Mlayu”

Posisi Job Description Job Specification
Owner /| 1. Menjadi penanggung jawab | 1. Berjenis kelamin pria maupun wanita
Pemilik Usaha atas segala risiko dalam bisnis | 2. Jujur, disiplin, bertanggung jawab, ramah dan

“Pasar Mlayu”

Membuat rancangan strategi
dan target pencapaian
pengembangan usaha
Mengelola dan  mengatur
jalannya operasional bisnis
Mengawasi dan memberikan
arahan kepada admin dalam

melakukan pekerjaan

komunikatif

Sehat secara rohani dan jasmani serta

memiliki kemampuan emotional intelligence
yang tinggi

Berpengalaman dalam mengatur jalannya
sistem dan operasional yang berkaitan dengan
bisnis berbasis teknologi (startup business)
Memiliki kemampuan komunikasi, penalaran

serta perancangan strategi yang baik
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Merekap laporan keuangan

dan  mengalokasikan nya
dalam rencana perkembangan
usaha sesuai dengan strategi
yang telah direncanakan

Menjadi pemimpin  yang
kreatif, inovatif, dan dapat
memberikan teladan bagi
admin dan mitra usaha (rider

maupun pedagang pasar)

6.

Berpengalaman dalam membuat konsep
sampai dengan memimpin acara-acara dengan
tingkat kesulitan tinggi sebagai eksekutor

lapangan

Admin “Pasar Menjadi penghubung | 1. Berusia 18 — 25 tahun

Milayu” komunikasi antara konsumen | 2. Berjenis kelamin pria maupun wanita
dan rider 3. Mampu bekerja di bawah tekanan
Bertanggung jawab atas | 4. Memiliki riwayat pendidikan yang baik (rata-
penyampaian informasi baik rata nilai SMA / SMK di atas 75 atau IPK
daftar belanja, tarif layanan, lulusan D3 / S1 di atas 3.00)
maupun alamat yang | 5. Memiliki kemampuan teknologi yang baik
diberikan oleh konsumen dan dapat mengoperasikan software microsoft
kepada rider 6. Memiliki minat belajar dan bekerja terkait
Mencatat laporan orderan dan sistem dan operasional startup business
setoran setiap hari nya 7. Mampu bekerja sesuai dengan jam yang
Membantu owner  dalam ditentukan
menerima setoran 8. Tidak memiliki riwayat buruk baik di
Membantu owner dalam lingkungan masyarakat maupun organisasi /
menyampaikan informasi perusahaan / instansi sebelumnya
penting kepada pihak mitra 9. Memiliki kemampuan atau pengalaman di
Membantu owner dalam bidang administrasi menjadi nilai tambah
mengoperasikan akun bisnis | 10. Jujur, disiplin, bertanggung jawab, ramah dan
“Pasar Mlayu” komunikatif

Rider  (mitra Menjadi eksekutor dalam | 1. Berusia 18 — 50 tahun

usaha) membelanjakan daftar | 2. Berjenis kelamin pria maupun Wanita (lebih
belanja dan proses diutamakan Wanita)
pengantaran produk
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belanjaan sampai ke alamat
konsumen
2. Bertanggung jawab sebagai
yang aktif,
dan disiplin

eksekutor
komunikatif,

selama jam operasional kerja

10.

Jujur, disiplin, bertanggung jawab, ramah dan
komunikatif

Mampu bekerja di bawah tekanan

Bersedia untuk stand by di lokasi dekat pasar
Gang Baru pada jam yang telah ditentukan
Memiliki SIM C yang masih aktif dan
kendaraan motor pribadi

Tidak memiliki riwayat buruk di lingkungan
masyarakat maupun organisasi / perusahaan /
instansi sebelumnya

Memiliki handphone dengan akses internet
yang disertai aplikasi WhatsApp dan google
map di dalamnya

Dapat mengoperasikan handphone berbasis
internet dan aplikasi WhatsApp dengan baik
Fast

respond dan aktif menggunakan

handphone

4.4.2.3.E-Recruitment yang Diterapkan “Pasar Mlayu”

Berdasarkan garis besarnya, e-recruitment merupakan cara memilih sumber daya

manusia yang cocok melalui sarana teknologi, proses mengiklankan, memilih,

menyeleksi dan memproses aplikasi kandidat melalui internet. Mengingat masih

adanya pandemi Covid-19 di Indonesia, maka bisnis ‘“Pasar Mlayu” menggunakan

teknik e-recruitment dalam rangkaian proses sebagai berikut :

Langkah penerapan e-recruitment terkait pencarian kandidat untuk posisi admin “Pasar

Mlayu”:

1. Menyebarkan iklan lowongan pekerjaan sederhana melalui WhatsApp

2. Mengumpulkan calon kandidat sumber daya manusia yang dibutuhkan melalui

link google form yang disediakan (disarankan) atau dapat melalui format

manual dan dikirmkan melalui WhatsApp.

Melakukan proses screening yang pertama terkait berkas administrasi

4. Merekap data, menentukan tanggal wawancara serta menghubungi calon

kandidat yang terpilih untuk masuk dalam tahap wawancara melalui WhatsApp
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5. Melakukan wawancara melalui video call WhatsApp / google meet (disesuaikan
dengan kemampuan calon kandidat)

6. Melakukan proses screening kedua terkait hasil wawancara

7. Merekap data dan menghubungi calon kandidat yang terpilih sebagai admin

“Pasar Mlayu” melalui WhatsApp

Langkah penerapan e-recruitment terkait pencarian kandidat untuk posisi rider “Pasar
Mlayu™:
1. Menyebarkan iklan lowongan pekerjaan sederhana melalui WhatsApp
2. Mengumpulkan calon kandidat sumber daya manusia yang dibutuhkan dengan
pengisian sesuai format yang diberikan melalui WhatsApp
3. Melakukan proses screening yang pertama terkait berkas administrasi
4. Merekap data, menentukan tanggal wawancara serta menghubungi calon
kandidat yang terpilih untuk masuk dalam tahap wawancara melalui WhatsApp
5. Melakukan wawancara melalui video call WhatsApp
6. Melakukan proses screening kedua terkait hasil wawancara
7. Merekap data dan menghubungi calon kandidat yang terpilih sebagai rider

“Pasar Mlayu” melalui WhatsApp

Proses e-recruitment yang dilakukan dalam merekrut sumber daya manusia yang
dibutuhkan “Pasar Mlayu” diharapkan dapat menjangkau calon kandidat secara luas
dan membantu calon kandidat tersebut untuk turut serta dalam proses perekrutan
walaupun berada di situasi pandemi. Hal tersebut juga ditujukan untuk memberikan
edukasi kepada masyarakat terkait penerapan teknologi dalam kegiatan bisnis. Selain
itu, penerapan proses e-recruitment juga diharapkan dapat menghemat biaya dan waktu,
namun tetap efektif dalam memilih calon kandidat terbaik sesuai dengan job
specification dari masing-masing posisi pekerjaan. Adapun tenaga admin yang
dibutuhkan oleh owner pada tahun pertama sejumlah 1 orang, sedangkan untuk tenaga
rider pada bulan pertama sejumlah 15 orang dan akan ada penambahan tenaga rider
minimal sebanyak 5 orang setiap bulannya (akan disesuaikan dengan permintaan
konsumen dan naiknya jumlah orderan setiap bulannya). Adapun proses e-recruitment
tidak memerlukan biaya dikarenakan prosesnya yang 100% online dan biaya dari kuota
internet ditanggungkan pada biaya operasional bulanan pada bagian biaya internet

(fixed cost).
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4.4.2.4.Seleksi yang Diterapkan “Pasar Mlayu”
Seleksi ditujukan untuk melihat / memilih calon kandidat yang berpotensi dan yang
kurang berpotensi / tidak dapat melanjutkan ke dalam tahap selanjutnya. Terkait dengan
seleksi yang dilakukan dalam proses e-recruitment, owner dapat membagi nya menjadi
2 yakni dengan metode non ilmiah dan metode ilmiah. Adapun penjelasan lebih lanjut
terkait proses seleksi yakni sebagai berikut :

- Metode Non llmiah
Berdasarkan garis besarnya, metode non ilmiah didasarkan atas kriteria standar atau
spesifikasi kebutuhan nyata dalam suatu pekerjaan, tetapi hanya berdasarkan
pengalaman dan referensi saja. Metode non ilmiah dalam e-recruitment diterapkan pada
proses pengumpulan berkas administrasi / screening tahap pertama. Hal-hal yang dapat
dilihat pada saat screening tahap pertama yakni :
1. Kesesuaian atau kelengkapan data / informasi yang didapat sesuai dengan
job specification dari masing-masing posisi
2. Melihat bukti pengalaman tambahan (surat rekomendasi dari organisasi atau
instansi / Sertifikat / SKCK / surat keterangan tidak mampu )

3. Melihat motivasi kerja melalui surat motivasi / catatan tambahan

- Metode llmiah

Setelah melakukan seleksi dengan metode non ilmiah, proses e-recruitment dilanjutkan
ke dalam screening yang kedua dengan metode ilmiah. Adapun hal — hal yang perlu
diperhatikan dalam metode ilmiah pada screening yang kedua tepatnya pada proses
wawancara kerja menggunakan WhatsApp video call / google meet sebagai berikut
(Penilaian dengan indikator KSA) :

1. Knowledge : pengetahuan calon kandidat tentang cara mengoperasikan
WhatsApp, dibuktikan dengan penjelasan mengenai hal-hal yang tertera di
dalam aplikasi WhatsApp (penjelasan dalam bentuk verbal)

2. Skills : kemampuan calon kandidat dalam berkomunikasi, menjelaskan
solusi dari contoh studi kasus, kemampuan lain yang berkaitan dengan

startup business — teknologi
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3. Attitude : sikap calon kandidat dalam proses wawancara (sopan, ramah),
serta dapat dilihat dari solusi calon kandidat terkait permasalahan dan

penggambaran bentuk tanggung jawab menurut calon kandidat tersebut

4.4.2.5.Pelatihan dan Pengembangan yang Diterapkan “Pasar Mlayu”

Secara garis besarnya, pelatihan ditujukan dalam meningkatkan pengetahuan dan
keterampilan sumber daya manusia yang dimiliki yang bertujuan untuk memperbaiki /
meningkatkan kompetensi dari kinerja SDM. Dalam proses pelatihan, bisnis “Pasar
Mlayu” akan menerapkan proses pelatihan dalam berkendara, membelanjakan daftar
belanja, memilih produk yang berkualitas, cara membawa produk yang dibelanjakan,
dan cara berkomunikasi kepada pihak admin dan konsumen terkait dengan kegiatan
operasional maupun mengenai ketentuan feedback. Kegiatan pelatihan pertama
dilakukan kepada tenaga sumber daya manusia yang baru / pada hari pertama, bulan
pertama. Sedangkan kegiatan pelatihan yang kedua dan seterusnya akan menyesuaikan
kondisi dan situasi, dilakukan setiap 1 bulan sekali, dijadwalkan pada hari jumat di
setiap minggu ke empat dengan anggaran Rp.100.000 (jika tidak terlalu diperlukan,
anggaran dapat masuk sebagai biaya tidak terduga).

Sedangkan pengembangan secara garis besarnya merupakan proses Pendidikan /
pembelajaran jangka panjang dalam rangka mengarahkan serta mendorong tenaga
SDM untuk mengembangkan kompetensi nya yang diharapkan dapat memberikan
pengaruh positif / peningkatan efektivitas dan efisiensi. Proses pengembangan SDM
dilakukan dengan pemberian artikel, informasi, maupun motivasi setiap 1 minggu
sekali (dijadwalkan pada hari rabu setiap minggu nya) melalui grup WhatsApp — dalam
bentuk chat.

4.4.2.6. Keselamatan dan Kesehatan Kerja yang Diterapkan “Pasar Mlayu”
Berdasarkan garis besarnya, keselamatan dan Kesehatan kerja merupakan keselamatan
di lingkungan kerja fisik, kesehatan fisiologis / perilaku serta kesehatan dan
keselamatan, faktor psikologis — faktor sosial Mengenai hal tersebut, bisnis “Pasar
Mlayu” menerapkan
pelatihan terkait cara berkendara serta menyemprotkan disenfektan setiap 2 minggu
sekali (dijadwalkan pada hari rabu di minggu ke 2 dan ke 4). Selain daripada itu, bisnis

“Pasar Mlayu” menyediakan jaket identitas dengan harga Rp.150.000 per potong, yang

85



akan dibayarkan oleh rider ketika resmi menjadi anggota rider “Pasar Mlayu”. Selain
sebagai identitas usaha, jaket tersebut dimaksudkan untuk menjaga tubuh rider jika
terjadi kecelakaan ringan. Dalam pelatihan terkait cara berkendara, berisikan juga cara
penggunaan helm, penaatan peraturan serta tata cara membawa banyaknya produk

bawaan sesuai dengan permintaan masing-masing konsumen.

Dalam menjaga kesehatan psikologis, admin maupun rider dapat berkonsultasi kepada
owner mengenai hal-hal yang terjadi di lapangan serta hal-hal lain yang menyangkut
kesehatan secara psikis. Dengan adanya konsultasi tersebut, diharapkan admin dan
rider dapat bekerja dengan lebih tenang dengan kondisi kejiwaan dalam keadaan baik.
Selain untuk kegiatan psikologis, fokus dari konsultasi tersebut juga untuk membangun
kepercayaan dan loyalitas dari tenaga SDM yang dimiliki bisnis “Pasar Mlayu’. Startup
business ‘“Pasar Mlayu” juga berfokus pada pencapaian target bersama untuk
kesejahteraan bersama, sehingga pihak admin maupun rider dapat merasakan

kontribusi nya dalam membangun dan menumbuhkembangkan usaha “Pasar Mlayu”.

4.4.2.7. Kompensasi dan Benefit yang Diterapkan “Pasar Mlayu”
Kompensasi yang didapat oleh admin yakni berupa upah pokok atas layanan yang
diberikan selama 1 bulan sejumlah Rp.1.250.000. Jam operasional yang diberlakukan
yakni pada jam 05.00 — 11.00 setiap hari nya. Sedangkan untuk kegiatan operasional
per bulan yakni 26 hari. Terkait dengan hari raya atau hari libur, SDM tetap dibayar
oleh pihak bisnis “Pasar Mlayu” dengan ketentuan libur yang tertera pada analisis
keuangan. Sedangkan kompensasi yang didapat oleh rider yakni berupa upah pokok
dan uang bensin yang didapatkan dari setiap transaksi dengan konsumen. Adapun upah
pokok setiap belanja yakni Rp.5.000 dan uang bensin minimal Rp.3.000 untuk 1 km
pertama, dengan penambahan sejumlah Rp.2.000 untuk 1 km selanjutnya. Adapun
kompensasi yang didapatkan oleh admin pada tahun kedua yakni dapat berupa

penambahan upah pokok.
Benefit yang didapatkan oleh admin dan rider yakni terkait dengan pemberian

pelatihan, motivasi, layanan konsultasi, serta keikutsertaan dalam grup besar unit bisnis

“Pasar Mlayu”.
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4.4.2.8.Decruitment yang Diterapkan “Pasar Mlayu”
Secara garis besarnya. decruitment merupakan proses pemutusan hubungan kerja. Pada
bisnis “Pasar Mlayu”, proses pemutusan hubungan kerja dengan admin dilakukan
dengan pemberian upah berupa 1 bulan upah pokok (minimal keanggotaan / bekerja di
bisnis selama 2 tahun, sedangkan untuk admin yang baru bekerja selama minimal 1
tahun, maka upah decruitment yakni setengah bulan upah pokok, dan untuk admin yang
bekerja di bawah 1 tahun, hanya menerima upah sebesar Rp.500.000). Sedangkan untuk
rider yang bersifat bebas — crowdsourcing, pemutusan hubungan kerja dilakukan secara
bebas / rider dapat langsung keluar dari keanggotaan sebagai tenaga SDM “Pasar
Mlayu” tanpa proses lebih lanjut. Adapun ketentuan decruitment secara sepihak /
khusus kepada pihak admin atau rider dilakukan jika pinak SDM memiliki feedback
buruk (feedback admin berasal dari owner, sedangkan feedback rider berasal dari
konsumen sebanyak 3 kali berturut turut). Selain daripada itu, proses decruitment secara
sepihak juga dilakukan jika pihak rider tidak hadir / presensi selama 3 minggu (SP 1
untuk minggu 1, SP 2 untuk minggu 2, pemutusan hubungan kerja untuk minggu 3),
sedangkan untuk admin, yakni jika tidak hadir / presensi selama 1 minggu berturut

turut.

4.4.3. Aspek Operasional “Pasar Mlayu”
Secara garis besarnya, aspek operasional pada bisnis “Pasar Mlayu” merupakan

perencanaan aspek operasional unit usaha dilakukan dengan penentuan lokasi, SOP
kegiatan operasional, sistem crowdsourcing, teknik just-in-time, supply chain management,
dan total quality management, sehingga diperolehlah kegiatan operasional yang efektif dan
efisien serta dapat diperhitungkan dalam laporan keuangan guna mencapai laba yang

optimal.

4.4.3.1. Standard Operating Procedure (SOP) “Pasar Mlayu”
Dalam kegiatan operasional usaha, tentu terdapat SOP yang ditetapkan untuk mengatur
jalannya kegiatan operasional sesuai dengan ketentuan dan sistem yang berjalan dalam

unit bisnis. Hal tersebut juga diterapkan dalam bisnis “Pasar Mlayu” dengan pembagian

SOP sebagai berikut :
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1. SOP Operasional dan Pembagian Risiko
+ Jika terdapat kerusakan / pecahnya produk yang diantar oleh rider maka
hal tersebut merupakan 100% tanggung jawab / risiko yang dibebankan
kepada rider yang membawa nya (harga produk yang rusak / pecah tersebut
dipotongkan pada upah rider tanpa mengurangi tarif yang disetorkan sesuai
dengan perhitungan pembagian keuntungan kepada pihak “Pasar Mlayu”).
+ Pihak “Pasar Mlayu” tidak bertanggung jawab atas segala bentuk
kerusakan kendaraaan atau kecelakaan yang terjadi pada pihak rider karena
tidak ada biaya asuransi yang ditagihkan pada rider sehingga hal tersebut
merupakan 100% tanggung jawab / risiko yang dibebankan pada rider
+ Segala bentuk bonus yang diberikan oleh konsumen terhadap rider
merupakan 100% hak rider sehingga pihak “Pasar Mlayu” tidak
menagihkan setoran melebihi nilai setoran wajib sesuai dengan perhitungan
pembagian keuntungan
+ Segala bentuk feedback positif maupun negatif yang berasal dari
konsumen atau rider menjadi risiko bisnis “Pasar Mlayu” dan merupakan
dasar pertimbangan unit bisnis ‘“Pasar Mlayu” dalam mengevaluasi dan
merancangkan strategi di masa mendatang.
+ Jika konsumen membatalkan pesanan ketika rider telah dalam proses
pengantaran produk (tidak terdapat kesalahan pada rider / kesalahan yakni
pada pihak konsumen dengan bukti yang jelas), maka produk belanjaan
konsumen tersebut merupakan risiko “Pasar Mlayu” dan di masukan ke
dalam anggaran bakti sosial, sedangkan untuk upah bensin dan jasa rider
merupakan 100% tanggung jawab / risiko rider (penjelasan lebih lanjut pada

SOP nomor 5 terkait pengembalian dana)

2. SOP Kegiatan pada Jam Operasional
+ Kegiatan operasional dilakukan setiap hari pada pukul 05.00 — 11.00
dengan ketentuan hari Selasa sebagai hari libur di setiap minggu nya (total
26 hari kegiatan operasional efektif)
+ Perhitungan hari libur lainnya menyesuaikan kalender (telah ditentukan
dengan estimasi hari libur pada umumnya di Indonesia; tertera di laporan

keuangan)
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+ Tenaga SDM yang dimiliki (admin dan rider) wajib standby pada posisi
masing-masing minimal 30 menit ; maksimal 15 menit sebelum jam yang
telah ditentukan / jam operasional harian atau dengan kata lain, tenaga SDM
wajib hadir minimal 04.30 dan maksimal 04.45 pagi.

+ Tenaga admin wajib standby selama jam operasional kerja berlangsung
yakni pada pukul 05.00 — 11.00

+ Tenaga rider diwajibkan untuk berada di posisi awal dan dapat
mengatakan selesai / tidak mengambil orderan kembali jika telah melebihi
jumlah orderan yang diterima sebanyak 3x

+ Tenaga rider wajib memberitahukan kepada Admin jika orderan sudah
selesai dan wajib kembali pada posisi awal

+ Tenaga rider wajib memberitahukan kepada Admin jika sudah selesai
dalam mengambil orderan / tidak kembali ke posisi awal

+ Owner dan tenaga admin diwajibkan untuk mendata jumlah rider di
lapangan dan standby pada akun WhatsApp secara up-to-date / maksimal
konfirmasi kembali setelah 15 menit.

. SOP Pembayaran Layanan Jasa dan Setoran

+ Admin diwajibkan memberitahukan kepada konsumen terkait nominal
yang harus dibayarkan kepada rider sesuai dengan ketentuan terkait

+ Admin diwajibkan memberitahukan kepada Rider terkait informasi
belanja yang sesuai dengan permintaan konsumen

+ Konsumen membayarkan dengan sistem Cash On Delivery (COD) /
sistem pembayaran cash (sesuai dengan nominal yang telah disampaikan
oleh admin) secara langsung setelah menerima pesanan

+ Tenaga rider wajib mengembalikan setoran pada hari yang sama ke kantor
“Pasar Mlayu” (maksimal 2 hari dan jika tidak diberikan pada hari ketiga
maka akan diberikan SP 1)

+ Pemberian tips / uang lebih dari konsumen terhadap rider merupakan hak

rider
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4. SOP Perizinan dan Ketidakhadiran
+ Informasi izin dan ketidakhadiran oleh admin maupun rider wajib
disampaikan maksimal 1 jam sebelum jam operasional / pada pukul 04.00,
dan dianjurkan untuk diberitahukan 1 hari sebelumnya.
+ Pemutusan hubungan kerja sepihak akan dilakukan kepada admin jika
tidak hadir pada jam operasional selama 1 minggu berturut-turut
+ Ketidakhadiran admin di luar ketentuan hari libur, maksimal 3 hari selama
sebulan tetap mendapat toleransi, jika mencapai 4 hari akan mendapat SP 1,
di hari ke 5 — 6 mendapat SP 2 dan hari ke 7 mendapatkan pemutusan
hubungan kerja sepihak
+ Ketidakhadiran rider selama 1 minggu akan mendapatkan SP 1, selama 2
minggu akan mendapat SP 2, selama 3 minggu akan langsung mendapat
pemutusan hubungan kerja sepihak
+ Perizinan harus diinformasikan secara jujur, bertanggung jawab serta
memiliki alasan yang jelas
+ Segala bentuk penyalahgunaan perizinan / ketidakhadiran yang diberikan

akan mendapat surat peringatan (SP)

5. SOP Ketidaksesuaian / Kesalahan Operasional dan Pengembalian Dana
+ Jika terdapat orderan fiktif / ketidaksesuaian alamat / ketidaksesuaian
orderan dan telah terverifikasi bahwa rider benar-benar tidak dapat
menemukan konsumen yang dituju, disertai penjelasan yang sebenar-
benarnya dan jelas, maka rider dapat memberikan orderan tersebut kepada
pihak “Pasar Mlayu” untuk mendapatkan pengembalian dana sebanyak
100%
+ Jika pihak rider mendapatkan ketidaksesuaian / kesalahan orderan tetapi
tidak mengembalikan orderan, maka dana pembelian orderan yang telah
dibayarkan rider kepada penjual di pasar tidak akan dikembalikan / menjadi
tanggung jawab rider sepenuhnya
+ Ketidaksesuaian orderan akan dikaji lebih lanjut, dan jika terdapat segala
bentuk kecurangan dan ketidaksesuain informasi, maka rider tersebut akan
mendapatkan SP 1
+ Jika terjadi kesalahan admin dalam memberikan informasi secara fatal

maka admin akan mendapatkan teguran dari owner, dan pihak ‘“Pasar

90



Mlayu” akan meminta maaf kepada konsumen dengan cara memberikan
promosi potongan sejumlah Rp.5.000 untuk pembelian selanjutnya serta
akan mengembalikan dana kepada rider

+ Jika terjadi kesalahan admin dalam memberikan informasi dalam skala
ringan pada proses pengantaran maka owner dan pihak admin dianjurkan
untuk meminta maaf kepada rider dan konsumen atas kesalahan informasi
dan tetap melanjutkan proses orderan sampai selesai

+ Jika terjadi kesalahan admin dalam memberikan informasi terkait produk
yang harus dibelanjakan, maka owner dan pihak admin dianjurkan untuk
meminta maaf kepada konsumen atas kesalahan informasi tersebut dan
memberikan promosi potongan sejumlah Rp.5.000 untuk pembelian
selanjutnya

+ Jika ketidasesuain orderan merupakan kesalahan konsumen sendiri, maka
tidak ada promosi / merupakan tanggung jawab konsumen secara penuh

+ Pengembalian produk belanja dari hasil order fiktif dari rider kepada
pihak “Pasar Mlayu” akan disertai pengecekan dan pendataan terlebih
dahulu sebelum dilakukannya pengembalian dana

+ Produk hasil orderan fiktif yang telah menjadi milik ‘“Pasar Mlayu” akan
disalurkan kepada panti asuhan dengan data serta nominal yang masuk
dalam anggaran “Pasar Mlayu”.

+ Data serta nominal produk hasil orderan fiktif yang masuk dalam
pendataan “Pasar Mlayu” akan termasuk dalam anggaran untuk kegiatan

bakti sosial.

. SOP Keanggotaan, Pelatihan, dan Keaktifan

+ Tenaga admin dan rider dianjurkan untuk aktif dalam grup WhatsApp
pada jam operasional maupun penyampaian informasi apa pun di luar jam
operasional yang masih terkait dengan “Pasar Mlayu”

+ Tenaga admin dan rider dianjurkan untuk mengikuti latihan yang
diberikan dan diwajibkan untuk hadir pada hari penyemprotan disenfektan

+ Tenaga admin dan rider akan tetap berstatus aktif selama masa keterikatan
hubungan kerja dan akan di kick / dikeluarkan dari grup secara otomatis oleh
owner maksimal 1 minggu setelah pemutusan hubungan kerja pada tenaga
SDM terkait
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7. SOP Pemutusan Hubungan Kerja
+ Pemutusan hubungan kerja yang ditetapkan oleh owner bersifat mutlak
atas ketentuan-ketentuan yang tertera
+ Pemutusan hubungan kerja dilakukan setelah pihak terkait mendapat SP
2
+ Pemutusan hubungan kerja akan diberitahukan secara langsung oleh
owner tanpa perantara dan owner dapat secara sah dapat mencabut
keanggotaan pihak SDM terkait dengan cara kick / mengeluarkan pihak
tersebut dari grup WhatsApp
+ Pihak yang sudah memiliki SP 2 tetapi belum mencapai ketentuan
pemutusan hubungan kerja dapat dengan segera mengomunikasikan nya
dengan owner, memperbaiki Kinerja dan akan mendapatkan perhatian
Khusus dari owner sehingga proses pemutusan hubungan kerja dapat ditunda
/ disesuaikan dengan perkembangan kinerja pihak terkait
+ Pihak yang telah mendapat pemutusan hubungan kerja tidak dapat

melamar kembali sebagai tenaga SDM di bisnis “Pasar Mlayu”

8. SOP Pemberlakuan Promosi untuk Konsumen
+ Promosi diberikan kepada konsumen sesuai dengan ketentuan promosi
yang berlaku (tertera pada aspek pemasaran 7P)
+ Ketentuan promosi dapat dibatalkan jika terdapat kecurangan antara pihak
konsumen dan rider / admin (tenaga SDM) terkait
+ Promosi yang dikumpulkan akan di reset / tidak dapat digunakan setelah
melewati 1 bulan
+ Opsi penggunaan promosi dapat disampaikan konsumen, maksimal pada
proses konfirmasi pembayaran sebelum rider melakukan pembelian daftar
belanja
Ketentuan terkait SOP dapat berubah sewaktu-waktu dan ditentukan

berdasarkan berbagai pertimbangan oleh pihak “Pasar Mlayu”

4.4.3.2.Crowdsourcing “Pasar Mlayu”
Sistem crowdsourcing yang dirancang dalam perencanaan layanan jasa titip “Pasar

Mlayu” ini merupakan bentuk implementasi dari pengertian crowdsourcing menurut
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Molina dkk., (2016), terkhusus pada penggunaan tenaga sumber daya manusia (rider)
yang bersedia / available di area dekat pasar Gang Baru untuk melakukan tugas
membelanjakan produk kebutuhan konsumen sampai proses pengantaran produk ke
lokasi yang dituju secara cepat. Hal tersebut merupakan bentuk implementasi nyata dari

mencari tenaga sumber daya manusia / sourcing di dalam keramaian / crowd.

Adapun tenaga rider dalam sistem crowdsourcing merupakan tenaga SDM yang bebas
namun tetap terikat. Kebebasan yang dimaksud yakni tenaga rider yang bersedia dapat
langsung menginformasikan untuk mengambil orderan, sedangkan untuk tenaga rider
yang tidak memberikan respon tidak diwajibkan untuk mengambil orderan (dengan
ketentuan rider tersebut telah melampaui minimal 3x orderan selama jam operasional).
Urutan rider dalam mengambil orderan disesuaikan dengan waktu respon pengambilan
orderan tersebut (respon antar rider diperhitungkan). Urutan tersebut menjadi tanggung
jawab rider untuk standby di lokasi dekat pasar Gang Baru dan akan terlewati / masuk
ke urutan selanjutnya jika rider tersebut tidak memberikan respon maksimal 10 menit
setelah dihubungi secara intens oleh pihak admin. Rider diperbolehkan untuk bekerja

pula pada instansi lain tetapi tetap patuh pada SOP “Pasar Mlayu” yang berlaku.

Sistem crowdsourcing yang dilakukan oleh pihak ‘“Pasar Mlayu” ditujukan untuk
menghimbau kesadaran rider / tenaga eksekutor dalam melaksanakan tugasnya. Selain
daripada itu, sistem crowdsourcing tersebut juga ditujukan untuk menarik
kemungkinan pengambilan orderan yang tinggi oleh rider (mempercepat waktu
tunggu) dan diharapkan dapat mempercepat pihak “Pasar Mlayu” dalam melaksanakan
kegiatan operasional jasa titip belanja sampai pada pengantaran produk / penyelesaian

orderan.

4.4.3.3.Teknik Just-in-Time “Pasar Mlayu”
Secara garis besarnya, teknik just-in-time ditujukan untuk mengurangi / menghapus
waste melalui proses sederhana, mengatur kelancaran kegiatan operasional,
mengurangi setup time, dan memanfaatkan sumber daya secara efisien. Dalam
implementasinya di bisnis “Pasar Mlayu”, teknik just-in-time dijelaskan sebagi berikut;
1. Teknik Just-In-Time Input — Konfirmasi Orderan
- Berdasarkan SOP, WhatsApp akan tetap standby selama jam operasional

di mana owner dan 1 orang admin akan bekerja sama dalam mengelola akun
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tersebut, sehingga waktu penyambutan konsumen diharapkan tidak sampai

menunggu lebih dari 2 menit

- Berdasarkan SOP, pihak admin akan menghubungi rider sesuai urutan
(jika sesuai) dan akan menunggu kepastian rider pada urutan tersebut

maksimal 10 menit ; optimal di waktu maksimal 5 menit

. Teknik Just-In-Time Waktu Berjalan Kaki (Lampiran 5)

- Estimasi waktu berjalan biasa dari jalan luar menuju tengah pasar Gang
Baru melalui gang samping (1,2,3) masing-masing selama 40.72 detik (hasil
observasi tanggal 15/10/2021).

- Estimasi waktu berjalan dari gang samping 1 ke gang samping 2 di tengah
pasar Gang Baru selama 01.05.89 detik (hasil observasi tanggal 15/10/2021)

- Estimasi waktu berjalan dari gang samping 2 ke gang samping 3 di tengah
pasar Gang Baru selama 01.00.86 detik (hasil observasi tanggal 15/10/2021)

- Estimasi waktu berjalan dari gang samping 3 ke gang ujung (daerah
semawis / Kawasan Pecinan / jalan Gang Warung) pasar Gang Baru selama
01.00.86 detik (hasil observasi tanggal 15/10/2021)

- Estimasi waktu berjalan dari gang kawasan Pecinan / jalan Gang Warung
ke pintu masuk awal pasar Gang Baru / jalan Gang Pinggir selama 03.10.40
detik (hasil observasi tanggal 15/10/2021)

. Teknik Just-In-Time Waktu Belanja (Lampiran 5)

- Estimasi waktu yang dibutuhkan dalam berbelanja di salah satu penjual
(membeli telur ayam kampung 10 butir yang telah dibungkus sebelumnya
dan kentang yang ditimbang sebanyak setengah kg) selama 01.20.74 detik
(hasil observasi tanggal 15/10/2021)

- Estimasi waktu yang dibutuhkan dalam berbelanja di salah satu penjual

(membeli bawang putih dengan ditimbang oleh penjual sebanyak setengah
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kg setelah melayani pembeli sebelumnya) selama 01.55.05 detik (hasil
observasi tanggal 15/10/2021)

- Estimasi waktu yang dibutuhkan dalam berbelanja di salah satu penjual
(membeli buah salak dengan ditimbang oleh penjual sebanyak setengah kg)
selama 01.14.05 detik (hasil observasi tanggal 15/10/2021)

- Estimasi waktu yang dibutuhkan dalam berbelanja di salah satu penjual
(membeli daging dada ayam fillet tanpa kulit dengan ditimbang oleh penjual
sebanyak 2 kg) selama 01.29.99 detik (hasil observasi tanggal 30/10/2021)

- Estimasi waktu yang dibutuhkan dalam berbelanja di salah satu penjual
(membeli bawang merah tanpa menimbang oleh penjual sebanyak setengah
kg) selama 00.38.82 detik (hasil observasi tanggal 30/10/2021)

. Teknik Just-In-Time Waktu Pengantaran Pesanan / Produk / Orderan
(Lampiran 5)

- Estimasi waktu pengantaran dari gang samping 1 ke pintu masuk awal
pasar Gang Baru / jalan Gang Pinggir selama 00.34.96 detik (hasil observasi
tanggal 15/10/2021)

- Estimasi waktu pengantaran dari pintu masuk awal pasar Gang Baru / jalan
Gang Pinggir ke SMP 3 selama 03.42.82 detik dengan estimasi menurut
google map selama 4 menit (hasil observasi tanggal 15/10/2021)

- Estimasi waktu pengantaran dari pintu masuk awal pasar Gang Baru / jalan
Gang Pinggir ke Stadion Diponegoro selama 5 menit (08.51 — 08.46) dengan
estimasi menurut google map selama 5 menit (hasil observasi tanggal
15/10/2021)

- Estimasi waktu pengantaran dari pintu masuk awal pasar Gang Baru / jalan
Gang Pinggir ke Politeknik IImu Pelayaran di jalan Singosari selama
07.49.55 dengan estimasi menurut google map selama 8 menit (hasil
observasi tanggal 30/10/2021)
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Berdasarkan hasil perhitungan dari observasi di atas terkait berbagai aspek,
maka estimasi waktu maksimal yang dibutuhkan dari input sampai proses
berjalan yakni 13 menit (10 menit waktu maksimal menunggu kepastian
rider dan 3 menit waktu dari pintu depan sampai pintu belakang).
Sedangkan untuk proses belanja, rata-rata setiap item belanja akan
memakan waktu 1 menit. Sedangkan untuk proses pengantaran, tergantung
dari jauhnya lokasi dan dapat dilihat dari google map oleh pihak admin
karena telah terbukti dari hasil observasi lapangan yang dilakukan. Jika
seorang konsumen memesan dengan orderan sesuai seperti yang telah
dilakukan secara keseluruhan dengan lokasi konsumen sejauh 1 km atau di
lokasi Stadion Diponegoro, maka waktu yang dibutuhkan yakni selama
10.58.75 detik

4.4.3.4.Supply Chain Management “Pasar Mlayu”
Secara garis besarnya, supply chain management melibatkan koordinasi dan
pengintegrasian arus, baik secara internal / di dalam unit usaha maupun diantara
supplier dengan tujuan utama meningkatkan kegiatan operasional yang optimal. Dalam
implementasinya, bisnis “Pasar Mlayu” akan mengintegrasikan para pedagang /
penjual di pasar Gang Baru untuk bergabung di dalam grup WhatsApp “Pasar Mlayu”
khusus pedagang. Pihak “Pasar Mlayu” akan standby dan bertanya terkait ketersediaan

produk sesuai permintaan konsumen jika :

1. Telah memasuki jam operasional 10.30 — 11.00 di mana sudah mulai terdapat
pedagang / penjual yang membereskan dagangan nya (sudah habis / kondisi sudah
mulai sepi pada hari biasa ; senin - jumat)

2. Produk permintaan konsumen tergolong jarang (berupa obat-obatan spesifik

maupun produk yang jarang ditemui lainnya)

Fungsi dari grup WhatsApp “Pasar Mlayu” khusus pedagang juga diharapkan dapat
memperkuat ikatan antar pedagang di pasar Gang Baru di dalam satu wadah komunitas,
membantu meningkatkan penjualan pedagang dan ikut serta dalam membantu laju
bisnis ‘“Pasar Mlayu” melalui ketersediaan produk sesuai dengan permintaan

konsumen.
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4.4.3.5.Total Quality Management (TQM) “Pasar Mlayu”
Berdasarkan garis besarnya, TQM merupakan bentuk pengembangan usaha dalam
mengadvokasi pembentukan budaya bersama yang bertujuan untuk perbaikan
berkelanjutan, orientasi pelanggan, pemberdayaan tenaga SDM, juga sebagai
pendorong peningkatan kualitas produk dan dengan otomatis dapat meningkatkan
kinerja dari unit usaha. Dalam implementasinya, aspek total quality management dalam
bisnis “Pasar Mlayu” ditunjukkan melalui bukti foto kondisi produk / orderan ketika
sampai kepada konsumen yang dilakukan oleh pihak rider. Selain itu pula, tingkat
aplikasi TQM didasarkan atas feedback yang diperoleh dari konsumen terkait
kesesuaian produk / keamanan orderan. Secara teknis lapangan, rider akan
menggunakan carry bag seperti yang diimplementasikan oleh kurir paket yang akan
didesain oleh pihak ‘“Pasar Mlayu” dan wajib dibeli serta dibawa oleh setiap rider.
Dalam proses pelatihan, pihak “Pasar Mlayu” menerapkan pelatihan dalam memilih
produk, cara membawa produk sesuai kategori sampai cara menyusun produk yang
diminta dalam carry bag. Dengan adanya pelaksanaan hal-hal tersebut, diharapkan
dapat membawa dampak positif dalam memilih dan menjaga kualitas produk mulai dari

proses belanja (input) sampai di tangan konsumen (output).

4.4.3.6.Lokasi Usaha dan Layout Pasar
Berdasarkan definisi nya, lokasi merupakan tempat usaha melakukan kegiatan
operasional atau tempat usaha dalam menghasilkan barang dan jasa yang memiliki nilai
ekonomis. Adapun layout lokasi usaha / kantor yang direncanakan yakni sebagai
berikut :

Galon Air Toilet

Kursi Kursi

Meja Administrasi
Pintu Masuk

Gambar 4.4. Layout Lokasi Usaha

Ruangan
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Sedangkan untuk layout pasar Gang Baru berdasarkan observasi yang telah dilakukan
oleh peneliti pada tanggal 05 Oktober, 07 Oktober, 15 Oktober 2021 dan 30 Oktober
2021 (Lampiran 3 dan 5) yakni sebagai berikut :

Gambar 4.5. Layout Lokasi Pasar Gang Baru

4.4.4. Aspek Keuangan “Pasar Mlayu”
Analisis aspek keuangan bertujuan untuk mengetahui perhitungan keuangan yang dapat

digunakan dalam mempertimbangkan Kinerja suatu usaha dilihat dari berbagai aspek
perhitungan keuangan. Dalam perencanaan ini, analisis aspek keuangan bisnis “Pasar

Mlayu” dapat dilihat pada alur diagram perhitungan seperti gambar di bawabh ini :

[C N\ i+ Sy &=
=
Perkiraan Harga Jual [l HPP/Unit = Laba
Kotor/Unit

L D B
Biaya Operasional + Laba = BEP (Unit)
Kotor/Unit

Penijualan / bulan
Laba Kotor / bulan

Biaya Operasional

-
|
[ |
=
Laba Bersih / Bulan

Gambar 4.6. Alur Perhitungan Laporan Keuangan
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Keterangan dalam diagram :

BPM = Biaya Pemasaran

BLL = Biaya Lain-lain

BTKL = Biaya Tenaga Kerja Langsung (Biaya SDM)

BP = Biaya Produksi (karena merupakan bisnis layanan jasa sehingga biaya produksi = 0)
HPP = Harga Pokok Penjualan (HPP/Unit bersifat variatif atau merupakan Variable Cost)
Biaya Operasional = merupakan fixed cost (bersifat tetap) dan dibayarkan setiap bulannya
BEP = Break Even Point

Alur perhitungan pada gambar 4.5. di atas digunakan dalam perhitungan laporan keuangan
bisnis “Pasar Mlayu” dengan berbagai asumsi nominal yang disesuaikan dengan keadaan
sebenar-benarnya yang disertai dengan rincian biaya di setiap aspek, serta telah terdapat

perhitungan biaya resiko yang terdapat dalam rincian biaya lain-lain.

Dalam memperhitungkan alur kas keuangan tahunan “Pasar Mlayu”, maka diagram yang

digunakan yakni sebagai berikut :

PENDAPATAN — TOTAL BIAYA — EBITDA

EBITDA B £iAYA TANGGUNGAN = EBIT
TAX [ BAKTI SOSIAL — LABA BERSIH

Gambar 4.7. Perhitungan Alur Kas

EBIT

Keterangan :
EBITDA = Earning Before Interest, Taxes, Depreciation, and Amortization

EBIT = Earning Before Interest and Taxes

Investasi mula-mula tidak menggunakan hutang terhadap pihak bank maupun pihak
lainnya, maka suku bunga pembayaran hutang tidak masuk dalam perhitungan alur kas.
Selain daripada itu, dalam unsur total biaya telah terdapat biaya lain-lain di mana di dalam
nya meliputi biaya depresiasi investasi yang dihitung berdasarkan biaya residu dan
penyusutan (amortization) sehingga untuk mendapatkan EBIT, maka biaya tanggungan
yang tertera hanya merupakan biaya investasi mula-mula di tahun tersebut. Adapaun tax /
pajak yang ditetapkan sesuai dengan aturan pemerintah, maka pajak penghasilan untuk
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rentang penghasilan 50 juta sampai 250 juta yang digunakan dalam perhitungan yakni 15%
dan untuk kegiatan bakti sosial berjumlah 5% dari total EBITDA.

Dalam perhitungan keuangan rencana bisnis “Pasar Mlayu”, data / nominal yang tercantum
merupakan asumsi data, yang diperoleh dari observasi sederhana yang dilakukan oleh
peneliti, didukung dengan berbagai pertimbangan. Pertimbangan-pertimbangan tersebut
meliputi rata-rata harga barang / item investasi standard mula-mula yang diperlukan untuk
kegiatan bisnis online, rata-rata biaya yang diperlukan dalam memasarkan layanan jasa
dalam online platform, nominal kompensasi yang disesuaikan dengan job desc, job spec,
dan jam kerja serta biaya-biaya lain yang dapat timbul dalam mendukung laju operasional
dan perkembangan bisnis “Pasar Mlayu”.

4.4.4.1. Perhitungan Modal Awal “Pasar Mlayu”
Tabel 4.5. Perhitungan Modal Awal “Pasar Mlayu”

Investasi
Harga Satuan (Dalam Total (Dalam
No. Uraian Unit Jumlah Rupiah) Rupiah)
1 | Bangunan Sewa M2 - - Rp 36,000,000
Mesin
2 | Operasional
a | Laptop Unit 1 Rp 5,000,000 | Rp 5,000,000
3 | Peralatan
Meja
a | Administrasi Unit 1 Rp 700,000 | Rp 700,000
Kursi
b. | Administrasi Unit 2 Rp 100,000 | Rp 200,000
c. | Mouse Unit 1 Rp 100,000 Rp 100,000
Kipas
d. | Laptop Unit |1 Rp 50,000 | Rp 50,000
Tatakan
e | Mouse Unit 1 Rp 25,000 | Rp 25,000
Lemari
f | Administrasi Unit 1 Rp 500,000 | Rp 500,000
g | Kipas Angin Unit |2 Rp 150,000 | Rp 300,000
Pompa
h | Galon Unit 2 Rp 25,000 | Rp 50,000
i | Galon Air Unit 2 Rp 50,000 | Rp 100,000
TOTAL MODAL INVESTASI AWAL TAHUN PERTAMA Rp 43,025,000

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
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Keterangan : Perhitungan modal awal ‘“Pasar Mlayu” yang direncanakan didasari

atas modal sendiri. Peningkatan modal pada tahun kedua dan ketiga sebesar 1 kali

lipat dari tahun pertama dengan perpanjangan waktu sewa bangunan dengan tarif

yang sama selama 3 tahun. Peningkatan sebesar 1 kali lipat tersebut memberikan

penjelasan bahwa seluruh item / barang investasi kecuali bangunan akan

digandakan / terjadi pembelian yang sama dari masing-masing item / barang

investasi menjadi berjumlah total 2 buah pada tahun ke kedua dan menjadi

berjumlah total 3 buah pada tahun ketiga. Pembelian item / barang investasi di

tahun kedua dan ketiga tersebut ditujukan dalam rangka ekspansi bisnis serta

diharapkan dapat memberikan kemudahan dalam kegiatan operasional seiring

dengan pertumbuhan laju bisnis di tahun tersebut.

4.4.4.2 Perhitungan Modal Awal Keanggotaan Rider

Tabel 4.6. Perhitungan Modal Awal Keanggotaan Rider

MODAL RIDER BULAN PERTAMA

Harga Satuan Total (dalam
Uraian Unit Jumlah (Rupiah) Rupiah)
JAKET KEANGGOTAAN | Unit 15 Rp 150,000 | Rp 2,250,000
CARRY BAG Unit 15 Rp 50,000 | Rp 750,000
MODAL RIDER PER 3 TAHUN (Asumsi Penambahan 5 orang setiap bulan selama
3 tahun)
JAKET KEANGGOTAAN | Unit 195 1“Rp 150,000 | Rp 29,250,000
CARRY BAG Unit 195 | Rp 50,000 | Rp 9,750,000

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021

Keterangan : Perhitungan modal awal keanggotaan rider tidak masuk dalam laporan

keuangan karena rider akan membayar sejumlah total harga Rp.200.000 pada saat

menjadi anggota rider ‘“Pasar Mlayu” (langsung balik modal ; impas). Adapun jumlah

total jaket dan carry bag keanggotaan tersebut telah disesuaikan dengan jumlah

maksimal rider selama 3 tahun. Pembuatan jaket dan carry bag disesuaikan dengan

uang muka yang masuk / perjanjian awal antara rider dan pihak “Pasar Mlayu”.
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4.4.4.3.Perhitungan Biaya Penyusutan Modal Awal
Tabel 4.7. Perhitungan Biaya Penyusutan Modal Awal

Biaya Penyusutan Nilai Residu 20%
Umur
Ekonomis | Nilai Residu Penyusutan

1 Keterangan (tahun) | (dalam Rupiah) | (dalam Rupiah)
2 | Bangunan 20| Rp 7,200,000 | Rp 1,440,000
3 | Laptop 5| Rp 1,000,000 | Rp 800,000
4 | Meja Administrasi 5| Rp 140,000 | Rp 112,000
5 | Kursi Administrasi 5| Rp 40,000 | Rp 32,000
6 | Mouse 3| Rp 20,000 | Rp 26,667
7 | Kipas Laptop S\ RD 10,000 | Rp 13,333
8 | Tatakan Mouse 5| Rp 5000 | Rp 4,000
9 | Lemari Administrasi 5| Rp 100,000 | Rp 80,000
10 | Kipas Angin 3| Rp 60,000 | Rp 80,000
11 | Pompa Galon 3| Rp 10,000 | Rp 13,333
12 | Galon Air alRp 20,000 | Rp 16,000
TOTAL Rp 8,605,000 | Rp 2,617,333

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
Keterangan : Perhitungan di atas merupakan biaya penyusutan dengan nilai residu
sebesar 20% dan disesuaikan menurut umur ekonomis dari aset / investasi. Biaya
penyusutan tersebut akan masuk dalam biaya lain-lain. Pada tahun kedua biaya
penyusutan dikalikan 2 dikarenakan item / barang investasi telah digandakan,
kecuali biaya penyusutan bangunan (karena bersifat tetap selama tiga tahun). Pada
tahun ketiga, biaya penyusutan merupakan biaya pada tahun kedua ditambah
biaya penyusutan pada tahun pertama. Hal tersebut dikarenakan adanya
penambahan item / barang investasi di tahun ketiga sejumlah seperti pada tahun
pertama kecuali pada bangunan sehingga total item / barang investasi menjadi

berjumlah masing-masing tiga buah di tahun ketiga.

4.4.4.4 Perhitungan Biaya Lain-Lain
Tabel 4.8. Perhitungan Biaya Lain-Lain

BIAYA LAIN-LAIN (BLL) (Dalam Satuan Rupiah)

BIAYA-BIAYA KETERANGAN BIAYA PER TAHUN | BIAYA PER BULAN
PENYUSUTAN SELURUH INVESTASI | Rp 2,617,333 Rp 218,111
KONTROL INVESTASI | MAINTENANCE Rp 600,000 Rp 50,000
BIAYA RISIKO - Rp 18,000,000 Rp 1,500,000
Rp 1,768,111
TOTAL Rp 4,417,333

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
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Keterangan : Biaya di atas merupakan rincian untuk biaya lain-lain yang masuk dalam

laporan keuangan sebagai biaya di luar tenaga kerja langsung, pemasaran, operasional

dan produksi. Adapun biaya lain-lain di tahun kedua mengalami peningkatan sebanyak

2 kali total biaya di tahun pertama. Sedangkan biaya lain-lain di tahun ketiga merupakan

biaya lain-lain di tahun kedua yang ditambah dengan total biaya lain-lain tahun pertama.

4.4.4.5.Perhitungan Biaya Operasional

Tabel 4.9. Perhitungan Biaya Operasional

BIAYA OPERASIONAL (Dalam Rupiah)
No ITEM BIAYA PER TAHUN | BIAYA PER BULAN
1 Air Rp 1,800,000.00 Rp 150,000.00
2 Listrik Rp 2,400,000.00 Rp 200,000.00
3 Internet Rp 3,600,000.00 Rp 300,000.00
4 Air Mineral | Rp 420,000.00 Rp 35,000.00
TOTAL Rp  8,220,000.00 Rp 685,000.00

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
Keterangan : Biaya di atas merupakan rincian untuk biaya operasional yang harus
dibayarkan demi kelancaran bisnis “Pasar Mlayu” dalam melakukan kegiatan
operasional. Adapun biaya operasional di tahun kedua mengalami peningkatan
sebanyak 2 kali total biaya di tahun pertama kecuali biaya internet. Sedangkan di
tahun ketiga merupakan total biaya operasional pada tahun kedua yang ditambah

dengan total biaya operasional pada tahun pertama, kecuali pada aspek internet.

4.4.4.6.Perhitungan Biaya Tenaga Kerja Langsung

Tabel 4.10. Perhitungan Biaya Tenaga Kerja Langsung

BIAYA TENAGA KERJA LANGSUNG (BTKL) / BIAYA SDM (Dalam Rupiah)
No ASPEK BIAYA PER TAHUN PER BULAN
1 PELATIHAN Rp 1,800,000 Rp 150,000
2 DISENFEKTAN Rp 7,200,000 Rp 600,000
3 1 ADMIN (Upah) Rp 15,000,000 Rp 1,250,000
TOTAL Rp 24,000,000 Rp 2,000,000

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
Keterangan : Biaya di atas merupakan rincian untuk biaya tenaga kerja langsung
yang harus dibayarkan demi kelancaran bisnis “Pasar Mlayu” dalam melakukan
kegiatan operasional. Adapun biaya tenaga kerja langsung di tahun kedua

sebanyak 2 kali, dengan penambahan tenaga SDM admin baru dengan upah
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Rp.1.500.000 per bulan. Sedangkan di tahun ketiga mengalami peningkatan

sebanyak 2 kali dari tahun kedua.

4.4.4.7.Perhitungan Biaya Lain-Pemasaran
Tabel 4.11. Perhitungan Biaya Pemasaran

BIAYA PEMASARAN (BPM) (Dalam Rupiah)
No| ASPEK BIAYA PER TAHUN PER BULAN
1 | ENDORSEMENT | Rp 1,200,000 | Rp 100,000
2 IKLAN Rp 3,000,000 | Rp 250,000
3 PROMOSI Rp 12,000,000 | Rp 1,000,000
TOTAL Rp 16,200000 | Rp 1,350,000

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021

Keterangan : Biaya di atas merupakan rincian untuk biaya pemasaran yang harus
dibayarkan demi kelancaran bisnis “Pasar Mlayu” dalam melakukan kegiatan
operasional. Adapun biaya pemasaran di tahun kedua mengalami peningkatan
sejumlah 2 kali biaya tahun pertama. Sedangkan di tahun ketiga biaya pemasaran
nya merupakan total biaya pemasaran di tahun kedua yang ditambah dengan

rincian biaya pemasaran pada tahun pertama.

4.4.4.8.Perhitungan Harga Pokok Penjualan (HPP)
Tabel 4.12. Perhitungan HPP per hari di Tahun Pertama

HARGA POKOK | Dalam satuan Rupiah | Dalam satuan
PENJUALAN (PER BULAN) Rupiah (PER HARYI)
HPP Rp 5,118,111 | Rp 196,850

HPP = BTKL+BLL+BP+BPM

BTKL = Biaya Tenaga Kerja Langsung (Biaya SDM)

BLL = Biaya Lain-lain

BP = Biaya Produksi (Karena merupakan bisnis jasa sehingga = 0)

BPM = Biaya Pemasaran

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
Keterangan : Biaya di atas merupakan rincian HPP per bulan dan per hari dan cara
perhitungan nya di tahun pertama. Sedangkan untuk HPP per hari pada tahun

kedua dan ketiga yakni sebagai berikut :
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Tabel 4.13. Perhitungan HPP Tahun Pertama — Ketiga (dalam Rupiah)

Tahun | HPP Per Hari | HPP Per Bulan
dalam Rupiah | dalam Rupiah
2022 Rp. 196,850 Rp. 5,118,111
2023 Rp. 451,393 Rp. 11,736,222
2024 Rp. 782,859 Rp. 20,354,333

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021

Adapun peningkatan hpp per bulan tersebut dikarenakan adanya peningkatan

biaya di tahun kedua dan ketiga sebagai bentuk ekspansi laju bisnis.

Tabel 4.14. Perhitungan HPP Per Unit Hari Pertama — Bulan Pertama — Tahun

Pertama

HPP PER UNIT (Dalam Rupiah)

HPP per Hari tahun pertama Rp 196,850

* Jumlah Layanan Yang Dihasilkan 45 Layanan
HPP/Unit Rp 4,374

Perkiraan Harga Jual / Tarif Layanan Rp 5.000

Laba kotor / unit layanan Rp 626

Keterangan :

HPP/Unit didapatkan dari nilai HPP per hari dibagi dengan jumlah unit / layanan yang

dihasilkan di hari tersebut. Adapun setiap bulan nya, terjadi peningkatan target jumlah

layanan yang dihasilkan sejumlah 10 layanan sehingga nilai HPP/unit akan semakin kecil

dan dengan demikian akan meningkatkan nilai laba kotor / unit layanan

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021

Keterangan : Biaya di atas merupakan rincian HPP / unit layanan di hari pertama

— bulan pertama — tahun pertama serta cara perhitungan nya.

Tabel 4.15. Perhitungan HPP / Unit Tahun Pertama — Ketiga (dalam Rupiah)

Tahun | HPP Per Hari | Target Layanan Pada Hari | HPP Per
dalam Rupiah | Pertama — Bulan Pertama - | Unit dalam
Di Tahun Tersebut Rupiah
2022 Rp. 196,850 45 Unit Layanan Rp. 4,374
2023 Rp. 451,393 155 Unit Layanan Rp. 2,912
2024 Rp. 782,859 265 Unit Layanan Rp. 2,954

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
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Adapun penurunan hpp per unit dikarenakan adanya penambahan target layanan
di bulan tersebut sehingga nilai hpp per unit semakin lama semakin kecil, kecuali
pada tahun ketiga di mana penambahan biaya dalam rangka ekspansi bisnis

menjadikan hpp per unit tetap tidak jauh berbeda dari tahun kedua.

4.4.4.9. Perhitungan Target Pencapaian Bisnis “Pasar Mlayu”
Tabel 4.16. Perhitungan Target Tahun Pertama

TARGET TAHUN PERTAMA (Dalam Unit Layanan)
TARGET | ESTIMASI | TARGET PENJUALAN
PER HARI UNIT LAYANAN PER
BULAN HARI RAYA BULAN
JANUARI 45 2 1080
FEBRUARI | 55 2 1320
MARET 65 2 1560
APRIL 75 ¥ 1875
MEI 85 A 1785
JUNI 95 2 2280
JULI 105 2 2520
AGUSTUS 115 3 2645
SEPTEMBER | 125 1 3125
OKTOBER 135 2 3240
NOVEMBER | 145 1 3625
DESEMBER | 155 6 3100
TOTAL 29 28155

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
Keterangan : Data di atas merupakan rincian target penjualan / pemberian layanan
di tahun pertama.
Tabel 4.17. Perhitungan Target Tahun Kedua

TARGET TAHUN KEDUA (Dalam Unit Layanan)

TARGET | ESTIMASI | TARGET PENJUALAN
PER HARI UNIT LAYANAN PER

BULAN HARI RAYA BULAN

JANUARI 155 2 3720

FEBRUARI | 165 2 3960

MARET 175 2 4200

APRIL 185 1 4625

MEI 195 5 4095

JUNI 205 2 4920

JULI 215 2 5160
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AGUSTUS 225 3 5175
SEPTEMBER | 235 1 5875
OKTOBER 245 2 5880
NOVEMBER | 255 1 6375
DESEMBER | 265 6 5300
TOTAL 29 59285

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
Keterangan : Data di atas merupakan rincian target penjualan / pemberian layanan
di tahun kedua. Adapun bila target harian tidak dapat tercukupi pada pasar terkait
/ pasar Gang Baru, maka bisnis “Pasar Mlayu” akan mulai melayani pasar lainnya

untuk mencukupi target tersebut.

Tabel 4.18. Perhitungan Target Tahun Ketiga

TARGET TAHUN KETIGA (Dalam Unit Layanan)

TARGET | ESTIMASI | TARGET PENJUALAN
PER HARI UNIT LAYANAN PER

BULAN HARI RAYA BULAN

JANUARI 265 2 6360

FEBRUARI | 275 2 6600

MARET 285 2 6840

APRIL 295 1 7375

MEI 305 5 6405

JUNI 315 2 7560

JULI 325 2 7800

AGUSTUS | 335 3 7705

SEPTEMBER | 345 1 8625

OKTOBER | 355 2 8520

NOVEMBER | 365 1 9125

DESEMBER | 375 6 7500

TOTAL 29 90415

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
Keterangan : Data di atas merupakan rincian target penjualan / pemberian layanan
di tahun ketiga. Adapun bila target harian tidak dapat tercukupi pada pasar terkait
/ pasar Gang Baru, maka bisnis “Pasar Mlayu” akan mulai melayani pasar lainnya

untuk mencukupi target tersebut.
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4.4.4.10. Perhitungan Alur Kas Tahun 1 — Tahun 3
Tabel 4.19. Perhitungan Alur Kas Tahun 1 (2022) — Tahun 3 (2024) (Kurs dalam
Ribuan Rupiah)

Bakti
Th Pdpt BO BTKL BPM BLL EBITDA | BTM EBIT Tax Sosial | LB
Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp. Rp Rp
2022 | 140,775 | 8,220 | 24,000 | 16,200 | 21,217 | 71,137 43,025 | 28,112 |10,670 | 3,556 | 13,885
Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp. Rp Rp
2023 | 296,425 | 16,140 | 66,000 | 32,400 | 42,434 | 139,450 | 43,025 | 96,425 |20,917 | 6,972 |68,535
Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp Rp. Rp Rp
2024 | 452,075 | 24,360 | 132,000 | 48,600 | 63,652 | 183,463 | 43,025 | 140,438 | 27,519 | 9,173 | 103,745
Rp
TOTAL 186,165
Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021
Keterangan
Th = Tahun

Pdpt = Pendapatan

BO = Biaya Operasional Tahunan
BTKL = Biaya Tenaga Kerja Langsung
BPM = Biaya Pemasaran

BLL = Biata Lain-lain

BTM = Biaya Tanggungan Modal

LB = Laba Bersih

Keterangan : Data di atas merupakan rincian target alur kas dari tahun pertama —
tahun ketiga. Adapun tax diperoleh dari 15% dikalikan EBITDA dan dana untuk
bakti sosial diperoleh dari 5% dikalikan EBITDA per tahun. EBITDA diperoleh
dari total pendapatan — total biaya di tahun tersebut. Sedangkan untuk EBIT
diperoleh dari EBITDA dikurangi biaya tanggungan modal usaha / investasi.
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4.4.4.11. Perhitungan Break Even Point (BEP) Bulan Pertama Di Tahun 1 — Tahun
3

Tabel 4.20. Perhitungan Break Even Point (BEP) Bulan Pertama Di Tahun 1 — Tahun 3
BULAN PERTAMA - TAHUN PERTAMA
BIAYA OPERASIONAL PER BULAN Rp. 685.000
LABA KOTOR / UNIT Rp. 626
BEP (Biaya Operasional dibagi dengan laba kotor / unit) | 1095 Unit Layanan
BULAN PERTAMA - TAHUN KEDUA
BIAYA OPERASIONAL PER BULAN Rp. 1.345.000
LABA KOTOR / UNIT Rp. 2.088
BEP (Biaya Operasional dibagi dengan laba kotor / unit) | 644 Unit Layanan
BULAN PERTAMA —- TAHUN KETIGA
BIAYA OPERASIONAL PER BULAN Rp. 2.030.000
LABA KOTOR / UNIT Rp. 2.046
BEP (Biaya Operasional dibagi dengan laba kotor / unit) | 992 Unit Layanan

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021

Keterangan : Data di atas merupakan rincian BEP setiap bulan pertama dari tahun
pertama — tahun ketiga. Adapun nilai BEP diperoleh dari biaya operasional per
bulan dibagi dengan laba kotor / unit di bulan tersebut. Sedangkan untuk bulan
kedua, ketiga dan seterusnya, jumlah layanan untuk mencapai BEP akan lebih
sedikit dikarenakan penambahan target layanan yang diberikan setiap bulannya

sebesar 10 layanan per hari berdampak pada peningkatan laba kotor / unit.
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4.5. Analisis Strategi SOAR
Strengths

1.

Menggunakan aplikasi yang mudah digunakan yakni WhatsApp (Berdasarkan hasil
data 2021, 87% masyarakat Indonesia menggunakan aplikasi WhatsApp, berdasarkan
hasil prasurvey tahap 1, 75.8% memilih aplikasi WhatsApp, berdasarkan data hasil pra
survey tahap 2, 100%(10 dari 10 responden yang telah diwawancarai memilih aplikasi
WhatsApp)

Menggunakan sistem crowdsourcing sehingga dapat mengedepankan kecepatan
pelayanan (implementasi teknik Just-In-Time)

Mengedepankan kebutuhan produk custom atau yang dapat disesuaikan dengan
kebutuhan dan keinginan konsumen

Menyediakan layanan penerimaan feedback secara langsung kepada pihak owner dan
pihak admin (tanpa perantara)

Mengedepankan value dalam mencapai kesejahteraan bersama yang disertai dengan
kegiatan bakti sosial setiap tahun nya.

Memiliki relasi dalam grup WhatsApp dengan para pedagang pasar Gang Baru
sehingga dapat bertanya terkait ketersediaan produk yang dicari konsumen dalam
kondisi dan situasi tertentu (implementasi supply chain management)

Menyediakan pelatihan, motivasi serta konseling kepada tenaga rider guna membangun

kepercayaan dan pencapaian bersama (implementasi total quality management)

Opportunities

1.

Ibu-ibu selalu membutuhkan kebutuhan pangan setiap hari nya (peran pasar tradisional
sangat tinggi)

Situasi pandemi yang masih marak di Indonesia mendesak masyarakat untuk
menerapkan physical distancing

Barang yang tersedia cukup lengkap dan bagus (hasil pra survey 43% menjawab
tersedia lengkap, disertai wawancara dan observasi lapangan)

Pemain di bisnis serupa masih belum banyak (terdapat peluang dalam mengambil atensi
pasar)

Umumnya layanan jasa titip belanja yang telah ada cenderung dilaksanakan secara
individu (sehingga terdapat peluang dalam meraih kesempatan keunggulan usaha

“Pasar Mlayu”)
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Aspirations
1. Aspirasi berasal dari konsumen, admin, rider maupun pedagang di pasar Gang Baru
untuk mengedepankan pengembangan usaha demi kesejahteraan Bersama
2. Penyampaian aspirasi mudah dengan menggunakan aplikasi WhatsApp, telah terdapat
grup WhatsApp dan ditangani oleh owner serta admin secara langsung

3. Unit usaha “Pasar Mlayu” terbuka dengan kritik dan saran melalui chat dengan admin

Results

1. Unit usaha “Pasar Mlayu” yang dikenal secara luas dan telah digunakan secara rutin
oleh masyarakat Semarang, terkhusus bagi masyarakat yang memiliki ketertarikan
untuk berbelanja di pasar Gang Baru saat awal perintisan usaha.

2. Unit usaha “Pasar Mlayu” memiliki kinerja yang baik, terukur dari persentase feedback
dan respon positif dari konsumen, admin dan rider yang memiliki keterikatan kuat
dalam kegiatan operasional harian layanan jastip “Pasar Mlayu”

3. Unit usaha “Pasar Mlayu” telah dapat berdampak positif pada masyarakat Kota
Semarang, terukur dari relasi antara unit usaha dengan konsumen, admin, rider,

pedagang serta feedback dari masyarakat penerima bantuan bakti sosial

Tabel 4.21. Analisis Strategi SA, SR, OA dan OR (SOAR)

Strengths

Opportunities

Aspirations

SA (S1,4,5,6 ; AL,2,3)
Menggunakan kekuatan yang dimiliki
oleh

mengevaluasi kinerja melalui feedback,

“Pasar Mlayu” dalam rangka
aspirasi dan penilaian stakeholders
terkait sistem yang diterapkan ‘“Pasar
Mlayu” agar dapat digunakan sebagai
catatan perbaikan dan pengembangan

bisnis ke arah yang lebih baik.

OA (04 ; A1)

Memanfaatkan kesempatan, peluang usaha
yang dimiliki oleh “Pasar Mlayu” dalam
menarik atensi pasar dengan mengajak
stakeholders untuk berkontribusi dan turut
serta dalam membangun bisnis melalui
kritik dan saran yang diberikan untuk

pengembangan dan kesejahteraan bersama.

Results

SR (S2,3,7 ; R1,2)
Menggunakan kekuatan yang dimiliki
oleh “Pasar Mlayu” dalam membangun

brand image yang positif di dalam

OR 01,2,3,5; R3)

Memanfaatkan kesempatan, peluang usaha
“Pasar Mlayu” dalam menghubungkan
pihak-pihak terkait ke dalam laju bisnis
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lingkup masyarakat untuk | untuk  mempermudah jalannya bisnis,
menghasilkan hubungan timbal balik | mempermudah kegiatan operasional serta
yang berkesinambungan mempererat hubungan antara satu dengan

yang lain di dalam satu unity / keluarga

besar “Pasar Mlayu”

Berdasarkan analisis strategi di atas, maka diharapkan pengimplementasian strategi SA, SR,
OA dan OR dapat membantu bisnis “Pasar Mlayu” dalam mencapai visi, misi, dan tujuan yang

telah dibangun demi kelangsungan usaha serta pencapaian kesejahteraan bersama.

4.6. Analisis Kelayakan Bisnis (NPV, IRR, PI, PP)

4.6.1. Analisis Kelayakan Bisnis berdasarkan Net Present Value (NPV)
Dalam menganalisis kelayakan bisnis berdasarkan aspek Net Present Value, asumsi

discount factor / tingkat suku bunga diskonto yang digunakan yakni sebesar 15%.
Hal tersebut berpacu pada nilai suku bunga dasar kredit (SBDK) menurut ketentuan
otoritas jasa keuangan (Ojk) per Oktober 2021 terhadap PT. Bank Mandiri
(Persero), tbk pada kolom kredit mikro sejumlah 11,25% (website tertera dalam
daftar pustaka). Sedangkan 3,75% sisa nya merupakan pertimbangan biaya risiko
yang dibebankan pula dalam perhitungan discount factor yang ditetapkan untuk
menanggulangi kemungkinan adanya risiko dalam kegiatan operasional unit bisnis
“Pasar Mlayu”, yang merupakan bisnis start up mula-mula dalam golongan unit
bisnis mikro. Adapun dengan semakin besarnya nilai suku bunga diskonto /
discount factor akan berdampak dalam mengurangi nilai NPV yang dihasilkan.
Meskipun demikian, nilai NPV yang dihasilkan dari perhitungan unit bisnis “Pasar
Mlayu” tetap menunjukkan hasil yang positif dengan rincian perhitungan sebagai

berikut :

Tabel 4.22. Analisis Kelayakan Bisnis berdasarkan Net Present Value (NPV)

Tahun | Cash Flow Tahunan | Asumsi Discounted | Investasi Hasil
“Pasar Mlayu” (di | Discount Cash Flow | “Pasar Setelah
luar investasi mula- | Factor  15% | “Pasar Mlayu” per | Dikurangi
mula) “Pasar Mlayu” | Mlayu” Tahun Investasi

(kepercayaan

kredit pada PT.
Bank Mandiri
(persero), thk.)
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4.6.2.

2022 |Rp 56,910,133 | (1+0.15)"1 Rp
Rp. 43,025,000 | Rp.
49,487,072 6,462,072
2023 (1+0.15)"2 Rp
Rp. 43,025,000 | Rp.
Rp 111,560,267 84,355,589 41,330,589
2024 (1+0.15"3 Rp
Rp. 43,025,000 | Rp.
Rp 146,770,400 96,503,920 53,478,920
TOTAL NET PRESENT VALUE Rp.
101,271,582

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021

Keterangan : Data di atas merupakan rincian total NPV setelah 3 tahun asumsi

pencapaian Kinerja. Adapun perhitungan asumsi suku bunga diskonto sebesar

15% tersebut diaplikasikan ke dalam ke rumus seperti yang telah dijelaskan pada

landasan teori sebagai berikut ;
AN
NPYi2 thl @t o

NPV = Net Present Value (NPV)

CFt = Aliran kas per tahun pada periode yang ditentukan dalam simbol t

i = Tingkat diskonto / suku bunga / discount rate

t = periode tahun (ke-t)

lo = Investasi mula-mula

n = jumlah dari periode tahun

Dengan indikator di mana suatu bisnis dikatakan layak ketika nilai NPV > 0, maka

perhitungan NPV “Pasar Mlayu” sebesar 101.271.582 menandakan bisnis “Pasar

Mlayu” layak untuk diimplementasikan.

Analisis Kelayakan Bisnis berdasarkan Internal Rate of Return (IRR)
Dengan asumsi discount factor / suku bunga diskonto NPV 1 sebesar 15% yang

berpacu pada nilai suku bunga dasar kredit (SBDK) menurut ketentuan otoritas jasa
keuangan (Ojk) per Oktober 2021 terhadap PT. Bank Mandiri (Persero), tbk pada
kolom kredit mikro (11,25% untuk kredit mikro dan 3,75% untuk risiko) dan NPV
2 sebesar 16% (peningkatan 1% untuk perbandingan) maka perhitungan NPV untuk

bisnis “Pasar Mlayu” yakni sebagai berikut :
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Tabel 4.23. Analisis Kelayakan Bisnis berdasarkan Internal Rate of Return

(IRR)

Tahun | Cash Flow | Asumsi Discounted Investasi Hasil Setelah
Tahunan Discount Cash  Flow | “Pasar Dikurangi
“Pasar Factor 16% | “Pasar Mlayu”  per | Investasi
Mlayu” “Pasar Mlayu” | Mlayu” Tahun

(kenaikan 1%
untuk
perbandingan)

2022 | Rp (1+0.16)"1 Rp
56,910,133 Rp 43,025,000

49,060,460 Rp 6,035,459

2023 (1+0.16)"2 Rp
Rp 43,025,000
111,560,267 82,907,451 Rp. 39,882,451

2024 (1+0.16)"3 Rp
Rp 43,025,000
146,770,400 94,029,583 Rp. 51,004,583

TOTAL NET PRESENT VALUE 2

Rp 96,992,494

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021

Keterangan : Data di atas merupakan rincian total NPV 2 setelah 3 tahun asumsi

pencapaian kinerja. Adapun perhitungan asumsi suku bunga diskonto sebesar

16% untuk perbandingan dari tingkat suku bunga diskonto sebelumnya yang

diaplikasikan ke dalam ke rumus seperti yang telah dijelaskan pada perhitungan

NPV.

Tabel 4.24. Analisis Kelayakan Bisnis berdasarkan Internal Rate of Return

(IRR) = Interpolasi Linier

NPV 1 NPV 2 NPV1 - | Suku Bunga Diskonto | IMPLEMENTASI
NPV 2 NPV2 (i2) — Suku Bunga | RUMUS IRR
Diskonto NPV1 (i1)
Rp. Rp Rp. 16% - 15% = 1% 38.28570628
101,271,582 | 96,922,494 | 4,349,087
IRR 38,2% PER TAHUN

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021

Keterangan : Data di atas merupakan rincian total IRR setelah 3 tahun asumsi

pencapaian kinerja. Adapun perhitungan asumsi suku bunga diskonto NPV 1

sebesar 15% dan NPV 2 sebesar 16% diaplikasikan ke dalam ke rumus interpolasi
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linier dalam mencapai nilai IRR seperti yang telah dijelaskan pada landasan teori
sebagai berikut :

NPV1

IRR=Il+ ———
NPV1-NPV2

x (i2 —il1)

IRR = Nilai Internal Rate of Return

NPV1 = NPV terakhir yang menunjukkan nilai positif

NPV2 = NPV terakhir yang menunjukkan nilai negatif

i1 = Nilai dari suku bunga yang digunakan ketika NPV terakhir menunjukkan
nilai positif

i2 = Nilai dari suku bunga yang digunakan ketika NPV terakhir menunjukkan

nilai negatif

Berdasarkan perhitungan di atas maka nilai IRR “Pasar Mlayu” sebesar 38,2% per
tahun menandakan bisnis “Pasar Mlayu” mengalami perkembangan positif

sebanyak 38,2% per tahun dan dapat dikategorikan layak untuk diimplementasikan.

4.6.3. Analisis Kelayakan Bisnis berdasarkan Profitability Index (P1)

Tabel 4.25. Analisis Kelayakan Bisnis berdasarkan Profitability Index (PI)

NPV Total Investasi IMPLEMENTASI RUMUS PI

Rp. 101,271,582 Rp 129,075,000 | 1.784594864

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021

Keterangan : Data di atas merupakan rincian total Profitability Index setelah 3
tahun asumsi pencapaian kinerja. Adapun perhitungan asumsi total investasi
merupakan 3 kali total biaya investasi di tahun pertama, yang diaplikasikan ke

dalam ke rumus PI yang telah dijelaskan pada landasan teori sebagai berikut :

_ NPV+1,
Io

Pl

P1 = Nilai dari profitability index
NPV = Nilai Net Present Value

lo = Nilai dari suatu investasi
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Dengan indikator di mana suatu bisnis dikatakan layak ketika nilai Pl > 1, maka
perhitungan PI “Pasar Mlayu” sebesar 1,78 menandakan bisnis ‘“Pasar Mlayu”

layak untuk diimplementasikan.

4.6.4. Analisis Kelayakan Bisnis berdasarkan Payback Period (PP)

Tabel 4.26. Analisis Kelayakan Bisnis berdasarkan Payback Period (PP)

TAHUN | INVESTASI | LABABERSIH 1 | IMPLEMENTASI RUMUS | IMPLEMENTASI
TAHUN PP DALAM TAHUN | RUMUS PP DALAM
(TERMASUK (INVESTASI MULA- | BULAN

BAKTI SOSIAL | MULA / LABA BERSIH
DAN TAX) LALU DIKALI 1)

2022 Rp 43,025,000 | Rp 56,910,133 | 0.756016503 9.072198039
(PEMBULATAN KE
ATAS - 10 BULAN)

2023 Rp 43,025,000 0.385665984 4.627991806
(PEMBULATAN KE
Rp 111,560,267 ATAS -5 BULAN)

2024 Rp 43,025,000 0.293144939 3.517739272
(PEMBULATAN KE
Rp 146,770,400 ATAS — 4 BULAN)

Sumber : Data yang diolah peneliti tahun 2021

Keterangan : Data di atas merupakan rincian total Payback Period setelah 3 tahun
asumsi pencapaian Kinerja. Adapun perhitungan PP yang diaplikasikan ke dalam

ke rumus pada landasan teori sebagai berikut :

_ Investasi mula—mula

PP x 1 tahun

Penerimaan Periode

Dengan indikator penyelesaian bisnis dengan rumus PP di atas, maka perhitungan
PP “Pasar Mlayu” pada tahun pertama selama 10 bulan, pada tahun kedua selama
5 bulan dan pada tahun ketiga selama 4 bulan untuk dapat mengembalikan investasi
mula-mula di tahun tersebut sehingga menandakan bisnis “Pasar Mlayu” layak

untuk diimplementasikan.
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4.7. Hasil Penelitian
Pada hasil penelitian, peneliti akan merangkum dan menarik kesimpulan atas

keseluruhan hasil penelitian yang telah dilakukan guna menjawab rumusan masalah dan

mencapai tujuan penelitian

4.7.1. Analisis Prospek Pasar
Berdasarkan hasil pra survey tahap 1 dan 2 yang telah dilakukan oleh peneliti yang

telah dijelaskan pada tabel 4.1, maka dapat disimpulkan bahwa 84% responden
tahap 1 dan 60% responden tahap 2 telah mengetahui istilah jasa titip belanja. Selain
itu, unit usaha “Pasar Mlayu” memiliki persentase sebesar 83% responden tahap 1
dan keseluruhan responden tahap 2 yang menyatakan bahwa layanan jasa titip
belanja dapat membantu di tengah pandemi. Sedangkan terkait dengan aplikasi
yang cocok untuk layanan jasa titip belanja, hasil pra survey tahap 1 dan 2
mendapati hasil sebesar 75,8% responden tahap 1 dan keseluruhan responden tahap
2 yang menjawab bahwa aplikasi WhatsApp merupakan aplikasi yang cocok.
Berdasarkan data primer yang telah dikumpulkan tersebut, maka dapat terlihat
bahwa istilah layanan jasa titip belanja telah dikenal cukup luas di lingkup
masyarakat. Selain itu, layanan jasa titip belanja juga dinilai dapat berguna serta
membantu masyarakat di tengah pandemi. Perihal lainnya, dapat dilihat bahwa
aplikasi WhatsApp dinilai lebih mudah digunakan dalam kehidupan sehari-hari
dibandingkan dengan aplikasi-aplikasi lainnya. Dengan demikian, maka unit usaha
“Pasar Mlayu” memiliki peluang kemudahan untuk diperkenalkan di lingkup
masyarakat karena hasil menunjukkan bahwa sebagian besar masyarakat telah
mengetahui layanan jasa titip belanja dan menyatakan bahwa layanan jasa titip
belanja dapat berguna di tengah pandemi. Terlebih lagi, unit usaha “Pasar Mlayu”
ini menggunakan  aplikasi ~ WhatsApp  sehingga diharapkan  dapat
diimplementasikan secara nyata mengingat hasil pra survey tahap 1 dan 2 yang telah

dilakukan oleh peneliti menunjukkan hasil yang positif.

Oleh sebab itu, kesimpulan yang dapat diambil yakni bahwa terdapat prospek pasar
terutama untuk target pasar (berjenis kelamin perempuan, berusia 21 — 65 tahun,
berdomisili di Semarang, menggunakan aplikasi WhatsApp dan memiliki
preferensi belanja / calon konsumen di pasar Gang Baru, berprofesi sebagai ibu

rumah tangga atau wiraswasta, berpendapatan rendah sampai menengah dengan
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kebutuhan harian rutin atas bahan pangan yang tinggi untuk kegiatan masak
memasak). Meskipun demikian, formulasi dan konsep bisnis “Pasar Mlayu”
memiliki berbagai penawaran dan kemudahan operasional untuk menarik atensi

publik serta dapat bersaing dengan para pemain bisnis serupa.

4.7.2. Analisis Formulasi Perencanaan Bisnis
4.7.2.1.Aspek Pemasaran

1. Bisnis “Pasar Mlayu” telah membagi segmentasi, menentukan target dan posisi
“Pasar Mlayu” dengan rangkuman sebagai berikut :

Segmenting : Telah dilakukannya segmentasi berdasarkan 5 aspek segmentasi
(demografis, geografis, psikografis, perilaku dan terkait produk). Adapun pada
segmentasi demografis meliputi usia, jenis kelamin dan pendapatan di mana bisnis
“Pasar Mlayu” memilih fokus konsumen berjenis kelamin perempuan, berumur 21
— 65 tahun dengan pendapatan menengah ke bawah (pekerjaan ibu rumah tangga
dan wiraswasta). Terkait dengan segmentasi geografis, bisnis “Pasar Mlayu”
memilih fokus konsumen yang berlokasi di Semarang (berdomisili di Semarang).
Terkait dengan segmentasi psikografis, perilaku dan terkait produk, bisnis “Pasar
Mlayu” memilih fokus konsumen yang mencari kepraktisan, memiliki kebutuhan
bahan pokok di pasar tradisional setiap hari nya dan diharapkan dapat menjadi
konsumen yang berperilaku repeat order.

Targeting : Berdasarkan hasil analisis segmentasi yang telah dilakukan oleh peneliti
berdasarkan 5 aspek segmentasi, maka fokus calon konsumen yang diprioritaskan /
dituju oleh bisnis “Pasar Mlayu” yakni calon konsumen yang beromisili di kota
Semarang yang berjenis kelamin perempuan, berusia 21 — 65 tahun, berprofesi
sebagai ibu rumah tangga atau wiraswasta, berpendapatan rendah sampai menengah
dengan kebutuhan harian rutin atas bahan pangan yang tinggi untuk kegiatan masak
memasak. Dengan adanya proses targeting yang telah dilakukan, maka fokus
prioritas konsumen yang dituju / ditargetkan oleh bisnis “Pasar Mlayu” menjadi

lebih terfokus / terarah.

Positioning : Berdasarkan analisis yang telah dilakukan oleh peneliti, maka bisnis
“Pasar Mlayu” akan menempati posisi follower. Hal tersebut didasarkan pada
pertimbangan terkait dengan pemain bisnis serupa yang telah terlebih dahulu ada di

kota Semarang, diantaranya yakni Gojek, Tumbasin dan @pasaru.indonesia. Oleh
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sebab itu, bisnis “Pasar Mlayu” akan menempati posisi follower dalam pembagian
pasar dengan didukung perencanaan strategi dalam bersaing yang dalam
perencanaan ini yakni strategi SOAR yang ditujukan untuk menumbuhkembangkan

usaha dan bersaing di dalam pembagian posisi pasar.

2. Bisnis “Pasar Mlayu” telah membuat analisis terkait bauran pemasaran jasa 7P
(produk, price, place, promotion, people, process dan yang terakhir physical
evidence). Adapun rangkuman dan pembahasan dari analisis 7P bisnis ‘“Pasar

Mlayu” yakni dijelaskan sebagai berikut.

Terkait dengan bauran pemasaran produk, bisnis “Pasar Mlayu” menawarkan nya
dalam bentuk layanan jasa membelanjakan produk yang diinginkan oleh konsumen

sampai pada pengantaran produk ke lokasi yang ditentukan oleh konsumen.

Terkait dengan bauran pemasaran harga, bisnis “Pasar Mlayu” menawarkan
layanan jasa mulai dari Rp.13.000 dengan rincian Rp.5.000 untuk biaya layanan
jasa “Pasar Mlayu” dan Rp.8.000 untuk upah rider dalam membelanjakan sampai
pada pengantaran produk dengan jarak pada 1 kilometer pertama. Sedangkan untuk
lokasi pengantaran produk di atas 1 kilometer, maka akan dikenakan akumulasi
biaya sebesar Rp.2.000 setiap penambahan 1 kilometer yang akan dibebankan
kepada konsumen. Adapun pembagian keuntungan untuk bisnis ‘“Pasar Mlayu”
yakni sebesar Rp.5.000 secara tetap / flat sesuai dengan perjanjian pembagian
keuntungan, sehingga upah rider maupun akumulasi nominal yang dibayarkan
konsumen terkait dengan upah bensin rider merupakan hak rider secara

sepenuhnya.

Terkait dengan bauran pemasaran lokasi, bisnis “Pasar Mlayu” menjalankan
sebagian besar kegiatan operasional secara online dengan melayani pasar di dalam
kota Semarang. Bisnis ‘“Pasar Mlayu” juga memiliki kantor sederhana untuk
keperluan adminitrasi dan pelatihan yang bertempat di Semarang Tengah dekat

lokasi pasar Gang Baru.

Terkait dengan bauran pemasaran promosi, bisnis ‘“Pasar Mlayu” memiliki 5 fokus

strategi pemasaran yang dibagi kedalam bentuk potongan sebesar Rp.5.000 (biaya
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promosi), pemasangan iklan ke dalam platform (biaya iklan), menggunakan jasa
influencer (biaya influencer), keterbukaan atas penerimaan feedback, serta langkah
pemasaran melalui media sosial lainnya seperti Instagram dan facebook dengan
tetap melakukan kegiatan operasional melalui WhatsApp. Fokus dari strategi
promosi yang dirancangkan yakni terkait dengan implementasi WOM (Word of
Mouth)

- Terkait dengan bauran pemasaran people, bisnis “Pasar Mlayu” menggunakan
peran manusia dalam sistem crowdsourcing (rider ‘“Pasar Mlayu”) dalam

menyediakan layanan jasa.

- Terkait dengan bauran pemasaran process, bisnis ‘“Pasar Mlayu” menggunakan 8
langkah sederhana dalam proses input — output dengan keseluruhan langkah
dilakukan menggunakan aplikasi WhatsApp dengan menjunjung kemudahan dan
kelancaran / kejelasan alur komunikasi antara pihak admin “Pasar Mlayu”, rider

dan konsumen.

- Terkait dengan bauran pemasaran physical evidence, bisnis “Pasar Mlayu”
memiliki lokasi kantor untuk kegiatan administrasi dan pelatihan sebagai bentuk
pertanggungjawaban atas risiko yang dihadapi dalam kegiatan operasional,
pertimbangan atas proses maintenance, serta memiliki toilet dan lahan parkir yang

dapat digunakan bagi pihak-pihak yang berkepentingan.

4.7.2.2.Aspek Sumber Daya Manusia
1. Bisnis “Pasar Mlayu” telah memiliki struktur organisasi rintisan bisnis mula-
mula dengan job description dan job specification untuk masing-masing posisi.
Struktur organisasi bisnis “Pasar Mlayu” merintis dengan tiga posisi yakni
owner, pihak admin dan pihak rider. Terkait dengan alur tanggung jawab antara
pihak owner dan admin yakni digambarkan dalam garis tebal yang berarti
tanggung jawab antara kedua pihak bersifat terikat dan saling terkait satu sama
lain secara kuat, sedangkan alur tanggung jawab antara pihak owner dan admin
dengan pihak rider digambarkan dengan garis putus-putus yang berarti
tanggung jawab antara pihak terkait bersifat bebas namun tetap terikat.

Pembagian job description dan job specification untuk masing-masing posisi
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telah disesuaikan dengan kebutuhan bisnis “Pasar Mlayu” dalam menjalankan

kegiatan bisnis nya.

2. Bisnis “Pasar Mlayu” telah memiliki prosedur, ketentuan dan proses e-
recruitment, seleksi, pelatihan dan pengembangan, keselamatan dan Kesehatan
kerja, kompensasi dan benefit sampai decruitment. Semua aspek sumber daya
manusia tersebut didasarkan atas berbagai pertimbangan dan konsistensi yang
saling terkait. Adapun biaya yang timbul terkait aspek sumber daya manusia
telah diperhitungkan dalam laporan keuangan dengan rincian biaya upah gaji
admin, disenfektan yang digunakan dalam pemenuhan K3 terhadap rider dan
biaya pelatihan. Sedangkan untuk biaya e-recruitment bersifat gratis / tidak
menimbulkan biaya karena keseluruhan prosedur e-recruitment tersebut

dilakukan secara online.

4.7.2.3.Aspek Operasional
1. Bisnis “Pasar Mlayu” telah memiliki SOP terkait 8 aspek yakni :
- SOP Operasional dan Pembagian Risiko
- SOP Kegiatan pada Jam Operasional
- SOP Pembayaran Layanan Jasa dan Setoran
- SOP Perizinan dan Ketidakhadiran
- SOP Ketidaksesuaian / Kesalahan Operasional dan Pengembalian Dana
- SOP Keanggotaan, Pelatihan, dan Keaktifan
- SOP Pemutusan Hubungan Kerja

- SOP Pemberlakuan Promosi untuk Konsumen

2. Bisnis “Pasar Mlayu” telah menjelaskan prosedur, ketentuan dan proses sistem
crowdsourcing di mana rider yang bersedia / available di lokasi dekat pasar
Gang Baru yang dapat berkoordinasi dengan pihak admin untuk mengambil
orderan / unit layanan “Pasar Mlayu”. Adapun prosedur sistem crowdsourcing
yang dilakukan oleh unit bisnis bersifat terikat namun tetap bebas di mana pihak
rider dapat berkoordinasi terkait dengan kehadiran di lokasi serta dapat secara
bebas tidak mengambil unit layanan jika telah melebihi 3 kali pengambilan unit

layanan oleh rider tersebut.
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3. Bisnis “Pasar Mlayu” telah mendata dan menjelaskan terkait waktu yang
dibutuhkan dengan mengadopsi teknik just-in-time dengan pembagian :
Just-In-Time Input — Konfirmasi Orderan (waktu optimal yang 2 — 5 menit)
Just-In-Time Waktu Berjalan Kaki (waktu maksimal yakni 3,5 menit — 5 menit)
Just-In-Time Waktu Belanja (waktu rata-rata 45 detik — 1 menit untuk 1 produk)
Just-In-Time Waktu Pengantaran Pesanan / Produk / Orderan (waktu rata-rata
disesuaikan dengan bantuan aplikasi google maps)
Secara keseluruhan, waktu yang dibutuhkan oleh bisnis “Pasar Mlayu” mulai dari
proses input — output yakni dalam rentang rata-rata maksimal 45 menit — 1 jam yang
tentunya akan disesuaikan kembali dengan jumlah produk dan jauhnya lokasi
pengantaran produk oleh pihak rider.

4. Bisnis “Pasar Mlayu” telah menjelaskan prosedur, ketentuan dan proses dalam
implementasi supply chain management, total quality management, sampai
pada penggambaran lokasi layout usaha dan layout pasar Gang Baru.
Implementasi supply chain management yang diterapkan bisnis “Pasar Mlayu”
yakni dengan konfirmasi produk tertentu kepada pihak penjual di pasar Gang
Baru sebelum dilakukannya konfirmasi pesanan kepada konsumen. Terkait
implementasi total quality management yang diterapkan bisnis “Pasar Mlayu”
yakni dengan adanya pelatihan rider terkait proses membelanjakan sampai pada
pengantaran produk guna menjunjung kualitas layanan yang optimal, selain
daripada itu, implementasi total quality management lainnya yakni dalam
bentuk pemberian foto produk ketika sampai di tangan konsumen yang akan
dikonfirmasikan kepada pihak konsumen guna mendapatkan feedback yang
dapat digunakan dalam proses evaluasi kinerja dan perencanaan strategi bisnis
“Pasar Mlayu” di masa mendatang. Terkait dengan lokasi unit usaha yakni
terletak di Semarang Tengah dengan layout pasar yang dibagi ke dalam 5 pintu
masuk yakni pintu masuk utama (jalan gang pinggir), pintu masuk belakang
(jalan gang warung), dan 3 pintu masuk pada gang samping diantara pintu

masuk utama dan pintu masuk belakang.
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4.7.2.4.Aspek Keuangan
1. Bisnis “Pasar Mlayu” telah membuat perhitungan terkait :

- Modal Awal “Pasar Mlayu” di tahun pertama (sejumlah Rp.43.025.000) yang
berasal dari modal sendiri dengan penambahan modal yang sama setiap tahun nya
sampai di tahun ketiga. Berdasarkan hal tersebut, maka bisnis “Pasar Mlayu” akan
memiliki masing-masing 3 buah pada setiap item / barang investasi di tahun ketiga,

kecuali bangunan

- Modal Awal Keanggotaan Rider (Didasarkan atas kebutuhan rider pada saat
pendaftaran keanggotaan sehingga biaya yang timbul hanya bersifat sementara /

impas sesuai dengan jumlah rider)

- Biaya Penyusutan Modal Awal (Didasarkan pada nilai ekonomis masing-masing
item / barang investasi dan nilai residu sebesar 20% dari masing-masing item /
barang investasi tersebut ; telah diperhitungkan sejak tahun pertama sampai tahun
ketiga dengan penambahan biaya penyusutan modal sebesar dua kali di tahun kedua
dan total biaya tahun kedua yang mengalami penambahan biaya tahun pertama

untuk perhitungan biaya di tahun ketiga)

- Biaya Lain-Lain (Memiliki rincian di dalamnya yakni biaya penyusutan, biaya
kontrol investasi dan biaya risiko yang memiliki kemungkinan timbul pada saat
kegiatan operasional ; disertai peningkatan biaya pada tahun kedua dan ketiga yang

disesuaikan dengan perhitungan di tahun tersebut)

- Biaya Operasional (Bersifat tetap / fixed cost dengan rincian di dalamnya yakni
biaya air, biaya listrik, biaya internet dan biaya air mineral dalam kegiatan
operasional ; disertai peningkatan biaya pada tahun kedua dan ketiga yang
disesuaikan dengan perhitungan tahun tersebut kecuali untuk biaya internet yang

bersifat tetap sampai pada tahun ketiga)
- Biaya Tenaga Kerja Langsung (Memiliki rincian di dalamnya yakni biaya

pelatihan, biaya disenfektan dan biaya admin ; disertai peningkatan biaya pada

tahun kedua dan ketiga yang disesuaikan dengan perhitungan di tahun tersebut)
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4.7.3.

Biaya Pemasaran (Memiliki rincian di dalamnya yakni biaya endorsement
menggunakan jasa influencer, biaya pemasangan iklan dalam platform sosial dan
biaya promosi yang digunakan untuk menarik atensi / minat konsumen; disertai
peningkatan biaya pada tahun kedua dan ketiga yang disesuaikan dengan
perhitungan di tahun tersebut

Harga Pokok Penjualan Layanan (HPP) (Didapatkan atas perhitungan penjumlahan
total biaya diantaranya biaya pemasaran, biaya tenaga kerja langsung, dan biaya
lain-lain ; disertai peningkatan HPP pada tahun kedua dan ketiga yang disesuaikan
dengan perhitungan total biaya di tahun tersebut)

Target Tahun Pertama, Kedua dan Ketiga

2. Bisnis “Pasar Mlayu” telah membuat alur kas terkait asumsi penjualan dengan
berbagai pertimbangan selama tiga tahun yakni terhitung dari tahun 2022, 2023
dan 2024 dengan total laba bersih setelah dikurangi dengan biaya tanggungan
modal, biaya pajak dan biaya bakti sosial sebesar laba / profit Rp.186.165.000.

3. Bisnis “Pasar Mlayu” telah menghitung unit yang diperlukan untuk mencapai
BEP (Dengan rincian BEP untuk bulan pertama — tahun pertama sejumlah 1095
unit layanan, untuk bulan pertama — tahun kedua sejumlah 644 unit layanan,

dan untuk bulan pertama — tahun ketiga sejumlah 992 unit layanan)

Analisis Kelayakan Bisnis
Berdasarkan hasil perhitungan kelayakan bisnis “Pasar Mlayu” menurut nilai Net

Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), Profitability Index (PI) dan
Payback Period (PP), maka diperolehlah rangkuman hasil sebagai berikut :

1. Dengan indikator di mana suatu bisnis dikatakan layak ketika nilai Net Present
Value > 0, maka perhitungan Net Present Value (NPV) “Pasar Mlayu” sebesar
101.271.582 (dapat dilihat pada tabel 4.22) menandakan bisnis “Pasar Mlayu”

layak untuk diimplementasikan.

2. Berdasarkan perhitungan sebelumnya pada sub bab analisis kelayakan bisnis

4.6.2, nilai Internal Rate of Return (IRR) “Pasar Mlayu” yang diperoleh yani
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sebesar 38,2% per tahun (dapat dilihat pada tabel 4.24) menandakan bisnis
“Pasar Mlayu” mengalami perkembangan positif sebanyak 38,2% per tahun dan
dapat dikategorikan layak untuk diimplementasikan.

Dengan indikator di mana suatu bisnis dikatakan layak ketika nilai Profitability
Index (P1) >1, maka perhitungan Profitability Index (P1) “Pasar Mlayu” sebesar
1,78 (dapat dilihat pada tabel 4.25) menandakan bisnis “Pasar Mlayu” layak

untuk diimplementasikan.

Dengan indikator penyelesaian bisnis dengan rumus Payback Period (PP)
dalam penjelasan sebelumnya, maka perhitungan Payback Period (PP) “Pasar
Mlayu” pada tahun pertama selama 10 bulan, pada tahun kedua selama 5 bulan
dan pada tahun ketiga selama 4 bulan untuk dapat mengembalikan investasi
mula-mula di tahun tersebut (dapat dilihat pada tabel 4.26) sehingga
menandakan bisnis “Pasar Mlayu” layak untuk diimplementasikan.

Berbagai pertimbangan telah diperhitungkan oleh peneliti terkait dengan
proyeksi laju perkembangan bisnis di masa mendatang. Adapun perkembangan
unit bisnis mikro sendiri didukung oleh pemerintah Indonesia yang didasarkan
pada siaran pers Bank Indonesia edisi 19 Oktober 2021 (website tertera dalam
daftar pustaka). Dalam siaran pers Bank Indonesia / Bank Sentral tersebut,
pemerintah Indonesia mendukung perbaikan ekonomi domestik. Selain itu,
pemerintah Indonesia melalui Bank Sentral juga menekan tingkat inflasi agar
tetap rendah untuk mendukung stabilitas perekonomian. Perihal lainnya, tingkat
suku bunga kebijakan moneter dan perbankan tetap tergolong rendah dengan
tingkat likuiditas yang longgar serta dukungan pemerintah terkait dengan
percepatan digitalisasi untuk mendukung ekonomi digital nasional.
Berdasarkan perencanaan usaha dan siaran pers tersebut, maka unit usaha
“Pasar Mlayu” diharapkan dapat menjadi salah satu unit bisnis yang
berkontribusi dalam menggerakkan roda perekonomian dan kesejahteraan
masyarakat Indonesia, terkhusus untuk pasar tradisional Gang Baru dan

masyarakat kota Semarang.
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