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TUGAS AKHIR RANCANG BANGUN DAN IMPLEMENTASI BISNIS
BROILER JAYA

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mempelajari dan menganalisis kondisi pasar daging ayam broiler
serta faktor-faktor yang mempengaruhi produksi, harga, dan permintaan daging ayam broiler.
Setelah itu dilakukan penelitian ini membuat desain bisnis yang tepat untuk Bisnis Ayam
Broiler Jaya dengan mengoptimalkan program Pemasaran Luas Broiler Jaya. Penelitian ini
dilakukan di Rumah Usaha Ayam Broiler Jaya Magelang selama enam bulan. Dalam
menyelesaikan penelitian, peneliti menggunakan pendekatan kualitatif dan data diperoleh
melalui tiga cara, yaitu observasi, dokumentasi berupa foto dan video, dan wawancara.
Penelitian merekomendasikan penggunaan teknologi seperti Adopsi Teknologi dan E -
Customer Relationship Management (E - CRM) dalam program Broad Marketing Broiler Jaya
untuk meningkatkan penjualan, menerapkan pemasaran digital, dan meningkatkan layanan
pelanggan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa implementasi bauran pemasaran 4P pada
Broiler Jaya telah memberikan kontribusi positif terhadap pengembangan usaha, terutama
dalam meningkatkan penjualan dan memperluas pangsa pasar. Analisis ini memberikan
pemahaman mendalam tentang strategi pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan dalam
menjawab kebutuhan pasar dan mempertahankan keunggulan bersaingnya. Penelitian ini
memberikan wawasan bagi praktisi pemasaran dalam mengoptimalkan strategi pemasaran
mix untuk meningkatkan kinerja usaha.

Keywords: Customer Relationship Management, Technology Adoption, Digital Marketing,
Broad Marketing, Marketing Mix



FINAL REPORT OF BUSINESS PLAN AND IMPLEMENTATION
BROILER JAYA

ABSTRACT

This research aims to study and analyze market conditions for broiler meat and factors that
influence production, price, and demand for broiler chicken meat. After that, this research
makes the right business design for the Jaya Broiler Chicken Business by optimizing the Broad
Marketing Broiler Jaya program. This research was conducted at the Jaya Broiler Chicken
Business house, Magelang, for six months. In completing the research, researchers used a
qualitative approach and the data was obtained in three ways, observation, documentation in
the form of photos and videos, and interviews. Research recommends using technology such
as Technology Adoption and E - Customer Relationship Management (E - CRM) in the Broad
Marketing Broiler Jaya program to increase sales, implement digital marketing, and improve
customer service. The research results show that the implementation of the 4P marketing mix
at Broiler Jaya has made a positive contribution to business development, especially in
increasing sales and expanding market share. This analysis provides an in-depth
understanding of the marketing strategies implemented by the company to answer market
needs and maintain its competitive advantage. This research provides insight for marketing
practitioners in optimizing marketing mix strategies to improve business performance.

Keywords: Customer Relationship Management, Technology Adoption, Digital Marketing,
Broad Marketing, Markting Mix

X1



DAFTAR ISI

Hal

Halaman JUAULL...........ooooiiiii ettt ettt et e s e et e abe e nnee i
Halaman SAmPul ..........c.ooooiiiiiii ettt e et e e e nre e e aneeeens i
Pernyataan Bebas PlagiariSme...........cccueeuiiiiiiiiiiiieeiiecie ettt iii
Halaman Pengesahan.............cocuiiiiiiiiiiicie et et e e e e e e e eens v
Berita Acara Ujian Tugas AKNIL ........c.ooiiiiiiiiiieeiieie ettt v
Halaman Persembahan ............cc.oooiiiiiiiieiie ettt vi
ADSEIAK ...ttt te bt et e et e e e at e e bt e enbe e bt e nnbeenbeeenbeenseas X
ADSTFACE ...ttt et e et ettt e e e e e baeeeaneeenns X
DL i 21 o [ SRS U PO PUUPRUPRRRPO xi
Daftar GAMDAT ..........eiiiiiiecieecee ettt e st e et e e s te e e s eeessbeeeenbeeennreeennreeenreas xiii
Daftar BAZAN .....cc.oieiiiiiieie e ettt ettt et e nb e ebeeeaaeenneeenes Xvi
LD T il I 1<) PP XVvil
BAB I PENDAHULUAN .....ootiiiitite ettt sttt sttt sttt et sae et saeenaes 1
1.1 Latar BelaKang .........cccooeiiiiiiiiieiie ettt e e v e e e e enaeeenneas 1
1.2 Rumusan Masalah...........ccoooiiiiiiiiiiiiiiee ettt ettt 16
1.3 Pertanyaan Penelitian ...........cceeeeiieeiiieeciie ettt e e e e 16
1.4 Tujuan Model BISNIS.......cccuieiuiiiiiiiiieeiieiiie ettt ettt ettt et e seeeebeesaaeesbeeseneenseans 17
1.5 Manfaat Model BiSNIS.......ccciuiiiiiiieiiieeiie ettt see et e e e e e e seaeeesnseeesseeennns 17
1.5.1 Manfaat PEnuLLS .........c.cooiiiiiiiieiieeieee et 17
1.5.2 Manfaat PraktiSi......c.cceciieiiieeciiieciie ettt ree e svee e sevee e e e ee e 18
1.5.3 Manfaat AKademik ..........ccocooiiiiiiiiiiii s 18

1.6 Ruang Lingkup Model BiSNiS ........ccccuiiiiiiieiiieciieeeeeeee ettt 18
1.7 Sistematika PenuliSan ............c.ccciiriiiiiiiiiieiieie ettt et 19
BAB II ANALISIS DAN PERANCANGAN BISNIS ......oooiiiieeeeeeee e 21
2.1 Profil BISIUS ..eeuviiiiieiieiieeiieeie ettt ettt ettt et e et e et e et e e eabeenbeesnneennaens 21
2 B A UG 3 LY S RSP SRRR 25
2.1.2 LoKaST USANA ...ccuvieiiieiiieeiie ettt ettt et et e e sene e e enae e 25

2.2 Model Bisnis (Business MOAEL) ............cccouueecueeecieieiiieeeiie e eeeeeieeesaeeesaeeesseeesesee e 27
2.3 @ BUSIS .eeuuiieiiieiiieiieeie ettt ettt ettt ettt et sat e et et e et eeat e e bt e stbe e beeeateenbeennneennaens 34
2301 WAL ...ttt 34
2.3.2 WRO .o e 35
2.3.3 WHEI@ ...t aaes 35
2304 VRO ..ottt ettt enees 36
235 TRY ettt ettt 36
2300 HOW..oooeeee ettt 37

2.4 Aspek Organisasi atau Sumber Daya Manusia............ccceeevieriieniieniienieenieeeieeiee e 38
2.4.1 StrukKtur OTZANISAST ...eeevveeeeeveeeiiieeeireeeieeesieeesteeesteeessaeeesseesseeessseeessseeessseesssseesnnns 40
2.4.2 Sumber Daya ManUSIA........cceeeiieriierieeiiieeieeiteeeeeitesiteeiee e eseesaaeebeeseneeseesneeenne 41
2.4.3 Kualifikasi dan kompetensi SDM..........cccociieriiieiiieeiie e e 41
2.4.4 Deskripsi Pekerjaan SDM.........ccccociiiiiiiiiiiiieiiecie ettt 43
2.4.5 Sistem Penailain Kinerja.........cocveeeuiiiiiiieiiiieeieeeciee et 46
2.4.6 SiStem KOMPENSASI....c..eeviiiriieeiiieiieriie et ete et te sttt e ste et e ae e beesiaeebeessneeseesnaeenne 46

2.5 ASPEK KEUANGAN ....occuviiiiiiiiciiiecie ettt et e et e st e e s e e s beeesnaeeesnseeenseeennes 48
2.5.1 Kebutuhan INVESASI......cccuieiiieiiieiieiie ettt ettt ettt et e e e e seee e 49

W N o 1S) Q@ 3 1S ) USRS 56

Xii



2.6.1 Fasiitas PrOAUKSI....cooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 58

2.6.2 Proses ProdUKSI ........coouioiiiiiiiiieiee e 59
2.7 Aspek Pasar dan Pemasaran............c.oooieiiieniieniieiie et 62
2.7.1 ANALISIS PASAT ....eeiiiiiiiiie e e 62
2.7.2 Segmenting, Targeting, dan POSItIONIAG...............cceccueeieeeiiiaiieeiiesiee e 62
2.7.3 Bauran Pemasaran (Marketing MiX).............ccccoovvuveeiiuieeiiieeeiieeeiieeeiie e 63
2.8 Analisis Risiko dan Strategi Keluar (Exit Strategy)...........cccccovcveeveeniiinveaiieiieeieenn, 70
BAB III LAPORAN UMUM PELAKSANAAN KEGIATAN.....ccoeiiierieeeeceeeee e 73
3.1 PrOFIL BISIIES ..ouviiniiiiiiiieieeieet ettt sttt ettt sttt 73
3.2 Implementasi Aspek Organisasi/ SDM.......cccccccuiiieiiiiriieeiiee et 74
3.3 Implementasi Aspek KeUangan ...........cccceeoiiiiiiiiiiniieiiieieeieee e 78
3.4 Implementasi ASPEK OPETAST .......eeecuiieeiiiieeiiiieeiieeeieeeeteeesteeeveeeeeeereeesreeessseeesareeennseas 98
3.5 Implementasi Pasar dan Pemasaran ............ccoocceeriiiiiieiiieiienieeiceee et 110
3.5.1 Tinjauan Segmenting, Targeting, dan Positioning pada Usaha Broiler Jaya......... 116
3.5.2 Tinjauan Bauran Pemasaran 4P (Marketing Mix) .............cccccoovvvevviieencieenneeane. 120
3.5.3 Tinjauan Strategi Fungsional dan Strategi Bersaing .............ccccceevevevienieeninennnnne. 150
3.5.4 Perbandingan Omset Perusahaan Sebelum dan Sesudah Inovasi...........ccceeueee. 156
BAB IV IDENTIFIKASI DAN PEMECAHAN MASALAH .....cccooiiiiiiieiieeeeee 158
4.1 Identifikasi Masalah (SWOT) .....c.cooiiiiiiiiieciie et 158
4.2 Tinjauan Pustaka dan TeOTItIS .......cccueervierieeiieriie ettt ettt 166
4.2.1 Manajemen Sumber Daya Manusia...........cccueeeeueeeiieeenieeeiieesiee e esreeesveeeeneas 166
4.2.2 Manajemen KeUan@an ............ccceeeuieriiieiiienieeiiesiie ettt esee e ese s 169
4.2.3 Man@jemen OPETAST .....cccuvieriureerireerieeerreeesreeessreeessreesssreessseeessseeessseeessseessssessssses 177
4.2.4 Manajemen PemMasaran ...........ccceecuierieeiiienieeieeniie ettt eieeieesae e sere e e seneesee s 179
4.2.5 Metodologi Penelitian..........ccececuiieiiiieiiieeiie e 201
4.3 Pemecahan Masalah dan Implementasi Program.............cccccoeevievieniienieniieenieeieeeeee. 204
4.4 Hasil Pemecahan Masalah (OUtPUL)........c.ceeviiieiiiieiiceieeeee e 240
BAB V PENUTUP ...ttt ettt sttt s 249
ST B ] 1010 1 1 RS URRR 249
5.1.1 Business Model Canvas............coeevuerieriieienieniiiesteieeeet ettt 249
5.1.2 Bauran Pemasaran pada Usaha Broiler Jaya............cccccevviiiiniiiiniiieieccie e 250
5.1.3 Strategi Fungsional dan Strategi Bersaing.............cccoecueeviieriiienienieenienieeiee e 253
5.1.4 Program “Broad Marketing of Broiler Jaya”...........cccccoovviiiiniiiiniiiecie e, 254
5.2 TMNPIKAST...eutieniieeieeiie ettt ettt ettt et et e e bt esaeeebeesabeenbeeseaeenseeenbeenbeennnas 255
5.2.1 IMPIKAST PraktiSi.....cccccviieiiieeiiie ettt ettt et e e e e e eareeens 255
5.2.2 Implikasi AKA@MIST....cccueeruiiriieiiieieeiie ettt 257
5.3 SATAN ..ttt e st e ettt et e et e e e e 258
DAFTAR PUSTAKA ...ttt ettt sttt sttt 260
LAMPIRAN ...ttt ettt ettt et e st e e e st e st e s e entesseenseeneenseensesneenees 265

Xiil



1.1
1.2
1.3

1.4
1.5
2.1
2.2
23
24
2.5
2.6
2.7
2.8
2.9
2.10
2.11
2.12
2.13
2.14
2.15
2.16
2.17
2.18
3.1
3.2
33
34
3.5
3.6
3.7
3.8

DAFTAR GAMBAR

Produksi Daging Ayam Ras Broiler (Pedaging) di Indonesia 2017-2021......................... 5
Produksi Daging Ayam Ras Broiler (Pedaging) pada Lima Provinsi Terbesar 2021....... 6
Pertumbuhan Ekonomi Republik Indonesia Lebih Tinggi dari Mayoritas Mitra Dagang

Utama pada Kuartal IIT 2022 .........cooeiiiiiiieeieeeie ettt svee e e e e 11
Pertumbuhan Konsumsi Rumah Tangga Indonesia (2019-2024)..........ccccceeecvveeeveeenneen. 12
Kenaikan Harga BBM Pertamina (November-Desember 2022) .........cccccveevveeenveeennnen. 13
Bukti Surat Perizinan Berusaha Berbasis RiSIKO..........cccceceriininiiiniiniiicnicicciccee 23
Bukti Lampiran Surat Perizinan Berusaha Berbasis RiSiKO ..........ccoceviviiniininiencenen. 24
Pasar Gotong Royong Kota Magelang .............ccecveevoieeeiiieniiieecieccee e 26
Pasar Krasak Salaman Magelang............cccceeeovieiiiiiiiiieciieecee e 26
Business Model Canvas RPA Broiler Jaya...........cccccoovieeiiiiieniieieeieeeeeie e 27
Mesin Pencabut Bulu Ayam Broiler Jaya...........cccoocieiiiiiiiiniiiiicieeceeceeee e 29
Lapak Penjualan Broiler Jaya Pasar Gotong Royong Kota Magelang ........................... 30
Lapak Penjualan Broiler Jaya Pasar Krasak Salaman Kab. Magelang........................... 30
Penampungan Ayam Sebelum Disembelih............ccccoeeiiiiiiiiiiiiiiiieiiiciecceeeeee 31
Freezer (Lemari Pendingin) untuk Penyimpanan Daging Ayam.............ccccecverveenennen. 32
Armada yang Digunakan Untuk Operasional Utama ............ccceeeveeeeciieenciieenciieeevee e, 32
Armada yang Digunakan Untuk Operasional Tambahan............c.cccccceevviieinciieenieennneen. 33
Struktur Organisasi Broiler Jaya..........cccoocuieiieiiieiiieiiceeeeee e 40
Alur Proses Produksi Daging Ayam ..........cccceecuieriiiiiienieeiiienie et 56
Krat Ayam untuk Tempat Pengangkutan Ayam............ccccceeveiiiiiiieniieinie e, 57
Tempat Proses Produksi/Pemotongan Ayam...........ccccceeeeueeeriiieeiiiieeniiie e esvee e e 60
Lapak Broiler JAYa........ccoviiiiiiiieiieeieet ettt ettt et 67
Kemasan / Packaging Produk Daging Ayam ..........cccccceeevueeiieriieniienieeniieeieeiee e 69
Penyesuaian Atribut Karyawan (Baju) ........cocveeeiiiiiiiieciieceeeee e 77
Penyesuaian Atribut Karyawan (Apron / Celemek) ........ccccoeeveeveiieiiiiencieecieeciee e, 77
Penyesuaian Tempat Penampungan Ayam..........cccccecvveereriieriiieeniiieeniee e eeeeeeevee e 100
Pembuatan Tempat Cuci Tangan...........ccccueeeeieeeiieeeiiieceeeeee e e e 101
Pemisahan Pintu Masuk dan Keluar di Ruang Produksi ............ccccceeviieiiiinieniienceee. 102
Penyesuaian Tempat Proses Produksi/Pemotongan Ayam...........cceccevieveeienveniennnene 103
Penggunaan Nurse Cap Untuk Karyawan Ketika Bekerja.........cccoeevviviiiniiinnnene, 104
Penyesuaian Perbandingan Jumlah Krat...........cccccoeeviiiiniiiieiiiccecee e 105

X1V



3.9
3.10
3.11
3.12
3.13
3.14
3.15
3.16
3.17
3.18
3.19
3.20
3.21
3.22
3.23
3.24
3.25
3.26
3.27
3.28
3.29
4.1

42

43

44

45

4.6

4.7

4.8

4.9

4.10
4.11
4.12
4.13

Penyesuaian Proses Pengemasan Produk ............cccoeoiieeiiiiiiiiiciiie e 106

Penyesuaian Tempat Pengiriman Produk Jarak Jauh.............ccccocoiiiiiiiniiiininee, 108
Penyesuaian Program Pemasaran (Instagram).............cceevveeiiienieniienieeiienieeieeieeene 111
Penyesuaian Program Pemasaran (Instagram).............ccoeeveeeviienieniienieniienieeie e 112
Penyesuaian Program Pemasaran (Website).........cccecuuiereuieeriiieeiiieeeiie e 114
Penyesuaian Program Pemasaran (Tiktok) .........cccceeviiieeiiiiniiieciiicee e 115
Produk Utama Broiler JAYa.........cccueeiiieiiieiiieieeieeeee et 121
Penyesuaian Produk Baru Abon Ayam ...........cocceeiiiiiiiiniiiiieiecieeeeeeeee e 123
Proses Pembuatan Abon Ayam (Perebusan Daging Ayam)..........cccccceeevcvieerieeennneenne. 125
Proses Pembuatan Abon Ayam (Penumisan Daging Ayam).........cccccceevevveeeveeeeneeenne. 126
Proses Pembuatan Abon Ayam (Penggorengan Daging Ayam) .........ccccceevveeveeneennee. 128
Proses Pengemasan ADON AYamm .........cccueeuieriieiiiieniieeiieie et seaeeaee e 130
Proses Pengemasan ADON AYam ..........cccccueeeiuiieriieeeiieeeieeeeeesieeesvee e sree e e 132
Pemasaran Produk Daging Ayam ...........cccceeeeiiiiiiieeiiiecieeeee et 133
Pemasaran Produk Daging Ayam ..........ccccceeriiiiiiiiiieiieie e 134
Penyesuaian Varian AbON AYam.........cccueevuierieiiiienieeiieiie et esiee e iee e s 137
Penyesuaian Program Place (Perpindahan Lapak)..........ccceeevveerciiiinciiiniiieeiie e, 141
Penyesuaian Program Promotion (DEliVEry).......ccceecvieeeuiieeciieeiieeeee e 144
Penyesuaian Program Promotion (Kemasan).............ccceeveeriiienieiiienieeieenee s 146
Penyesuaian Program Promotion (Kemasan).............ccceeveeevuienieeiiienieeieeneeeie e 147
Penyesuaian Program Promotion (Kemasan)............ccceeeeueeeeciieenciieenieieeniee e 148
Model Analisis Value Chain POTTET .........c.cooviiiiiiiiiiiiieie e 178
Marketing Mix Kotler dan Keller............cooieiiiiiiiiniiiiiiieeeeee e 188
Sistem Distribusi Vertikal..........cooooieriiiiiiiiiiieeeeeeee s 196
SIX Defense StrALEIS...........c..ooveuuiiiiiieeiie et e e sae e 200
Visualisasi Konsep Technology AdOption ..........ccceecveereieeiiiieeiiiieeeiee e 205
Visualisasi Program Customer Relationship Management..............ccccceeviienieeninennnenne. 209
Website Broiler JAYa........cc.eieiiiieiiieciieceeeee et e e e 211
Media Sosial Instagram Broiler Jaya.........c.cocceeeoiiiiiiiiiiinieeieeeeee e 213
Promosi Broiler JAYa..........ccuieiiiiiiiiieiieeieee ettt 214
Promosi Broiler Jaya.........c.ccoouiieiiiieiiccieeeeeeeeee e 215
Promosi pada Website Broiler Jaya..........cccooovvieiiieiiiiiciieceeeeeee e 216
Website Produk Broiler Jaya ............ccooiiiiiiiiiiiieiectce e 220
Promosi Broiler JAYa..........ccuieiiiiiiiiieiieeieee ettt 222

XV



4.14 Produk Broller JAYA .......cceiiiiiiiiiie ettt 223

4.15 Promosi Broiler JAYa.......ccceeiiiiiiieiiiie ettt e 226
4.16 Promosi Delivery Broiler Jaya..........ccccoeciieiiiiiieiieiiicieee et 228
4.17 Kemasan Baru Produk Broiler Jaya..........ccccoeviieiiiiiiiiiiiiiceeeieeeeee e 229
4.18 Kemasan Baru Produk Broiler Jaya...........ccccoeeviiiiiiiiiiiieceeceeee e 233

Xvi



3.1
3.2
33
3.4
3.5
3.6

DAFTAR BAGAN

Bagan Jumlah Penjualan Bulan Mei Paruh 1 Broiler Jaya..........ccccoecvvvevciveiniieecieeeee. 83
Bagan Segmen Penjualan Bulan Mei Paruh 1 Broiler Jaya.........c.ccccovveviiveincieeenieeeee. 83
Bagan Jumlah Penjualan Bulan Mei Paruh 2 Broiler Jaya.........c.ccoceviviiniincniencenen. 86
Bagan Segmen Penjualan Bulan Mei Paruh 2 Broiler Jaya..........ccocoeviiiniininiincnnen. 86
Bagan Jumlah Penjualan Bulan Juni Paruh 1 Broiler Jaya..........ccccooovveviiiiniieieee. 89
Bagan Segmen Penjualan Bulan Juni Paruh 1 Broiler Jaya............cccooeviiiiiiieinieennen. 89

Xvii



1.1
2.1
2.2
23
24
2.5
2.6
2.7
2.8
2.9
2.10
2.11
2.12
2.13
2.14
3.1
3.2
33
34
3.5
3.6
3.7
3.8
3.9
3.10
3.11
3.12
3.13
3.14
3.15
3.16
3.17
3.18
3.19
3.20
4.1
4.2
4.3
4.4

DAFTAR TABEL

Produksi Daging Ayam (Ekor) di Kota Magelang 2019-2022............ccccoeeveveervieeereenne 4
Customer Segments Rumah Potong Ayam Broiler Jaya...........ccccccoveevviiiniiiiciiccieee 27
Komposisi Sumber Daya Manusia ..........cceeeeveeeiiieeiieeniieeeieeeeieeeeieeesveeesveeesveesnneas 38
Jam Kerja KaryaWan..........cccoouieiiiiiieiiieiiecie ettt et ae et saae b e sane s 39
Sistem Gaji dan Kompensasi Sumber Daya Manusia ............ccceeeeeeeviienieeniienieeneeenenn 47
Investasi AWal PrOAUKSI ......cccueiieriiiiiiieiiiieieeeteee e 49
Peralatan Penjualan..............ccoooiiiiiiiiiiii e e 50
Biaya Perlengkapan Administrasi.......c.cccccveeeeiieeiiiesiieeciee et 50
Modal Kerja Perhari.........cc.ceeciiiiiiiieiieceeeeee et e e e e e 51
Kebutuhan Modal .........cooiiiiii et 51
Penyusutan Aset dan DeEPresiasi.......ccueeeceeeerieeeiieeeiieeeieeesieeeeieeesreeesneeessreeeseseeenneas 52
Laporan Raba RUGI .......cocuiiiiiiiiiiiieiieeit ettt ettt e 53
Laporan Arus KaS .....oo..eeiiiiiiieeieeeeeeeee e e 54
Bahan dan Perlengkapan Produksi ...........cccceeeiieiieiiiieniiiiieiiece et 58
Penyesuaian Program Price 65
Penyesuaian Komposisi Sumber Daya Manusia ...........cccceeevevveeeeieeeiiieencie e 75
Penyesuaian Sistem Gaji dan Kompensasi Sumber Daya Manusia...............cccceeuveennee. 75
Penyesuaian Investasi Awal Produksi .........ccccveeeiiiiiiiieiiiiecieecee e 79
Penyesuaian Biaya Peralatan Penjualan ..............ccccoooiiiiiiiiiiiiiieece e, 80
Penyesuaian Biaya Modal Kerja..........cocioiiiiiiiiiiiiieieeceteee et 81
Realisasi Total Kebutuhan Modal INOVaSi.........ccceeviriiniiiiiniiiiiieeccecee e 81
Rekapitulasi Jumlah Pembeli Bulan Mei Tanggal 1 — 15 Tahun 2023 .......................... 82
Rekapitulasi Jumlah Pembeli Bulan Mei Tanggal 16 — 31 Tahun 2023 ........................ 85
Rekapitulasi Jumlah Pembeli Bulan Juni Tanggal 1 — 15 Tahun 2023 .......................... 88
Rata - Rata Jumlah Pembeli Abon Ayam Bulan April - Juni Tahun 2023...................... 90
Penyesuaian Penyusutan Aset dan Depresiasi........eeccueeeecveeerciieeriiieeniie e eeiee e 92
Penyesuaian Laporan Raba RUZI ..........coooiiiiiiiiiiiiiiciceeceee e 93
Penyesuaian Laporan Arus Kas........cccceeiiiieiiieiiiiccieeceecee et 94
Payback Period (PP) ......ccueo ittt 95
Net Present Value (NPV).....oo ittt 95
Internal Rate of Return (IRR) ......c.oooiiiiiiiiiiicecceeee e 96
Analisa Capital BUAZEIING.................c.cccoeviiiiiaieieee e 97
Penyesuaian Perbandingan Jumlah Krat...........ccccoeiiiiiniiiiiiiee e 106
Penyesuaian Program PriCe............cccoociiiiiiiiieiiiee et 138
Perbandingan Setelah INOVASI.........cccieiiiiiiiiiiiciiecece e 156
Analisis SWOT Usaha Broiler Jaya..........ccccoouveviiiiiiieciieceece e 159
Analisis SWOT Usaha Broiler Jaya...........cccceeiieriieniieiieiiieiesee et 164
Perbedaan Fungsi Media Sosial untuk Promosi ..........ccceccveevciiierciiiinciieeciie e 243
Optimalisasi Program Broad Marketing Broiler Jaya..........cc.ccccoeeviiiiiiiiincieiieeee, 244

Xviil



1.1

BAB1
PENDAHULUAN
Latar Belakang

Ayam ras broiler (pedaging) adalah jenis ayam hasil dari persilangan ayam
unggulan yang memiliki kecepatan produksi tinggi. Kualitas dari ayam yang baik akan
muncul pada ayam yang diberi faktor — faktor yang mendukung seperti lingkungan,
pakan dengan mutu tinggi, perawatan Kesehatan yang berkualitas, dan sistem
perkandangan yang baik. Ayam ras broiler (pedaging) merupakan jenis unggas yang
ekonomis apabila dijadikan peternakan. Hal ini dikarenakan ciri khas dari ayam broiler
sendiri yaitu dapat dijadikan konsumsi dalam usia yang relative muda karena tumbuh
dengan cepat dalam memproduksi daging.

Terkadang kurangnya pasokan daging ayam di industry agribisnis disebabkan
oleh peternakan yang mengalami kendala dan permasalahan dalam memproduksi ayam
broiler untuk dipanen. Oleh sebab itu, permintaan atas daging ayam dipasar harus selalu
dipantau supaya dapat mengimbangi proses produksi yang ada di peternakan (Ishag,
2022). Pemantauan pasar harus selalu dilakukan oleh sebuah bisnis dengan tujuan
supaya bisnis dapat mengikuti perkembangan pasar. Jika sebuah usaha tidak mengikuti
perkembangan pasar, maka akan berdampak pada kelangsungan hidup bisnis tersebut.
Hal ini dikarenakan permintaan konsumen yang selalu berubah setiap harinya sehingga
menimbulkan ketidakstabilan harga.

Permintaan ayam broiler (pedaging) semakin meningkat dimasyarakat sebagai
kebutuhan bahan pangan yang bergizi dan terjangkau. Ini dapat dilihat dari banyaknya
restaurant yang menyediakan menu berbahan dasar ayam atau hasil olahan daging
ayam. Hal ini berdampak pada usaha peternakan ayam dan juga usaha Rumah Potong

Ayam (RPA). Produksi daging ayam ras broiler (pedaging) mengalami peningkatan



yang disebabkan oleh pertumbuhan populasi yang sangat cepat. Hal ini memicu
munculnya banyak peternakan ayam ras broiler (pedaging) baik yang sederhana
maupun yang modern. Walaupun sudah sangat banyak produsen daging ayam ras
broiler (pedaging), terkadang harga daging ayam akan melonjak apabila jumlahnya
terbatas dan tidak memenuhi seluruh permintaan pasar (Chibandai et al., 2022).

Teknonologi yang digunakan untuk proses produksi daging ayam ras broiler
(pedaging) menjadi salah satu faktor kualitas dari daging yang nantinya dihasilkan oleh
peternakan (SzOlldsi et al., 2021).Teknologi modern seperti peralatan dan kualitas
pakan akan berpengaruh terhadap kesehatan ayam broiler ketika pemanenan. Pakan
yang berkualitas memiliki harga yang lebih tinggi dibandingkan dengan pakan biasa.
Hal inilah yang nantinya akan mempengaruhi harga daging maupun karkas. Ayam ras
broiler (pedaging) merupakan jenis ayam yang ekonomis dengan pertumbuhan yang
cepat. Dengan peternakan yang memiliki teknis tinggi, ayam ras broiler dapat
diproduksi secara efisien. Apabila ayam ras broiler di produksi dengan kualitas yang
tinggi, maka daging yang dihasilkan akan memiliki mutu yang baik.

Ayam ras broiler (pedaging) yang diproduksi dari peternakan yang memiliki
akses udara ke luar ruangan akan memiliki kualitas daging yang lebih baik dan
kesehatan yang baik untuk tumbuh dengan cepat (Zaid et al., 2020). Hal ini akan sangat
memberi pengaruh ketika ayam ras broiler (pedaging) dijual dalam bentuk karkas.
Ketika sudah menjadi karkas ayam broiler akan lebih mudah diidentifikasi kualitas
dagingnya untuk dikonsumsi. Pada saat ini, minat masyarakat untuk mengonsumsi
daging ayam sangatlah tinggi. Selain karena mudah untuk diolah menjadi makanan,
Ayam juga sangat mudah ditemukan. Dengan harga yang murah konsumen dapat
mengonsumsi makanan yang enak dengan berbagai macam teknik pengolahan.

Konsumen biasanya sangat teliti dalam memilih daging sebagai bahan dasar memasak.



Hal ini dikarenakan daging yang mudah busuk dan berubah teksturnya apabila tidak
dijaga dan disimpan ditempat yang seharusnya seperti freezer.

Konsumen akan memilih daging yang segar, berat, dan jumlah sesuai dengan
apa yang dibutuhkan. Ketika daging yang segar dan bersih sudah menjadi suatu
keharusan, maka aspek yang dicari oleh pelanggan adalah harga bersaing dan kehalalan
dalam pemotongan ayam. Harga yang berbeda disebabkan karena beberapa faktor
diantaranya adalah proses pengambilan ayam apakah langsung mengambil sendiri dari
peternak atau melalui produsen. Sedangkan untuk kehalalan dari daging ayam, banyak
riset yang menunjukkan masih banyaknya penjual yang tidak memenuhi standar
penyembelihan islam. konsumen menjadikan ini sebagai keputusan pembelian.

Rumah Potong Ayam Broiler Jaya adalah usaha pemotongan ayam dan
penjualan daging ayam ras broiler (pedaging). Produk yang dihasilkan oleh usaha ini
berupa daging ayam segar yang siap untuk diolah kemudian dijadikan makanan. Dalam
melakukan produksi ayam ras broiler (pedaging) menjadi produk karkas daging ayam
dengan lini produk (sayap, kaki, kepala, jeroan, tulang, kulit), Broiler Jaya mengacu
pada prinsip ASUH yang telah ditetapkan oleh Majelis Ulama Indonesia yaitu Aman,
Sehat, Utuh, dan Halal dengan didukung oleh sumber daya manusia yang disiplin
sehingga akan menciptakan usaha yang berkompeten. Rumah Potong Ayam Broiler
Jaya memberikan perhatian kepada setiap pelanggan dengan membangun komunikasi
baik secara langsung maupun melalui smartphone. Hal ini dilakukan supaya pelanggan
menjadi loyal.

Magelang merupakan kota yang berada di daerah dataran tinggi. Magelang
dikelilingi oleh beberapa gunung dan memiliki banyak perbukitan yang menyebabkan

Magelang masih memiliki banyak wilayah asri. Hal ini dijadikan peluang oleh banyak



pengusaha untuk mendirikan peternakan ayam broiler karena suhu dan lingkungan yang

sangat mendukung.

Tabel 1.1
Produksi Daging Ayam (Ekor) di Kota Magelang 2019-2022
Tahun Ayam Ras Produksi Daging

Dipotong (ekor) | Ayam Ras (ekor)

2019 5600400 6563590
2020 5979470 7043010
2021 5429377 6425982
2022 4490948 5314626

Sumber: Dinas Pertanian & Pangan Kota Magelang, Produksi Daging Ayam di Kota
Magelang 2019-2022

Pada tabel 1.1 produksi Daging Ayam Ras di Kota Magelang mengalami
kenaikan yang cukup signifikan disetiap tahunnya namun sempat mengalami
penurunan di satu tahun terakhir. Hal ini dapat disebabkan karena harga daging ayam
broiler (pedaging) yang cukup tidak stabil, fluktuatif, dan tidak menentu dimana harga
dapat berubah — ubah bahkan hanya dalam hitungan hari. Dalam kondisi ekonomi
tertentu yang fluktuatif, peternakan dan produksi daging ayam broiler (pedaging) dapat
juga terkena dampaknya. Pada awal tahun 2020 dimana pertumbuhan ekonomi yang
terus menurun berdampak pada banyak usaha yang juga mengalami penurunan
pendapatan.

Dalam lima tahun terakhir, Badan Pusat Statistik menyatakan bahwa Indonesia

mengalami peningkatan pada produksi daging ayam ras broiler (pedaging).
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Gambar 1.1
Produksi Daging Ayam Ras Broiler (Pedaging) di Indonesia 2017-2021
Sumber: Badan Pusat Statistik, Produksi Daging Ayam
Ras Broiler (Pedaging) di Indonesia 2017-2021
Awalnya, produksi daging ayam ras broiler (pedaging) pada tahun 2017
sebanyak 3,18 juta ton dan tahun berikutnya mengalami kenaikan juga menjadi 3,14
juta ton setiap tahunnya. Pada 2019, produksi tetap meningkat mencapai angka 3,50
juta ton. Hingga kemudian pada tahgun 2020 angka produksi daging ayam ras broiler
(pedaging) mulai menurun drastis dan berada pada angka 3,22 juta ton dikarenakan
dampak dari pandemic Covid — 19 yang melanda Indonesia. Sementara pada 2021,
angka produksi kembali meningkat dan mencapai 3,43 juta ton. Daging ayam ras broiler
(pedaging) mejadi salah satu daging yang paling banyak diminati oleh masyarakat
dikarenakan harga yang terjangkau dan pengolahan yang mudah. Dari data produksi
daging ayam ras broiler (pedaging) yang ada di Indonesia, telah diketahui bahwa

permintaan konsumen akan daging ayam selalu meningkat dan terus menjadikan

peluang untuk terjun pada bisnis ini. Data tersebut juga relevan dengan pendapatan dari



usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya yang mana setelah pandemi Covid — 19 usai,

permintaan masyarakat mulai kembali stabil.

3 Provinsd dengsan Produksi Daging Ayam Ras Pedaging Terbesar (2021)
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Gambar 1.2
Produksi Daging Ayam Ras Broiler (Pedaging) pada Lima Provinsi Terbesar 2021
Sumber: Badan Pusat Statistik, Lima Provinsi dengan Produksi
Daging Ayam Ras Terbesar 2021
Badan Pusat Statistik mencatat bahwa sentra produksi terbesar produksi daging
ayam ras (broiler) masih berada di Pulau Jawa. Tercatat produksi daging ayam ras
tertinggi masih dicapai oleh Provinsi Jawa Barat yakni 860 ribu ton atau 25,11% dari
total produksi nasional. Angka tersebut meningkat 6,4% dari produksi daging ayam
tahun sebelumnya yang mana totalnya mencapai 3,42 juta ton. Jawa Tengah dicatat
sebagai provinsi kedua produksi terbesar yaitu mencapai 639 ton atau meningkat dari
tahun sebelumnya sebesar 5,8%. Kementrian Pertanian memperkirakan lonjakan
permintaan terhadap daging ayam ras ketika penduduk Muslim menjalankan ibadah di
Bulan Ramadhan. Data yang disajikan oleh Badan Pusat Statistik mengenai lima

provinsi dengan produksi daging ayam ras broiler terbesar menandakan bahwa letak

usaha Broiler Jaya yang berada di wilayah Magelang yaitu Provinsi Jawa Tengah sudah



banyak. Walaupun begitu, Pulau Jawa menjadi pulau yang memiliki banyak penduduk
sehingga permintaan akan daging ayam ras broiler (pedaging) juga akan selalu
meningkat. Ini menjadi alasan mengapa diberdirikan usaha Rumah Potong Ayam
Broiler Jaya, dimana peluang masih begitu besar meskipun persaingan sudah ketat.

Rumah Potong Ayam Broiler Jaya dapat dikatakan sebagai market leader atau
pemimpin pasar di kawasan penjualannya yaitu Pasar Gotong Royong Kota Magelang
dan Pasar Krasak, Salaman, Kabupaten Magelang. Hal ini dikarenakan kapasitas
produksi daging ayam ras (broiler) yang dihasilkan oleh usaha Broiler Jaya telah
banyak, selain itu pelanggan yang membeli pada bisnis ini juga banyak dan membeli
dalam jumlah yang banyak. Tak hanya itu, pelanggan dari broiler jaya ini juga sudah
ada beberapa yang dari luar Kota Magelang. Ada juga beberapa perusahaan lain yang
juga menjadikan perusahaan Broiler Jaya sebagai supplier untuk kemudian
didistribusikan kembali. Walaupun kapasitas produksi dari broiler jaya sudah banyak
dan bahkan dapat dikatakan paling banyak diantara pesaing yang ada pada pasar gotong
royong, Broiler Jaya juga masih kekurangan produk untuk memenuhi kebutuhan
pelanggan setiap harinya, sehingga Broiler Jaya terkadang mengambil di pedagang lain
untuk kemudian dijual kembali kepada konsumen. Berdasarkan wawancara dengan
dengan pemilik, pesaing, dan pelanggan (Nurfaizah, 2023).

Teknologi yang digunakan dalam sebuah bisnis akan berpengaruh kepada
perkembangan bisnis seiring dengan berjalannya waktu. Teknologi merupakan salah
satu alat yang membantu sebuah perusahaan untuk terus mengikuti pasar yang bergerak
maju. Teknologi yang digunakan pada usaha Broiler Jaya ini salah satunya adalah
mesin pecabut bulu ayam yang membantu dalam proses pencabutan bulu ayam supaya
lebih cepat dan efisien. Teknologi ini sangat membantu proses produksi dikarenakan

kapasitas produk yang banyak sehingga teknologi mesin yang canggih akan membantu



proses produksi supaya lebih efisien. Mesin yang digunakan adalah hasil buatan sendiri
yang mana bahan dan alat untuk pembuatan juga dipersiapkan mandiri. Dalam sekali
putaran mesin ini dapat mengolah tiga sampai empat ayam dalam waktu lima detik saja.
Setelah ayam direbus setengah matang kemudian dimasukkan ke dalam mesin pencabut
bulu ayam dalam waktu lima detik, setelah itu matikan mesin dan ayam akan bersih
dari bulunya. Ini akan menjadikan pekerjaan lebih cepat dibandingkan dengan apabila
pencabutan bulu ayam menggunakan tangan manusia yang mana dapat dilakukan
dalam waktu beberapa menit untuk satu ekor ayam saja. Broiler Jaya menggunakan
sistem distribusi dengan tipe Business to Consumer (B2C) dan juga Business to
Business (B2B) dengan alur produsen langsung kepada konsumen dan produsen
melewati pedagang perantara hingga akhirnya sampai ke tangan konsumen. Tipe yang
pertama yaitu Produsen - Konsumen dilakukan dengan melakukan penjualan langsung
di Pasar Krasak, Salaman, Magelang dan bertemu langsung dengan konsumen. Hal ini
dilakukan ketika bagian produksi sudah selesai menyiapkan pesanan dan melakukan
jual beli secara langsung. Sedangkan pada tipe yang kedua, pedagang perantara
digunakan sebagai penghubung antara RPA Broiler Jaya dengan konsumen. Pedagang
perantara yang ada adalah seperti pedagang sayur keliling maupun pedagang sayur
rumahan yang juga menjual bagian - bagian potongan ayam kemudian barulah dari
pedagang perantara ini dijual kembali hingga sampai ditangan konsumen akhir.
Broiler Jaya memiliki sumber daya intelektual yang digunakan untuk
pemasaran yang lebih luas sehingga akan memperluas pasar hingga ke luar kota.
Pengembangan inovasi yang dilakukan oleh Broiler Jaya adalah membuat akun social
media dengan tujuan supaya lebih memperluas jangkauan pemasaran. Selain itu, untuk
meningkatkan performa karyawan supaya lebih cepat dan paham semua tugas yang

harus dijalankan. Broiler Jaya membuat aturan semua karyawan harus melakukan



rolling tugas pekerjaan setiap harinya. Jadi, apabila ada karyawan yang tidak berangkat,
tidak akan mengganggu proses produksi dikarenakan semua karyawan sudah paham
pengerjaan pada masing — masing divisi. Dalam usaha Rumah Potong Ayam Broiler
Jaya ini, penetapan harga lebih mempertimbangkan pasar karena harga ayam selalu
naik turun dan cenderung tidak stabil dikarenakan jumlah stock ayam dari peternak dan
permintaan pasar yang sering tidak balance. Pemilihan strategi harga yang akan
ditetapkan pada produk haruslah tepat dikarenakan ini sangat penting untuk mencapai
tujuan perusahaan. Harga akan mempengaruhi banyak faktor penting lainnya seperti
pendapatan, permintaan konsumen, keuntuntungan dan juga posisi produk di pasar.

Karyawan yang bekerja di Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya terbentuk
sebagai tim dimana dalam melaksanakan pekerjaan harus selalu kompak dan saling
memberikan dukungan serta melengkapi informasi. Karyawan mendapat tanggung
jawab pada bagian proses produksi dimana pembagian tugas telah diberikan kepada
masing — masing karyawan. Untuk itu, komunikasi menjadi salah satu faktor yang
penting supaya apa yang dikerjakan sesuai dengan pesanan dari pelanggan. Deskripsi
pekerjaan akan mudah dilakukan sesuai dengan apa yang menjadi aturan apabila
pekerja atau karyawan juga memiliki kesadaran akan tanggung jawab, prinsip, dan
keterbukaan akan pekerjaan yang dilakukan. Penerapan dari job description dapat juga
mengalami kendala atau hambatan apabila fasilitas dari perusahaan kurang memadai
untuk mendukung pelaksanaan pekerjaan. Rumah Potong Ayam Broiler Jaya memiliki
job description untuk para karyawannya. Hal ini berfungsi supaya pekerjaan
terorganisir dan dapat dijalankan secara efektif dan efisien.

Rumah Pemotongan Ayam Broiler Jaya menggunakan beberapa media iklan di
sosial media supaya masyarakat atau calon konsumen mengetahui adanya usaha ini dan

produk daging ayam yang ditawarkan supaya konsumen tertarik untuk membeli.
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Perikalanan melalui media WhatsApp adalah wadah yang paling sering digunakan
dengan cara memasang foto produk di halaman status hal ini dikarenakan sebagian
pelanggan juga lebih aktif menggunakan WhatsApp dibandingkan dengan media sosial
lain. Untuk mendukung pemasaran online, tentunya Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
ini juga memiliki tempat untuk menjualkan produknya secara fisik yang bertempat di
Pasar Gotong Royong Kota Magelang dan Pasar Krasak, Kecamatan Salaman,
Kabupaten Magelang. Tempat yang digunakan untuk penjualan secara offine pun
bersih dan memadai sebagai display untuk memajang produk ayam segar. Untuk
konsumen yang memiliki keterbatasan waktu untuk melakukan pembelian, dapat
melakukan layanan pemesanan delivery atau jasa pesan antar yang sudah disediakan.
Masyarakat yang terjun ke industri agribisnis terkhusus penjualan ayam ras broiler
(pedaging) sudah sangat banyak sehingga dapat dikatakan ketat. Namun, karena pasar
yang yang dijangkau masih sangat luas, maka peluang yang dapat digunakan untuk
membuka usaha masih terbuka lebar. Hal ini juga di didukung karena permintaan akan

daging ayam yang semakin hari semakin banyak.
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Gambar 1.3
Pertumbuhan Ekonomi Republik Indonesia Lebih Tinggi
dari Mayoritas Mitra Dagang Utama
pada Kuartal 111 2022
Sumber: Badan Pusat Statistik, Pertumbuhan Ekonomi
Republik Indonesia Lebih Tinggi dari Mayoritas
Mitra Dagang Utama pada Kuartal 111 2022.

Badan Pusat Statistik telah mencatat bahwa pertumbuhan ekonomi di Indonesia
tahun 2022 telah mencapai 5,72 persen pada kuartal ketiga. Dapat dilihat bahwa
pertumbuhan ekonomi Indonesia lebih tinggi apabila dibandingkan dengan negara
Singapura dan Amerika Serikat. Selama ini, China telah membukukan pertumbuhan
ekonomi tertinggi diantara negara — negara yang masuk pada G20. Namun pada tahun
2022, Indonesia telah berhasil menyalip Cina tetapi masih dibawah Vietnam. Tekanan
inflsi global pada tahun 2021 yaitu 4,7 persen diperkirakan akan meningkat pada tahun
2022 menjadi 8,8 persen. Sedangkan pertumbuhan ekonomi diperkirakan akan
melambat dari tahun 2021 sebesar 6 persen menjadi 3,2 persen pada tahun 2022.

Perserikatan Bangsa — Bangsa (PBB) telah menetapkan kebijakan untuk
pembangunan berkelanjutan mengenai sumber daya pangan dan penyediaan sumber

makanan. Hal ini juga dapat dilihat dalam produksi dan konsumsi ayam ras broiler

(pedaging). Saat ini, konsumsi daging ayam ras broiler telah menjadi sumber produk



12
daging yang paling diminati. Harga yang fluktuatif dan cenderung untuk naik tidak
begitu mempengaruhi permintaan konsumen akan daging ayam ras broiler (pedaging)
yang tetap tinggi (Nain Chi & Lovett, n.d.)9.Pada usaha Rumah Potong Ayam Broiler
Jaya, harga ayam yang fluktuatif akibat dari perekonomian negara yang kurang stabil
juga mempengaruhi produksi ayam ras broiler (pedaging). Hal ini dikarenakan
walaupun harga ayam lebih murah dibandingkan dengan daging lain. Namun ketika
harga ayam naik, masyarakat cenderung untuk mengganti lauknya dengan makan sayur

— sayuran.
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Gambar 1.4
Pertumbuhan Konsumsi Rumah Tangga Indonesia (2019-2024)
Sumber: Databoks, Pertumbuhan Konsumsi Rumah Tangga
Indonesia (2019-2024)

Pada tahun 2020, konsumsi rumah tangga di Indonesia mengalami penurunan
yang sangat drastic akibat dari pandemic Covid-19. Pemerintah mengadakan program
PEN (Pemulihan Ekonomi Nasional) dengan tujuan untuk menggenjot perekonomian
konsumsi rumah tanggapun mulai terlihat hasilnya. Diperkirakan oleh Bank Dunia,

konsumsi rumah tangga Indonesia akan meningkat diatas 5 persen hingga tahun 2024

nanti. Produksi daging ayam ras broiler (pedaging) yang cukup besar disetiap tahunnya
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sangat memberikan keuntungan yang signifikan bagi perekonomian negara. Harga
karkas daging ayam ras broiler sangat dipengaruhi oleh harga pakan ketika proses
produksi dan pembudidayaan. Harga karkas ayam ras broiler (pedaging) yang sangat
tinggi dikarenakan sebagian pakan untuk budidaya ternak berasal dari impor sehingga
harga bahan baku domestik bersinggungan dengan nilai tukar dollar (Arikan et al.,
2022)11. Dari harga pakan ayam untuk ternak yang mulai naik, menyebabkan harga
pasar daging ayam juga cenderung mengalami kenaikan. Dampak yang dirasakan oleh
usaha Broiler Jaya ketika harga daging ayam ras broiler (pedaging) mulai naik adalah
menurunnya pendapatan. Namun, hal ini akan terjadi pada beberapa saat saja karena
pada dasarnya masyarakat membutuhkan daging ayam untuk kebutuhan makanan
sehari — hari sehingga setelah beberapa hari atau minggu, masyarakat akan kembali
membeli daging ayam.
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Gambar 1.5

Kenaikan Harga BBM Pertamina (November-Desember 2022)
Sumber: databoks, Kenaikan Harga BBM Pertamina
November-Desember 2022
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Per 1 Desember 2022, PT Pertamina (Persero) telah resmi mengeluarkan kebijakan
mengenai kenaikan BBM di seluruh SPBU terhadap BBM nonsubsidi. Harga BBM
(Bahan Bakar Minyak) yang naik adalah sebagai bentuk perwujudan SPBU untuk
memberikan pelayanan prima kepada masyarakat. Kenaikan harga tertinggi, ada pada
BBM Pertamax Turbo dimana kenaikannya sebesar Rp1000. Harga bahan baku yang
naik disebabkan karena dampak dari keputusan pemerintah Keputusan pemerintah
untuk menaikkan harga BBM (bahan bakar minyak) termasuk salah satunya adalah
daging ayam ras broiler (pedaging). Korelasi antara harga BBM yang naik dengan harga
ayam yang naik adalah karena biaya angkut atau operasional yang digunakan untuk
mendistribusikan ayam dari peternakan kepada penjual hingga kemudian penjual
kepada pembeli cukup memberikan dampak yang signifikan terhadap harga ayam ras
broiler. Usaha Broiler Jaya sebagai penjual karkas yang mana produk yang dihasilkan
berasal dari peternakan ikut terkena dampak dari kenaikan BBM yang menjadi
kebijakan oleh pemerintah. Ayam ras broiler yang akan dijual oleh Rumah Potong
Ayam Broiler Jaya diambil dari peternakan yang sudah panen, untuk mendistribusikan
ayam, tentunya perlu biaya yang harus dikeluarkan. Sehingga harga ayam ras broiler
akan naik apabila harga BBM (bahan bakar minyak) juga naik, hal ini dikarenakan
adanya korelasi yang erat untuk proses distribusi.

Kesadaran akan bahan pangan yang sehat dan bergizi dipengaruhi oleh
Pendidikan dan pendapatan masyarakat yang terus berkembang. Dalam memilih
makanan yang akan dikonsumsi, masyarakat cenderung kepada makanan yang
memiliki nilai gizi yang tinggi. Namun, saat ini masyarakat lebih memiliki minat tinggi
terhadap makanan siap saji dibandingkan dengan makanan dengan serat tinggi seperti
sayur. Makanan siap saji yang paling banyak dijual pada pasar menggunakan bahan

dasar daging ayam ras broiler (pedaging). Hal ini menjadikan permintaan akan daging
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ayam broiler semakin banyak dan akan berdampak pada penjualan daging ayam. Begitu
juga dengan usaha broiler jaya yang juga banyak melayani restaurant, cathering, dan
rumah makan yang menyediakan menu berbahan dasar daging ayam ras broiler. Oleh
karena itu, berdasarkan bisnis yang didirikan dengan niat baik, tugas akhir ini dapat
mendukung perkembangan pada Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya supaya lebih
baik lagi dari segala aspek. Khususnya dalam hal pemasaran yang akan dikembangkan
lagi untuk pemasaran digitalnya. Perusahaan itu adalah Rumah Potong Ayam Broiler
Jaya. Dengan kesiapan yang cukup matang maka strategi — strategi untuk memberikan
kepuasan terhadap pelanggan juga sudah disiapkan. Diharapkan bisnis ini akan
menguntungkan untuk segala pihak yang terkait.

Persaingan dalam industry yang digeluti oleh Broiler Jaya sangat ketat,
sehingga perusahaan harus memiliki strategi bersaing yang tepat guna mempertahankan
eksistensi maupun posisi pasar. Strategi yang digunakan oleh usaha Rumah Potong
Ayam Broiler Jaya dalam bersaing pada pesaing adalah strategi cost leadership
(kepemimpinan biaya). Strategi kepemimpinan biaya atau cost leadership yaitu strategi
yang ada dalam dunia bisnis dan digunakan untuk bersaing dengan perusahaan lain
dimana perusahaan melakukan cara yang tepat dan berusaha membuat biaya produksi
dan biaya distribusi yang paling rendah. Dengan menggunakan strategi ini, biaya
operasional perusahaan yang rendah akan membuat penetapan harga pada produk juga
lebih rendah dibandingkan dengan pesaing sehingga akan memenangkan pangsa pasar.
Dimana produk yang tawarkan oleh usaha Broiler Jaya adalah karkas ayam ras broiler
(pedaging) yang memiliki karakteristik umum dengan semua produk karkas ayam ras
broiler lain. Untuk itu, perusahaan berusaha menetapkan harga dibawah pesaing dengan

cara menekan biaya operasional.
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Dalam upaya mempertahankan posisi pasar sebagai market leader atau
pemimpin pasar adalah menggunakan strategi mobile atau pergerakan. Broiler Jaya
melakukan strategi mobile dengan cara menambah segmen pasar yang mulanya
melayani untuk rumah tangga kini telah merambah ke segmen industry besar dan
reseller. Selain itu, Broiler Jaya juga melakukan pergerakan pada bidang pemasaran
yaitu dengan melakukan digital marketing dengan menggunakan social media dan
website. Hal ini dilakukan supaya Broiler Jaya dapat memperluas pangsa pasar dan
mengikuti perkembangan teknologi sesuai dengan apa yang masyarakat butuhkan.
Selain itu, Broiler Jaya juga mulai melayani untuk pengiriman ke luar kota sehingga

calon konsumen dapat melakukan pembelian dengan mudah dan praktis melalui online.

Dalam era persaingan bisnis yang semakin ketat, strategi pemasaran menjadi
salah satu faktor kunci dalam keberhasilan sebuah usaha. Salah satu konsep pemasaran
yang telah terbukti efektif adalah marketing mix yang mencakup 4p yaitu Product,
Price, Place, dan Promotion. Marketing mix atau bauran pemasaran adalah konsep
dasar dalam pemasaran yang dikembangkan oleh E. Jerome McCarthy pada tahun 1960.
Konsep ini membantu perusahaan dalam merancang dan mengimplementasikan strategi
pemasaran. Produk (Product) merupakan barang atau layanan yang ditawarkan oleh
perusahaan kepada konsumen. Faktor — faktor yang termasuk di dalam produk adalah
fitur, kualitas, desain, merek, kemasan, serta hal yang mempengaruhi persepsi
pelanggan terhadap nilai produk. Harga (Price) adalah jumlah uang yang dibebankan
oleh perusahaan kepada pelanggan untuk produk atau layanan yang mereka tawarkan.
Penetapan harga yang tepat sangat penting dikarenakan harga akan mempengaruhi
persepsi pelanggan tentang nilai produk dan profitabilitas serta posisi kompetitif
perusahaan di pasar. Tempat atau distribusi (Place) mengacu pada saluran distribusi
yang digunakan perusahaan untuk menjual produknya kepada pelanggan. Ini juga
mencakup tentang dimana produk akan dijual, bagaimana produk produk akan

didistribusikan, dan bagaimana perusahaan mengelola rantai pasokan untuk memastikan
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produk tersedia di tempat dan di waktu yang tepat. Promosi (Promotion) mencakup
semua kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk mengkomunikasikan nilai produk
kepada pelanggan dan mendorong pembelian. Hal ini termasuk pada strategi
komunikasi yang digunakan perusahaan untuk membangun kesadaran merek dan

mempengaruhi perilaku konsumen.

Penerapan konsep ini memungkinkan sebuah usaha untuk memahami dan
mengelola elemen — elemen penting dalam menarik pelanggan, mempertahankan
pangsa pasar, dan meningkatkan keuntungan. Penulis memilih untuk meneliti
penerapan E — Customer Relationship Management pada Marketing Mix Broiler Jaya
dikarenakan saat ini bisnis digital semakin berkembang pesat, dalam konteks usaha
rumah potong ayam, E — Customer Relationship Management (E-CRM) dapat menjadi
kunci dalam mempertahankan dan meningkatkan hubungan dengan pelanggan secara
online. Dengan menerapkan E-CRM, usaha rumah potong ayam dapat memanfaatkan
teknologi untuk memperkuat hubungan dengan pelanggan, mengoptimalkan
pengelolaan basis data pelanggan, serta meningkatkan responsivitas terhadap kebutuhan
dan keinginan pelanggan. Selain itu juga dapat mengeksplorasi berbagai inovasi dalam
strategi pemasaran digital yang sesuai dengan karakteristik dan kebutuhan pasar yang
spesifik. Dalam konteks ini, penelitian tentang penerapan marketing mix pada Usaha
Rumah Potong Ayam Broiler Jaya menjadi relevan dan penting. Melalui pemahaman
yang mendalam tentang bagaimana usaha ini mengelola aspek — aspek penting seperti
produk, harga, distribusi, dan promosi dapat mengevaluasi sejauh mana efektivitas
strategi pemasarannya. Dengan memahami latar belakang dan pentingnya penelitian ini,
diharapkan bahwa hasil dari penelitian akan memberikan kontribusi yang signifikan
dalam pengembangan strategi pemasaran Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya,

serta memberikan wawasan berharga bagi industri daging ayam secara keseluruhan.
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Rumusan Masalah
Pada Usaha Rumah Potong Ayam Broiler terdapat masalah terkait dengan

belum optimalnya saluran distribusi produk daging ayam untuk supply kepada bisnis
atau dengan kata lain memperbesar saluran distribusi untuk tipe Business to Business
(B2B), dikarenakan saat ini usaha Broiler Jaya masih besar perhatiannya untuk tipe
Business to Consumer (B2C). Selain itu juga belum optimalnya bauran pemasaran
(4P) yaitu Product, Price, Place, dan Promotion serta dalam mempertahankan
loyalitas pelanggan melalui konsep E-Customer Relationship Management. Inovasi
juga masih diperlukan untuk pemasaran melalui jejaring internet atau online sehingga
jangkauan pemasaran dapat diperluas.
Pertanyaan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang terjadi pada Usaha Rumah Potong Ayam
Broiler Jaya yang telah diuraikan sebelumnya, maka penulis merumuskan beberapa
pertanyaan untuk dibahas pada tugas akhir ini yaitu sebagai berikut.
1. Bagaimana rencana dan penerapan Business Model Canvas pada Usaha Rumah

Potong Ayam Broiler Jaya?
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Bagaimana perbandingan penerapan strategi sebelum inovasi dan setelah inovasi
pada aspek sumber daya manusia, keuangan, operasional, dan pemasaran pada
Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya?

Bagaimana bentuk strategi bersaing dan strategi fungsional perusahaan dalam
mempertahankan posisi perusahaan?

Bagaimana program pemasaran “Broad Marketing of Broiler Jaya” untuk
meningkatkan Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya sesuai dengan teori dan
konsep yang ada?

Bagaimana optimalitas implementasi marketing mix (4p) pada Usaha Rumah

Potong Ayam Broiler Jaya?

Tujuan Model Bisnis

1.

Guna mengetahui penerepan Business Model Canvas pada Usaha Rumah Potong
Ayam Broiler Jaya.

Guna mengetahui perbandingan penerapan strategi sebelum inovasi dan setelah
inovasi pada aspek sumber daya manusia, keuangan, operasional, dan pemasaran
pada Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya.

Guna mengetahui strategi fungsional dan strategi bersaing perusahaan dalam
mempertahankan posisi perusahaan.

Guna mengetahui program pemasaran berupa “Broad Marketing of Broiler Jaya”
dalam upaya meningkatkan Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya sesuai dengan
teori dan konsep yang ada.

Guna mengetahui optimalitas implementasi marketing mix (4p) pada Usaha

Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
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1.5 Manfaat Model Bisnis

1.5.1

1.

2.

3.

1.5.2

1.5.3

Manfaat Penulis
Guna memperkenalkan realitas dunia usaha secara lebih mendalam.
Guna  memberikan pengalaman untuk mengembangkan keterampilan

berwirausaha secara profesional.

Guna memperoleh pemahaman tentang keterkaitan ilmu yang dipelajari dengan

penerapannya di dunia usaha.

Manfaat Praktisi

Guna menyediakan evaluasi terhadap sistem pengelolaan yang ada di
perusahaan dan dapat digunakan untuk meningkatkan kinerja perusahaan.
Guna menyajikan strategi alternatif yang telah di uji kualitas dan
kredibilitasnya oleh pengelola.

Guna memberikan panduan dalam menerapkan kebijakan dan langkah - langkah

manajerial bagi pengelola.

Manfaat Akademik

Guna membangun hubungan positif dan memperluas jaringan dengan
masyarakat umum.

Guna memperkuat keterkaitan antara substansi akademik dan strategi
perusahaan sehingga pengetahuan yang didapat memiliki nilai praktis.
Laporan hasil pengembangan kewirausahaan dapat dijadikan sebagai sumber

wawasan tentang kualitas pengajaran yang dilakukan selama perkuliahan.
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Ruang Lingkup Model Bisnis
Dalam sektor agribisnis, ada beberapa ruang lingkup yang dibatasi dalam beberapa

cakupan, antara lain sebagai berikut.

1. Rumah Pemotongan Ayam (RPA) Broiler Jaya merupakan sebuah usaha yang
bergerak dalamm bidang agribisnis. Usaha pemotongan dan penjualan daging ayam
ras broiler menggunakan prinsip yang telah ditetapkan oleh Majelis Ulama

Indonesia (MUI) yaitu Aman, Sehat, Utuh, dan Halal (ASUH). Broiler Jaya ingin

menciptakan sebuah usaha pemotongan yang kompeten dengan cara menggunakan
sumber daya manusia yang mendukung tujuan ini.

2. Segmentasi geografis adalah wilayah Jawa Tengah khususnya Magelang dan
Yogyakarta.

3. Target konsumen dari model bisnis broiler jaya adalah masyarakat berusia 15 tahun
sampai lebih dari 70 tahun.

4. Perencanaan dan implementasi model bisnis beserta strategi bisnis yang dijalankan

oleh usaha Broiler Jaya.

Sistematika Penulisan

Penulisan dari Tugas Akhir (TA) ini terdiri dari lima bagian, yaitu:

BAB I PENDAHULUAN

Bab pendahuluan berisi mengenai pengertian umum mengenai ayam ras broiler
(pedaging) serta usaha Rumah Potong Ayam (RPA). Selain itu, bab ini menjelaskan
mengenai latar belakang, rumusan masalah, pertanyaan penelitian, tujuan, dan manfaat
dari penulisan Tugas Akhir Rancang Bangun Bisnis. Bab I ini akan digunakan untuk
landasan informasi dalam penulisan tugas akhir dan pelakasanaan Rancang Bangun
Bisnis. Pada akhir bab juga dijelaskan mengenai sistematika penulisan yang digunakan

untuk Menyusun tugas akhir.
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BAB I1 ANALISIS DAN PERANCANGAN BISNIS

Bab II berisi mengenai detail naskah profil dan aspek — aspek yang ada pada bisnis yang
digunakan untuk pelaksanaan Rancang Bangun Bisnis. Pada bab ini memuat tentang
profil bisnis secara rinci, model bisnis yang digunakan, aspek operasi bisnis, aspek
organisasi atau sumber daya manusia, aspek keuangan, aspek pasar dan pemasaran, dan

analisis risiko serta strategi keluar.

BAB III LAPORAN UMUM PELAKSANAAN KEGIATAN

Bab III berisikan laporan kegiatan mengenai proses dan pelaksanaan implementasi
aspek serta program yang akan dijalankan. Penulisan pada bab ini mengacu pada
pelaksanaan Rancang Bangun Bisnis yang sebenarnya dan menjadikan Bab I dan Bab
IT sebagai referensi. Laporan bisnis yang menjadi topik utama pada bab ini adalah
tentang profil bisnis, aspek — aspek bisnis yang telah diimplementasikan dengan
program yang dirancang seperti aspek operasi, sumber daya manusia, aspek keuangan,
dan aspek pemasaran. Selain itu, bab ini juga membahas mengenai strategi marketing
mix (4P) yaitu product, price, place, dan promotion yang telah dilakukan pada inovasi

bisnis Broiler Jaya.

BAB IV IDENTIFIKASI DAN PEMECAHAN MASALAH

Bab IV menjelaskan mengenai masalah — masalah yang dihadapi oleh bisnis yang
dijadikan pelaksanaan Rancang Bangun Bisnis. Selain itu juga menjabarkan mengenai
solusi yang digunakan untuk pemecahan masalah yang ada. Bab IV juga berisi
mengenai analisis SWOT yang dihadapi oleh bisnis tersebut. Bab ini juga memaparkan
tentang tinjauan Pustaka dan teoritis yang digunakan dalam penulisan Tugas Akhir

Rancang Bangun Bisnis.
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BAB V KESIMPULAN DAN SARAN

Bab V berisi tentang kesimpulan dan rekomendasi dari semua topik yang telah
dijelaskan pada bab yang sebelumnya. Bab ini merupakan bab terakhir yang membahas
mengenai pelaksanaan Rancang Bangun Bisnis serta bahasan di dalam penulisan

Tugas Akhir.
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BAB 11
ANALISIS DAN PERANCANGAN BISNIS
Profil Bisnis

Industri agribisnis khususnya peternakan ayam ras broiler (pedaging) di
Kabupaten Magelang terus berkembang dan semakin banyak. Hal ini dikarenakan
lokasi Kabupaten Magelang yang berada di dataran tinggi sehingga cocok untuk
dijadikan peternakan. Dampak dari pertumbuhan peternakan ayam ras broiler di
Magelang yang cepat ini adalah pasokan ayam ras broiler yang banyak dengan harga
yang relatif murah. Hal ini menjadikan salah satu alasan untuk membuka bisnis ayam
potong dengan produk ayam ras broiler (pedaging). Rumah Pemotongan Ayam (RPA)
Broiler Jaya merupakan usaha yang bergerak dalam bidang agribisnis yaitu usaha
pemotongan ayam dan penjualan ayam ras broiler. Pada saat melakukan segala proses
produksi, Broiler Jaya mengacu pada prinsip ASUH yang telah ditetapkan oleh Majelis
Ulama Indonesia yaitu Aman, Sehat, Utuh, dan Halal dengan didukung oleh sumber
daya manusia yang disiplin sehingga akan menciptakan usaha Broiler Jaya yang
berkompeten dalam penyedia daging ayam. Kegiatan yang dilakukan meliputi
penyembelihan dan penjualan ayam pedaging (broiler). Ayam diambil sendiri dari
peternakan besar kemudian dilakukan proses penyembelihan dan pemotongan daging
ayam kemudian dijual kepada para customer atau konsumen.

Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya berdiri pada tahun 2009, berawal dari
keinginan owner untuk membuka usaha yang menjualkan produk kebutuhan sehari —
hari sehingga berkemungkinan untuk menjadi produk yang lebih diutamakan untuk
dibeli disetiap harinya. Usaha ini bergerak di bidang agribisnis. Kegiatan usaha yang
setiap hari dilakukan pada bisnis ini adalah melakukan pemotongan ayam sehingga

menjadi karkas yang siap untuk dijual dan diolah konsumen. Awalnya produksi Rumah
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Potong Ayam Broiler Jaya hanya berawal dari 10 kg ayam ras broiler saja, hingga
kemudian terus berkembang dengan melakukan strategi — strategi yang dianggap dapat
memberikan kemajuan pada bisnis. Kini, Broiler Jaya telah dapat memproduksi 800 kg
daging ayam dalam waktu sehari. Tempat produksi yang digunakan untuk melakukan
penyembelihan, pembersihan bulu ayam, dan pengemasan juga telah dilakukan
renovasi supaya produksi dapat dilakukan dengan nyaman dan bersih.

Rumah Potong Ayam Broiler Jaya bertujuan menjadi produsen ayam yang
berkualitas, kompeten, higienis, sehat, dan aman untuk dikonsumsi. Dengan selalu
menjaga kualitas daging, para pelanggan yang sudah pernah membeli akan selalu puas
dengan produk yang dibelinya sehingga akan menjadi pelanggan yang loyal. Untuk
membuat menarik dimata calon konsumen, kesegaran daging, harga bersaing, serta
dengan fasilitas yang ditawarkan akan membuat calon pelanggan tertarik untuk
membeli. Prioritas dari Rumah Potong Ayam Broiler Jaya adalah selalu memaintenance
kualitas produk yang prima supaya konsumen tidak merasa kecewa dengan produk
yang sudah dibeli dari usaha ini. Hal ini sangat diutamakan karena produk yang dijual
yaitu daging ayam dimana daging ayam ini akan diolah menjadi produk siap saji yang

harus dijaga kualitasnya supaya menjaga minat pelanggan customer itu sendiri.
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Gambar 2.1
Bukti Surat Perizinan Berusaha Berbasis Risiko
(Ninda Nurfaizah, 2023)
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Gambar 2.2
Bukti Lampiran Surat Perizinan Berusaha Berbasis Risiko
(Ninda Nurfaizah, 2023)
Saat ini usaha Broiler Jaya merupakan usaha milik perseorangan. Modal yang

digunakan untuk investasi awal pada bisnis ini menggunakan modal probadi dari

pemilik.
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2.1.1 Visi dan Misi

Adapun visi dan misi dari usaha ayam potong Broiler Jaya adalah sebagai berikut.

a. Visi
Menjadi perusahaan daging ayam ras broiler (pedaging) yang unggul dengan
menerapkan sistem ASUH yaitu Aman, Sehat, Utuh, dan Halal dalam proses
produksinya. Selain itu juga menjaga kepercayaan konsumen dengan memberikan
pelayanan terbaik dalam pemenuhan kebutuhan daging ayam.

b. Misi
1) Berusaha menjadi produsen daging ayam yang mengutamakan kualitas dan

kuantitas dari produknya

2) Menjaga kualitas produk supaya tetap higienis, segar, dan aman dikonsumsi
3) Menjalin hubungan baik dengan pelanggan dan semua pihak yang terkait untuk

keberlangsungan usaha

2.1.2 Lokasi Usaha

Lokasi bisnis Rumah Potong Ayam Broiler Jaya ini memiliki tiga titik dimana
satu digunakan untuk proses produksi yang beralamat di Pancar 1 Ngampeldento,
Salaman, Magelang. Sedangkan lokasi lapak penjualan karkas daging ayam ras broiler
terletak di Pasar Gotong Royong Kota Magelang dan Jalan Raya Magelang Purworejo
KM 19 tepatnya berada di Pasar Krasak, Kecamatan Salaman, Kabupaten Magelang,
Provinsi Jawa Tengah. Broiler Jaya pusat berada di Pasar Gotong Royong yaitu pasar
induk terbesar di Magelang. Usaha Broiler Jaya ini juga memiliki Reseller yang
memiliki lapak untuk menjualkan produk karkas daging ayam ras broilernya di Pasar

Borobudur, Kabupaten Magelang.
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Gambar 2.3
Pasar Gotong Royong Kota Magelang
(Google Maps, 2023)
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Gambar 2.4
Pasar Krasak Salaman Magelang
(Google Maps, 2023)
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2.2 Model Bisnis (Business Model)
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Gambar 2.5
Business Model Canvas RPA Broiler Jaya
(Ninda Nurfaizah, 2023)
Pada gambar 2.7 tentang Business Model Canvass (BMC) usaha Rumah Potong Ayam

Broiler Jaya memiliki sembilan aspek sebagai dasar dalam menjalankan bisnis.

a. Customer Segments

Tabel 2.1
Customer Segments Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
Jenis Keterangan
Rumah makan 5 pembeli perhari

Masyarakat umum/Perorangan | 20 pembeli perhari

Ibu rumah tangga 15 pembeli perhari
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Pedagang sayur keliling 12 pembeli perhari

Pedagang bakso 8 pembeli perhari

(Ninda Nurfaizah, 2023)

Tabel 2.1 Menjelaskan mengenai Customer Segments dari usaha Rumah Potong
Ayam Broiler Jaya adalah masyarakat umum yang membutuhkan daging ayam untuk
dikonsumsi. Hal ini dikarenakan produk yang ditawarkan oleh broiler jaya adalah
produk yang dapat dikonsumsi oleh semua usia, jenis kelamin, dan kalangan. Selain
itu, sasaran yang dituju oleh usaha ini adalah hotel, rumah makan atau restaurant yang
menyediakan menu berbahan dasar dan dengan olahan daging ayam. Ibu rumah tangga
dan pengusaha catering yang akan memasak menggunakan daging ayam juga dapat
menjadi segmen pasar dari RPA Broiler Jaya. Reseller yang menjual kembali produk
karkas daging ayam dari usaha Broiler Jaya juga menjadi Customer Segment. Selain
itu, tukang sayur keliling juga membantu menjualkan kembali produk. Hal ini
dikarenakan konsep bisnis yang digunakan oleh usaha Rumah Potong Ayam Broiler
Jaya tidak hanya Business to Customer (B2C) atau penjualan langsung dari Broiler Jaya
kepada konsumen. Namun juga menerapkan konsep Business to Business (B2B) atau
penjualan melalui perantara penjual lagi, yaitu reseller.
Value Proposition
Value Proposition yang ditawarkan oleh usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
adalah layanan pemotongan ayam broiler sesuai dengan syariat islam sehingga karkas
atau daging yang dijual dan dikonsumsi bersifat halal. Selain itu, layanan pencabutan
bulu ayam juga dilakukan dengan cepat dan bersih karena telah menggunakan mesin

pencabut bulu yang canggih.
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Gambar 2.6
Mesin Pencabut Bulu Ayam Broiler Jaya
(Ninda Nurfaizah, 2023)

RPA Broiler Jaya mengutamakan kebersihan dalam pengemasan produk pada saat
aktivitas jual beli dilakukan supaya produk daging ayam tetap dalam keadaan higienis.
Broiler Jaya dapat menawarkan daging ayam dengan harga yang relatif lebih murah
dibandingkan dengan pesaingnya dikarenakan produk yang dijual yaitu ayam ras
broiler (pedaging) diambil langsung dari peternakan dan tidak melalui perantara.
Channels

Rumah Potong Ayam Broiler Jaya menggunakan media sosial dan penjualan secara
langsung dalam menjalankan bisnisnya. Penjualan secara langsung dilakukan di dua
tempat yang berbeda yaitu Pasar Gotong Royong Kota Magelang dan Jalan Raya
Magelang Purworejo KM 19 tepatnya berada di Pasar Krasak, Kecamatan Salaman,
Kabupaten Magelang, Provinsi Jawa Tengah. Hingga kini, penawaran langsung masih
menjadi channels yang paling menguntungkan dibandingkan dengan media sosial. Hal
ini dikarenakan belum optimalnya penjualan menggunakan media sosial yang membuat

jangkauan konsumen masih terbatas di Magelang dan sekitarnya saja.
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Gambar 2.7
Lapak Penjualan Broiler Jaya Pasar Gotong Royong Kota Magelang
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Gambar 2.8

Lapak Penjualan Broiler Jaya Pasar Krasak Salaman Kab. Magelang
(Ninda Nurfaizah, 2023)

d. Customer Relationship
Dalam menjalankan suatu bisnis atau usaha kita harus melakukan upaya supaya
menarik perhatian calon konsumen dan menjaga hubungan yang baik untuk
mempertahankan pelanggan. Customer Relationship yang ditawarkan oleh usaha
Broiler Jaya yang bertujuan untuk menjaga loyalitas pelanggan adalah dengan

menjamin kehalalan produk yang dijual. Kualitas daging yang segar dan higienis juga
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menjadi hal yang sangat dijaga oleh Broiler Jaya supaya konsumen tidak kecewa
dengan produk yang dibeli. Menerima saran, complain, dan kritik dari pelanggan serta
garansi produk dapat ditukar apabila pesanan yang diterima tidak sesuai dengan
permintaan pelanggan.

Key Resources
Rumah Potong Ayam Broiler Jaya memiliki beberapa key resources dalam
menjalankan usahanya. Yang pertama adalah kandang sementara untuk menampung

ayam yang telah diambil dari peternakan untuk kemudian dipotong pada malam hari.

wi

Gambar 2.9
Penampungan Ayam Sebelum Disembelih
(Ninda Nurfaizah, 2023)
Yang kedua adalah mesin pencabut bulu ayam yang digunakan untuk membersihkan
bulu ayam dengan cepat sehingga proses produksi karkas dapat dilakukan secara cepat
dan efisien. Selanjutnya timbangan, talenan, dan pisau yang menjadi alat utama ketika
penjualan sedang dilakukan. Selanjutnya tempat pengemasan yaitu plastic dan kresek
supaya daging ayam dapat terlindungi dari debu dan kotoran. Kemudian mesin

pendingin atau freezer yang digunakan untuk menyimpan daging yang belum akan

dijual saat proses penyembelihan telah selesai dilakukan. Penyimpanan dalam freezer
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ini bertujuan supaya kualitas daging yang baik tetap terjaga, tidak busuk, dan bisa dijual

dilain hari.

Gambar 2.10
Freezer (Lemari Pendingin) untuk Penyimpanan Daging Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Gambar 2.11
Armada yang Digunakan Untuk Operasional Utama
(Ninda Nurfaizah, 2023)
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Gambar 2.12
Armada yang Digunakan Untuk Operasional Tambahan
(Ninda Nurfaizah, 2023)

f- Key Activities
Key Activities yang ada di dalam usaha Broiler Jaya adalah pemotongan ayam ras
broiler (pedaging), pencabutan bulu dan pembersihan ayam sebelum kemudian
diperjual belikan dalam bentuk karkas. Pengemasan secara higienis dan penjualan
karkas ayam broiler baik secara langsung maupun tidak langsung.

2. Key Partnerships
Faktor penunjang bisnis yaitu Key Partnership yang ada di usaha Broiler Jaya adalah
broker ayam broiler yaitu orang yang membeli ayam ras broiler (pedaging) secara
langsung kepada perusahaan mitra dan mengambil dalam jumlah yang banyak
kemudian dijual kembali. Dalam konteks partner dengan perusahaan Broiler Jaya, maka
Broiler Jaya membeli kepada broker ayam tersebut dan memberikan informasi
mengenai peternakan yang sudah siap untuk dipanen sehingga kemudian ayamnya telah
siap untuk dijual.

h. Cost Structure

Ada beberapa struktur biaya yang terdapat dalam usaha Rumah Potong Ayam Broiler
Jaya. Biaya tersebut adalah biaya bahan baku, biaya bahan baku digunakan untuk

melakukan pembelian ayam ras broiler (pedaging) yang masih hidup. Biaya tetap atau



2.3

34

fixed cost dialokasikan untuk biaya lapak dan kios yang digunakan untuk kegiatan jual
beli. Sedangkan biaya operasional yang dikeluarkan setiap hari dan bahan untuk
packing atau pengemasan dinamakan variable cost.

Revenue Streams

Pendapatan usaha Broiler Jaya diperoleh dari menerapkan metode penjualan secara
langsung dan produk bersifat nyata yaitu karkas atau daging ayam ras broiler
(pedaging) untuk mendapatkan revenue.

Ide Bisnis

2.3.1 What

Rumah Pemotongan Ayam (RPA) Broiler Jaya merupakan usaha yang bergerak
dalam bidang agribisnis yaitu usaha pemotongan ayam dan penjualan ayam ras broiler.
Dalam menjalankan bisnisnya, Broiler Jaya menggunakan prinsip dalam proses
produksi yaitu ASUH (Aman, Sehat, Utuh, dan Halal) disertai sumber daya manusia
yang disiplin sehingga akan menciptakan Broiler Jaya yang berkompeten dalam
penyedia daging ayam. Kegiatan yang dilakukan meliputi penyembelihan dan
penjualan ayam pedaging (broiler). Ayam diambil sendiri dari peternakan besar
kemudian dilakukan proses penyembelihan dan pemotongan daging ayam kemudian
dijual kepada para customer atau konsumen.

Broiler jaya menerapkan prinsip halal dalam proses produksi seperti ketika
penyembelihan, pencabutan bulu, serta pemotongan ayam broiler, manajemen waktu
yang tepat serta SDM yang professional akan menghasilkan produk yang higienis,
segar, dan sesuai dengan kebutuhan konsumen. Broiler jaya akan terus berinovasi dan
berkembang supaya menjadi yang unggul dalam pemenuhan kebutuhan konsumen serta

penyedia bahan pangan ayam yang terbaik.
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2.3.2 Who

Segmentasi Pasar

1.

Demografi: Kalangan remaja, dewasa, hinggga tua, semua jenis kelamin. semua

kelas ekonomi, tingkat pendidikan, ras, dan status hubungan.

2. Geografi: Lapak atau tempat penjualan berada di Pasar Krasak Kecamatan Salaman
Kabupaten Magelang dan Pasar Gotong Royong Kota Magelang.

3. Psikografi: Masyarakat yang membutuhkan daging ayam baik dalam jumlah besar
maupun kecil, mencari daging yang segar dengan harga yang murah serta proses
penyembelihan yang halal.

Target

1. Usia: 15 tahun - lebih dari 70 tahun

2. Jenis Kelamin: Pria dan Wanita

3. Tingkat Pendidikan: SMP hingga Sekolah Tinggi

4. Status: Lajang maupun Sudah Menikah

5. Perilaku: Membutuhkan daging ayam untuk dijadikan bahan olahan makanan atau
dijual lagi.

2.3.3 Where

Lokasi usaha RPA broiler jaya terletak di Pasar Gotong Royong Kota Magelang

dan Jalan Raya Magelang Purworejo KM 19 tepatnya berada di Pasar Krasak,

Kecamatan Salaman, Kabupaten Magelang, Provinsi Jawa Tengah. Broiler Jaya pusat

berada di Pasar Gotong Royong yaitu pasar induk terbesar di Magelang. Tujuan

dibukanya usaha ini di pasar adalah supaya dapat meraup pangsa pasar yang lebih

banyak karena pasar merupakan tempat jual beli yang paling efektif. Selain itu, broiler

jaya tidak hanya buka pada jam operasional pasar saja, namun dari dini hari hingga sore
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hari sehingga dapat melayani kebutuhan konsumen dengan pelayanan yang lebih
panjang.

Pasar yang dipilih untuk dijadikan tempat penjualan pun merupakan pasar pagi
yang biasa digunakan untuk pembelian grosir besar yang mana kemudian akan
diecerkan oleh pedagang lagi seperti contohnya pedagang sayur rumahan, pedagang
sayur keliling, pedagang bakso, restaurant, pemilik warung makan. Hal ini
menyebabkan penjualan produk akan lebih banyak dibandingkan jika membuka usaha
penjualan ayam di tempat yang kurang strategis
2.3.4 When

Magelang merupakan kota yang dapat dibilang berada di daerah dataran tinggi.
Magelang dikelilingi oleh beberapa gunung dan memiliki banyak perbukitan yang
menyebabkan Magelang masih memiliki banyak wilayah asri. Hal ini dijadikan peluang
oleh banyak pengusaha untuk mendirikan peternakan ayam broiler karena suhu dan
lingkungan yang sangat mendukung. Usaha ini juga mendukung pedagang daging
untuk mengambil ayam langsung dari peternakan sehingga harga yang dipasarkan lebih
terjangkau.

Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya telah berdiri sejak tahun 2009 yang
lalu. Semua dimulai dari nol dan berproses hingga akhirnya bisa lebih berkembang dan
menghasilkan.

235 Why

Pada saat ini, minat masyarakat untuk mengonsumsi daging ayam sangatlah
tinggi. Selain karena mudah untuk diolah menjadi makanan, Ayam juga sangat mudah
ditemukan. Dengan harga yang murah konsumen dapat mengonsumsi makanan yang
enak dengan berbagai macam teknik pengolahan. Konsumen biasanya sangat teliti

dalam memilih daging sebagai bahan dasar memasak. Hal ini dikarenakan daging yang
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mudah busuk dan berubah teksturnya apabila tidak dijaga dan disimpan ditempat yang
seharusnya seperti freezer. Konsumen akan memilih daging yang segar, berat, dan
jumlah sesuai dengan apa yang dibutuhkan. Ketika daging yang segar dan bersih sudah
menjadi suatu keharusan, maka aspek yang dicari oleh pelanggan adalah harga bersaing
dan kehalalan dalam pemotongan ayam.

Harga yang berbeda disebabkan karena beberapa faktor diantaranya adalah
proses pengambilan ayam apakah langsung mengambil sendiri dari peternak atau
melalui produsen. Sedangkan untuk kehalalan dari daging ayam, banyak riset yang
menunjukkan masih banyaknya penjual yang tidak memenuhi standar penyembelihan
islam. konsumen menjadikan ini sebagai keputusan pembelian. Sasaran konsumen dari
produk ini adalah ibu rumah tangga, usaha cathering, restaurant, hotel, pedagang bakso,
dan pedagang sayur keliling. Perbedaan kebutuhan daging dari masing - masing
konsumen inilah yang akan menyebabkan kuantitas produk akan terus bertambah.
2.3.6 How

Cara pemotongan ayam yang lazim dan telah disepakati oleh Majelis Ulama
Indonesia (MUI) adalah menggunakan pisau yang tajam dan disayatkan kebagian leher
hingga putus dua saluran yaitttu saluran pernafasan dan saluran makanan. Ayam yang
telah sampai di Rumah Potong Ayam Broiler Jaya diistirahatkan terlebih dahulu
sebelum kemudian dilakukan pemotongan. Hal ini dilakukan dengan tujuan supaya
ayam sehat dan tidak mengalami stress setalah perjalanan. Ayam tidak boleh diberikan
makanan sebelum disembelih dan hanya boleh diberi minu. Hal ini bertujuan supaya
makanan tidak mengendap di bagian tembolok.

Penyembelihan yang dilakukan di RPA Broiler Jaya dilakukan secara langsung
tanpa melakukan pemingsanan terlebih dahulu kepada ayam. Pisau yang digunakan

untuk menyembelih harus tajam sehingga ketika pemotongan dilakukan tidak
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menyakiti ayam dan dua saluran ayam cepat terputus. Setelah itu, darah ayam yang
keluar dituntaskan terlebih dahulu sebelum proses perebusan. Perendaman di air panas
dilakukan dengan air bersuhu 50-55 derajat selama 90-120 detik. Tahap yang
selanjutnya adalah pencabutan bulu ayam, Broiler Jaya menggunakan mesin dalam
proses pencabutan bulu ayam. Penggunaan mesin dipilih karena jumlah produk yang
banyak sehingga akan memakan waktu lama jika pencabutan bulu menggunakan tangan
manusia. Setelah pencabutan bulu, maka langkah selanjutnya adalah mengeluarkan isi
jeroan serta pembersihan kotoran yang ada didalah hati dan usus. dan step terakhir
adalah pemotongan ayam yang dimulai dari memisahkan bagian - bagian tubuh ayam
terlebih dahulu seperti kepala, sayap, dan ceker barulah tersisa daging ayam.
Aspek Organisasi atau Sumber Daya Manusia

Usaha Broiler Jaya saat ini pada bulan Maret 2023 memiliki total 10 karyawan
yang terbagi dalam 2 bidang dengan komposisi sumber daya manusia sebagai berikut.

Tabel 2.2

Komposisi Sumber Daya Manusia
No | Posisi Pekerjaan | Jumlah Karyawan

1. | Kepala Produksi 1
2. | Produksi 6
3. | Pengambilan Ayam 2
4. | Penjualan 1

5. | Media Online -

(Ninda Nurfaizah, 2023)

Tabel 2.2 menunjukkan komposisi sumber daya manusia pada usaha Broiler
Jaya dimana semakin berjalannya waktu, kapasitas produksi Broiler Jaya juga semakin
banyak. Hal ini membuat karyawan dalam bidang penjualan merasa kewalahan dalam

melayani konsumen. Walaupun penjualan dilakukan di pasar, namun beberapa
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konsumen meminta untuk produk diantarkan hingga kendaraan dimana mereka parkir.
Sehingga apabila Broiler Jaya hanya memiliki satu orang dalam bidang penjualan akan
menghambat proses penjualan konsumen lain.

Tabel 2.3

Jam Kerja Karyawan
No | Posisi Pekerjaan Jam Kerja

1. | Kepala Produksi 21.00 - 02.00

2. | Produksi 21.00 -02.00

3. | Pengambilan Ayam | 10.00 — 16.00

4. | Penjualan 02.30-07.30

(Jadwal Jam Kerja Karyawan Broiler Jaya, 2023)

Tabel 2.3 menunjukkan jam kerja karyawan pada usaha Broiler Jaya yang mana
setiap harinya sama, kecuali karyawan pada bidang pengambilan ayam. Karyawan
dalam bidang ini terkadang dapat masuk lebih awal dan pulang lebih cepat tergantung
dari jarak kandang ayam yang dituju. Apabila kandang pengambilan ayam memiliki
jarak yang cukup jauh maka jam kerja bisa melebihi waktu yang sudah ditentukan.

Sumber daya manusia merupakan aspek yang sangat penting dalam berjalannya
sebuah bisnis. Bisnis yang baik dan berjalan sesuai dengan prosedur pastinya memiliki
sumber daya manusia yang taat dengan peraturan yang ada. Sumber daya manusia yang
ada pada Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya dibagi menjadi empat staf yaitu staf
keuangan, staf operasional, staf produksi, dan staf penjualan. Dimana tugas yang akan
dilakukan serta tanggungjawab yang dipikul akan berbeda disetiap bidangnya. Namun,
semua staf dibidang yang berbeda harus memiliki kualitas komunikasi yang baik
supaya tidak terjadi miscommunication. Hal ini dikarenakan semua aktivitas yang ada
pada usaha Broiler Jaya memiliki keterkaitan antara bidang satu dengan bidang yang

lain. Job description yang dilakukan oleh tiap staf berbeda — beda walaupun berada
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dalam satu bidang yang sama. Hal ini dikarenakan banyaknya sub tugas yang harus
dikerjakan.
2.4.1 Struktur Organisasi

Untuk mencapai tujuan dari sebuah bisnis yang mana tercantum dalam visi dan
misi, struktur organisasi juga dibutuhkan untuk menunjang segala strategi yang telah
diterapkan serta membantu segala proses produksi supaya berjalan secara efektif dan
efisien. Segala operasi yang ada selama bisnis berjalan, struktur organisasi berguna
untuk melakukan pengembangan untuk kesuksesan sebuah bisnis. Hal penting yang
harus diperhatikan didalam struktur organisasi adalah bagaimana segala interaksi dan
komunikasi terjalin dengan baik sesame rekan kerja, tanggung jawab setiap individu

terhadap kelompok dan pekerjaannya.

STRUKTUR ORGANISASI
EROCILER JAYA

PEMILIE BISHIS
GWHER
ETHEF
KELLSRITAR
| |
STARF STAFF ETAFF
QAERASIOH AL PROJUES (R ETA R ]
Gambar 2.13

Struktur Organisasi Broiler Jaya
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Rumah Pemotongan Ayam Broiler Jaya memiliki struktur organisasi yang
sederhana dengan terdiri dari owner atau pemilik bisnis Broiler Jaya sebagai pimpinan
pada struktur organisasi. Kemudian terbagi dalam beberapa aspek manajemen seperti

bidang operasional, keuangan, produksi, dan sumber daya manusia. Komunikasi yang
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terjalin di dalam anggota suatu struktur organisasi harus berjalan dengan baik
supayatidak terjadi miscommunication antara satu dengan yang lain. Hal ini
dikarenakan dalam bekerja, semua karyawan Broiler Jaya terbentuk sebagai sebuah tim
sehingga pertanggungjawaban akan di tanggung Bersama.
2.4.2 Sumber Daya Manusia
Usaha Broiler Jaya memiliki SDM yang berjumlah tiga belas orang dengan
rincian tujuh orang pada bagian produksi ayam karkas, tiga orang pada bagian
pengambilan dari peternakan, dan tiga orang sebagai karyawan bagian penjualan. Pada
bidang masing — masing telah diberi kepercayaan satu orang untuk menjadi ketua atau
manajer dengan tanggungjawab yang lebih besar dibandingkan dengan karyawan biasa.
Hal ini bertujuan supaya koordinasi dengan atasan lebih mudah, efektif, dan efisien.
Broiler Jaya belum memiliki seragam resmi yang dibagikan kepada karyawan untuk
bekerja setiap harinya. Fasilitas atribut yang digunakan dalam proses produksi dan
penjualan masih sederhana. Keseragaman dan keamanan dalam bekerja belum
diperhatikan lebih teliti.
2.4.3 Kualifikasi dan kompetensi SDM
Rumah Potong Ayam Broiler Jaya memiliki kualifikasi dalam struktur
organisasi dengan tugas yang berbeda — beda pada tiap divisinya.
a. Pemilik Bisnis
Pemilik bisnis atau owner adalah orang yang mempunyai modal untuk
membangun sebuah usaha yang mana tanggungjawab kepemilikan berada
ditangannya. Pemilik bisnis memiliki tanggungjawab untuk mengawasi
usahanya supaya berjalan dengan lancar sesuai dengan visi dan misi yang

telah ditetapkan sehingga tujuan yang akan dicapai berhasil.
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b. Staf Operasional
Staf operasional adalah orang yang memiliki tanggungjawab untuk
mengatur segala keperluan proses produksi seperti mesin, armada, dan alat
— alat yang dibutuhkan. Selain itu juga bertugas untuk menerima alamat
peternakan yang panen dan siap untuk diambil ayamnya. Staf operasional
juga bertugas untuk pengangkutan ayam dari peternak ke tempat produksi.
Dalam bidang ini, ada tiga orang yang menjadi staf bagian operasional
dengan pembagian tugas satu orang sebagai supir dan dua orang lainnya
sebagai tenaga angkut ayam.

c. Staf Keuangan
Staf bagian keuangan adalah orang yang memiliki tanggungjawab akan
praktek keuangan yang ada diperusahaan. Tugas dari staf bagian keuangan
adalah mengatur segala aspek keuangan yang keluar dan masuk dalam
bisnis Rumah Potong Ayam Broiler Jaya. Hal ini bertujuan supaya aliran
kas dapat terpantau dan keuangan akan berjalan secara efektif.

d. Staf Produksi
Staf produksi adalah orang yang memiliki tugas untuk mengatur segala
bentuk proses produksi baik dalam manajemen waktu maupun pembagian
produk yang akan dijual kepasar dan reseller. Karyawan yang ada pada
bagian produksi berjumalah tujuh orang. Pembagian tugasnya adalah bagian
penyembelihan ayam, bagian perebusan ayam yang telah mati, bagian
pengontrolan mesin pencabut bulu ayam, bagian yang mengeluarkan dan
membersihkan isi jeroan ayam, melakukan pemotongan daging ayam sesuai
dengan pesanan pelanggan, dan yang terakhir adalah bagian yang memfillet

atau memisahkan daging dengan tulang.



43

e. Staf Penjualan
Staf penjualan memiliki tanggung jawab untuk melakukan penjualan di
pasar dan berhadapan langsung dengan konsumen serta melayani apa yang
menjadi permintaan konsumen dimulai dari mempersiapkan karkas ayam
ras broiler serta lini produk seperti sayap, jeroan, kaki, kepala, tulang, dan
kulit yang sudah dipisah — pisah. Staf bagian penjualan ini juga harus
memiliki keahlian dalam memotong karkas daging ayam sehingga nantinya
dapat memuaskan konsumen karena produk yang diterima sesuai dengan
pesanan konsumen.
2.4.4 Deskripsi Pekerjaan SDM
Deskripsi pekerjaan sumber daya manusia adalah apa saja yang menjadi bagian
atau tanggungjawab dari seorang karyawan, megapa pekerjaan itu harus dilakukan, dan
tujuan dari pekerjaan yang dikerjakan. Adanya deskripsi pekerjaan akan membantu
para pekerja atau karyawan untuk memahami segala sudut mengenai pekerjaan yang
akan dilakukan supaya tetap sesuai dengan prosedur yang diterapkan dan tujuan
perusahaan. Job description atau deskripsi pekerjaan akan mudah dilakukan sesuai
dengan apa yang menjadi aturan apabila pekerja atau karyawan juga memiliki
kesadaran akan tanggung jawab, prinsip, dan keterbukaan akan pekerjaan yang
dilakukan. Penerapan dari job description dapat juga mengalami kendala atau hambatan
apabila fasilitas dari perusahaan kurang memadai untuk mendukung pelaksanaan
pekerjaan. Selain itu, kualitas SDM juga mempengaruhi keberhasilan dari job
description itu sendiri. Jika kualitas dari SDM rendah maka akan sulit dan perlu arahan

yang lebih lama dibandingkan dengan apabila kualitas SDM yang tinggi.
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Rumah Potong Ayam Broiler Jaya memiliki job description untuk para
karyawannya. Hal ini berfungsi supaya pekerjaan terorganisir dan dapat dijalankan
secara efektif dan efisien. Berikut adalah job description SDM dari usaha Broiler Jaya.
a. Pemilik Bisnis
Owner atau pemilik bisnis memiliki tanggung jawab untuk memimpin usaha
yang dimiliki serta mengarahkan jalannya usaha sehingga berjalan sesuai
dengan aturan visi dan misi. Bisnis yang dipantau dan diperhatikan
perkembangannya oleh owner akan lebih sesuai dengan tujuan bisnis yang
sudah ditetapkan. Hal ini dikarenakan pemilik bisnis lebih mengetahui
kemana bisnis akan berjalan.
b. Staf Operasional
Staf operasional merupakan staf yang bertanggung jawab untuk mengontrol
dan melakukan segala aktivitas operasional yang berjalan di dalam bisnis.
Dalam usaha Broiler Jaya, staf operasional bertugas untuk mencari
informasi peternakan yang sudah siap dipanen, mengambil ayam ras broiler
(pedaging) dari peternakan, dan mengantarkan ayam broiler yang masih
hidup kepada reseller untuk dijual kembali. Selain itu, alat transportasi yang
digunakan untuk kebutuhan operasional usaha juga menjadi tanggung jawab
dari staf operasional.
¢. Staf Keuangan
Staf keuangan adalah staf yang memiliki tanggung jawab untuk bagian
keuangan. Dalam hal ini berarti melakukan pencatatan aliran keuangan yang
masuk dan keluar, strategi keuangan yang akan digunakan perusahaan untuk
jangka pendek maupun jangka panjang. Di dalam Rumah Potong Ayam

Broiler Jaya, staf keuangan bertugas untuk mencatat nota untuk reseller,



45

mencatat data timbangan ayam yang diambil dari peternakan, dan

melakukan pembukuan keuangan setelah penjualan dilakukan.

. Staf Produksi

Staf produksi merupakan staf yang memiliki tanggung jawab dan tugas
untuk melakukan produksi dan mempersiapkan barang atau produk ayang
diperjual belikan. Pada usaha Broiler Jaya, hal ini meliputi penyembelihan
ayam, perebusan ayam, pencabutan bulu ayam, pengeluaran jeroan ayam,
pembersihan jeroan ayam, pemisahan daging dengan tulang ayam, dan
pemotongan daging ayam. Staf produksi bertanggung jawab apabila
pekerjaan yang dihasilkan tidak sesuai dengan kriterian produk yang akan
di jual. Seperti contohnya apabila perebusan ayam yang terlalu lama akan
membuat kulit ayam iku mengelupas apabila pencabutan bulu ayam sedang
dilakukan. Pembersihan jeroan yang kurang maksimal akan membuat minat
beli dari konsumen berkurang karena dianggap tidak bersih. Perebusan usus
yang kurang matang matang akan membuat bentuknya kurang menarik dan
bahkan cepat berubah warna menjadi agak kehijauan apabila berada di suhu
biasa dalm waktu yang cukup lama.

Staf Penjualan

Staf penjualan memiliki tugas dan tanggung jawab dalam proses jual beli
dengan konsumen. Segala bentuk transaksi baik produk maupun uang
adalah tanggung jawab dari staf penjualan. Apabila terjadi kesalahan dalam
pemenuhan permintaan dari konsumen, maka staf penjualan harus
bertanggung jawab dan memperbaiki pesanan dengan benar. Selain itu juga
melakukan pengemasan terhadap produk daging ayam segar ras broiler

dengan baik supaya kualitas daging tetap terjaga. Apabila ada transaksi yang
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terlewatkan saat proses jual beli, maka staf penjualan harus melakukan

crosscheck supaya nantinya ketika pembukuan keuangan tidak mengalami

kesalahan.
2.4.5 Sistem Penailain Kinerja

Rumah Potong Ayam Broiler Jaya memiliki sistem penilaian kinerja yang
masih sederhana dan dilakukan secara lisan dengan wawancara kepada semua
karyawan. Aspek yang menjadi inti dari penilaian kinerja adalah tentang kecepatan dan
keefektifan karyawan dalam bekerja, segala sesuatu yang terjadi pada saat bekerja dan
mempengaruhi kelangsungan usaha baik kejadian yang dapat menguntungkan bisnis
maupun kejadian yang dapat merugikan bisnis. Hal ini nantinya akan menjadi evaluasi
untuk semua pihak yang terlibat dalam usaha Broiler Jaya supaya lebih baik untuk
kedepannya. Penilaian kinerja juga akan mempengaruhi kompensasi yang akan
diberikan kepada karyawan. Ketika ada karyawan yang melakukan kesalahan dalam
melakukan pekerjaan, maka owner akan melakukan peneguran supaya tidak terjadi
kesalahan dikemudian hari. Namun, apabila kesalahan terjadi secara terus menerus dan
berakibat fatal dengan kelangsungan bisnis, maka pemilik bisnis akan melakukan
tindakan tegas dengan melakukan pemberhentian kerja secara sepihak untuk karyawan
tersebut.
2.4.6 Sistem Kompensasi
Usaha Broiler Jaya melakukan sistem kompensasi pada pelaksanaan bisnisnya

dengan cara memberikan gaji pokok setiap minggu dan memberikan bonus apabila
karyawan melakukan pekerjaan tambahan diluar dari tanggung jawab pekerjaan pokok.
Kompensasi yang diberikan berdasarkan dengan kinerja dari setiap karyawan. Apabila
kinerja karyawan dinilai kurang maksimal, maka kompensasi yang didapatkan akan

berbeda dengan karyawan yang memiliki tugas dan kinerja yang lebih besar. Selain itu,
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berapa lama seorang karyawan sudah bekerja pada usaha Broiler Jaya juga termasuk
faktor penentuan kompensasi. Kebijakan mengenai kompensasi yang diterapkan pada
bisnis pemotongan ayam Broiler Jaya ini bertujuan supaya keadilan antara hak dan
kewajiban dari seorang karyawan dapat terpenuhi. Berikut adalah daftar gaji karyawan
dalam usaha Broiler Jaya.

Tabel 2.4
Sistem Gaji dan Kompensasi Sumber Daya Manusia

Posisi Pekerjaan | Gaji Pokok Mingguan | Uang Makan Harian | Upah Lembur
Kepala Produksi Rp630.000 Rp10.000 -
Produksi Rp490.000 Rp10.000 -
Pengambilan Ayam Rp490.000 Rp25.000 Rp20.000
Penjualan Rp210.000 - -

Media Online - - -

(Sistem Gaji dan Kompensasi Broiler Jaya, 2023)
Tabel 2.4 menjelaskan rincian dari pemberian gaji dan kompensasi kepada
karyawan yaitu terdiri dari sebagai berikut.

a. Gaji Pokok, merupakan sejumlah uang yang diterima oleh karyawan dan
disesuaikan dengan posisi pekerjaan serta akan diterima setiap satu minggu
sekali.

b. Uang makan harian, adalah sejumlah uang yang diberikan kepada karyawan
setiap harinya untuk tunjangan makan dengan nominal yang berbeda disetiap
posisi pekerjaan. Besar uang makan pada bagian produksi termasuk dengan
kepala adalah sebesar minimal Rp 10.000 sedangkan pada bagian pengambilan
ayam sebesar minimal Rp 25.000.

c. Upah lembur, merupakan bayaran yang didapat oleh karyawan apabila bekerja

melebihi waktu operasional kerja yang sudah ditentukan. Dalam usaha Broiler
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Jaya, karyawan yang berkemungkinan untuk lembur adalah karyawan pada
bidang pengambilan ayam. Hal ini dikarenakan waktu kerja tergantung dari
jarak kandang yang akan dituju. Dapat masuk lebih awal dan pulang lebih lama
apabila jarak kandang jauh. Namun, apabila lembur dinilai terlalu larut, maka

kebijakan yang berlaku akan ditambah Rp20.000.

Strategi pada bidang sumber daya manusia terjadi dalam pemberian kompensasi dan
motivasi kepada karyawan Broiler Jaya masih belum maksimal untuk bagian pemberian
kompensasi yaitu upah lembur. Waktu tambahan kerja hanya tidak berlaku kepada
seluruh karyawan, melainkan hanya karyawan dibidang pengambilan ayam dan
penjualan saja. Hal ini dikarenakan pada bidang produksi sudah ditetapkan waktu
bekerja yang pasti dan disesuaikan dengan jumlah karyawan di dalamnya. Sedangkan
untuk karyawan pengambilan ayam memiliki upah lembur apabila pengambilan ayam
dilakukan dengan jarak yang cukup jauh dan memakan waktu yang lama. Untuk upah
lembur bagian pemasaran belum dijalankan secara pasti karena ketidaksamaan jumlah
produk yang dijual setiap harinya.
Aspek Keuangan

Pada usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya modal utama yang digunakan
merupakan modal dari pemilik usaha. Hal ini dikarenakan usaha ini merupakan usaha
perorangan dan dijalankan sendiri oleh pemilik. Pada saat memulai usaha, dibutuhkan
sejumlah dana untuk menunjang adanya item yang digunakan dalam membangun usaha

yaitu sebagai berikut.
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Tabel 2.5
Investasi Awal Produksi
Rincian Peralatan Harga Satuan Jumlah Nilai Awal

Timbangan Rp256.000 1 Rp256.000
Anglo 2 Tungku Rp210.000 1 Rp420.000
Kompor 1 Tungku Rp200.000 1 Rp200.000
Mesin Bubut Rp3.500.000 1 Rp3.500.000
Pendingin Rp3.200.000 1 Rp3.200.000
Kipas Angin Rp1.200.000 3 Rp3.600.000
Panci Rp150.000 3 Rp450.000
Ember Rp50.000 8 Rp400.000
Krat Ayam Hidup Rp300.000 28 Rp8&.400.000
Krat Daging Ayam Rp160.000 15 Rp2.400.000
Keranjang Rp7.000 5 Rp35.000
Pisau Rp65.000 10 Rp650.000

Total Rp23.511.000

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)

Tabel 2.5 menunjukkan bahwa investasi awal yang diperlukan oleh pemilik

untuk membangun usaha Broiler Jaya sebesar Rp23.511.000. rincian yang ada di dalam

investasi awal merupakan barang yang masa angusnya jangka waktu yang lama. Broiler

Jaya berdiri dengan modal awal dan perlengkapan produksi yang masih seadanya.



Tabel 2.6
Peralatan Penjualan
Rincian Peralatan Kantor =~ Harga Satuan Jumlah
Timbangan Rp256.000 2
Meja Rp1.000.000 2
Ember Rp20.000 6
Keranjang Rp15.000 7
Tempat Sampah Rp18.000 2
Kursi Rp60.000 1
Plastik Rp50.000 8

Total

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)
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Nilai Awal
Rp512.000
Rp2.000.000
Rp120.000
Rp105.000
Rp36.000
Rp60.000
Rp400.000

Rp3.233.000

Peralatan penjualan yang ada dalam usaha Broiler Jaya merupakan peralatan

atau penglengkapan yang ada pada lapak atau kios dan berguna untuk kebutuhan

penjualan.
Tabel 2.7
Biaya Perlengkapan Administrasi
Perlengkapan Administrasi Harga Satuan Jumlah
Buku Kas Rp15.000 2
Pena Rp5.000 2

Total

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)

Nilai Awal
Rp30.000
Rp10.000

Rp40.000
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Tabel 2.8
Modal Kerja Perhari
Modal Kerja Harga Satuan Jumlah Nilai Awal
Plastik Rp50.000 8 Rp400.000
Ayam Hidup Rp20.300 800 Rp16.240.000
Gaji Karyawan Rp70.000 10 Rp700.000
Biaya Listrik Rp15.000 1 Rp15.000
Biaya Air Rp5.000 1 Rp5.000
Ongkos Angkut Rp50.000 1 Rp50.000
Total Rp17.410.000

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)

Modal kerja yang ada pada usaha Broiler Jaya memiliki nominal yang cukup
besar. Namun, untuk bahan produksi yaitu ayam ras broiler yang masih hidup
dibayarkan setelah satu hari pengambilan dari kendang. Yang berarti bahwa pada saat
hari pengambilan di kandang akan dibayar terlebih dahulu oleh seorang broker.

Kemudian Broiler Jaya akan membayar ayam tersebut kepada broker.

Tabel 2.9
Kebutuhan Modal
Kategori Jumlah Nilai Awal
Investasi Awal Produksi 1 Rp23.511.000
Peralatan Penjualan 1 Rp7.233.000
Modal Kerja Perhari 1 Rp17.410.000
Total Rp48.154.000

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)
Tabel 2.9 menunjukkan bahwa kebutuhan modal keseluruhan yang ada pada
usaha Broiler Jaya berjumlah Rp48.154.000. Kebutuhan Modal ini merupakan total

biaya yang diperlukan untuk keberlangsungan proses bisnis.
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Tabel dibawah ini diasumsikan bahwa rincian set mempunyai umur ekonomis 5 tahun.

Nilai sisa yang digunakan untuk perhitungan ditentukan berdasarkan asumsi

penggunaan peralatan yaitu mengalami penyusutan sebesar 60% dari perolehan. Tabel

berikut ini merupakan perhutungan asset dan depresiasinya menggunakan metode garis

lurus.

2.5.3 Penilaian Kelayakan Investasi

Penilaian kelayakan investasi pada usaha Broiler Jaya dalam tiga tahun terakhir

dapat dilihat dalam laporan laba rugi berikut;

Tabel 2.10
Penyusutan Aset dan Depresiasi
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Tabel 2.11
Laporan Raba Rugi
Keterangan 2020 2021 2022
Pendapatan
Rp5.525.813.954 | Rp6.078.395.349 | Rp7.901.913.954
Biaya
Biaya Produksi
Rp2.966.400.000 | Rp3.263.040.000 | Rp4.241.952.000
Operasional Rp54.000.000 Rp72.000.000 Rp90.000.000
Laba Kotor Rp2.525.413.954 | Rp2.743.355.349 | Rp.3.569.961.954
Beban
Listrik dan Air Rp5.400.000 Rp5.940.000 Rp7.128.000
Gaji
Rp109.200.000 Rp120.120.000 Rp156.156.000
Peralatan Kantor Rp11.633.000 Rp12.796.300 Rp15.355.560
Penyusutan Rp3.114.240 Rp6.228.480 Rp9.342.720
Sewa Rp6.000.000 Rp6.000.000 Rp6.000.000
Total Beban Rp135.347.240 Rp151.084.780 Rp193.982.280
Laba Bersih Rp2.390.066.714 | Rp2.592.270.569 | Rp3.375.979.674

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)
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Tabel 2.12
Laporan Arus Kas
PEMASUKAN (CASH IN Januari I Januari Il Februari I Februari IT Maret I Maret I1
FLOW) /2023 /2023 /2023 12023 12023 12023

A. Penjualan 354.480.000 386.432.000 369.000.000 330.928.000 368.055.000 421.792.000
Sub total I 354.480.000 386.432.000 369.000.000 330.928.000 368.055.000 421.792.000

B. PENGELUARAN (CASH

OUT FLOW)
pembelian bahan Rp243.600.000 | Rp240.000.000 | Rp237.600.000 Rp240.000.000 Rp237.600.000 Rp285.600.000
pembayaran gaji Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000
biaya kantor Rp7.233.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000
pembayaran bunga Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333
pembayaran pajak Rp0 Rp0 Rp0 Rp0 Rp0 Rp0
pengeluaran listrik Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000
Subtotal Il | Rp260.981.333 | Rp250.548.333 | Rp248.148.333 Rp250.548.333 Rp248.148.333 Rp296.148.333
C. SALDO KAS AWAL Rp5.000.000 | Rp250.563.333 | Rp248.163.333 Rp250.563.333 Rp248.163.333 Rp296.163.333
D. SURPLUS/DEFISIT
(Sub ttl I — Sub ttl 1) Rp93.498.667 | Rpl135.883.667 | Rpl120.851.667 Rp80.379.667 Rp119.906.667 Rp125.643.667
E. SALDO KAS AKHIR

(C+D) Rp98.498.667 | Rp386.447.000 | Rp369.015.000 Rp330.943.000 Rp368.070.000 Rp421.807.000

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)
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Usaha Broiler Jaya masih menggunakan pencatatan sederhana untuk pelaporan
keuangan. Hal ini dikarenakan bisnis ini dinilai belum cukup besar sehingga aliran kas
yang masuk dan keluar masih cukup dihitung menggunakan perhitungan sederhana.
Namun pada dasarnya laporan keuangan merupakan hal yang sangat penting untuk
kemajuan bisnis pada masa yang akan datang. Sehingga nantinya, bisnis dapat berjalan
dengan laporan keuangan yang mudah untuk diakses kembali apabila terjadi sesuatu.
Dalam wusaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya ini, penetapan harga lebih
mempertimbangkan pasar karena harga ayam selalu naik turun dan cenderung tidak
stabil dikarenakan jumlah stock ayam dari peternak dan permintaan pasar yang sering
tidak balance. Pemilihan strategi harga yang akan ditetapkan pada produk haruslah
tepat dikarenakan ini sangat penting untuk mencapai tujuan perusahaan. Harga akan
mempengaruhi banyak faktor penting lainnya seperti pendapatan, permintaan
konsumen, keuntuntungan dan juga posisi produk di pasar. Broiler Jaya dapat
menetapkan harga yang lebih murah dan dapat bersaing dengan kompetiitor adalah
karena pada usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya ini ayamnya mengambil langsung
dari peternak tanpa perantara dan juga dalam jumlah yang cukup banyak. Proses
penyembelihan, pencabutan bulu, dan pembersihan daging hingga siap jual juga
dilakukan oleh karyawan pribadi dan bukan dikerjakan oleh pihak perantara. Hal inilah
yang membuat harga dari produk broiler jaya dapat dikatakan lebih murah
dibandingkan dengan kompetitor. Pendapatan usaha Broiler Jaya diperoleh dari
menerapkan metode penjualan secara langsung dan produk bersifat nyata yaitu karkas
atau daging ayam ras broiler (pedaging) untuk mendapatkan revenue.

Broiler Jaya dalam aspek keuangan menggunakan strategi keuangan yang masih
sederhana dan pembukuan yang masih manual. Hal ini dilakukan pada pengambilan

langsung bahan baku yaitu ayam ras broiler ke peternakan. Sedangkan untuk strategi



2.6

56

perhitungan keuangan untuk kelayakan bisnis selanjutnya belum dijalankan secara
maksimal dan masih menggunakan perhitungan manual yang sederhana, yang mana
berarti Broiler Jaya belum melakukan perhitungan menggunakan perbandingan rasio
net present value. Perhitungan yang terjadi hanya mencakup dana atau laba yang masuk
dan biaya pengeluaran yang digunakan.

Aspek Operasi

pangambilan ayem
il petarmakan

pencabutan b
A

- --&
Gambar 2.14
Alur Proses Produksi Daging Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Aspek operasi yang ada pada Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
dikontrol oleh staf operasi dan pemilik bisnis atau owner. Proses produksi yang ada
berjalan dengan efektif dan efisien karena didukung oleh bangunan yang memiliki
desain khusus untuk proses produksi karkas daging ayam broiler sehingga urutan
pekerjaan pada saat produksi akan selaras dengan jalannya proses. Sedangkan
kenyamanan karyawan dalam bekerja terealisasi dengan adanya bangunan yang luas
sehingga karyawan akan lebih leluasa dalam melaksanakan tugasnya. Awalnya, luas

bangunan untuk produksi yang dimiliki oleh Broiler Jaya belum begitu luas dan desain
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bangunan yang kurang mendukung hingga kemudian semakin banyak kapasitas produk
yang harus di produksi, Broiler Jaya mulai mengembangkan bangunan supaya lebih
mempermudah dan mempercepat proses produksi. Selain bangunan, dalam hal aspek
operasi juga terdapat alat transportasi yaitu mobil yang digunakan untuk mengangkut
ayam ras broiler (pedaging) yang masih hidup dari peternakan ke rumah produksi
maupun untuk pengantaran kepada reseller. Selain itu, armada juga digunakan untuk
pengangkutan daging ayam dari rumah produksi ke tempat penjualan yaitu pasar dan

juga mengantarkan pesanan konsumen dalam jumlah banyak.

Gambar 2.15
Krat Ayam untuk Tempat Pengangkutan Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Broiler Jaya memiliki krat yang digunakan untuk tempat atau wadah ayam
broiler hidup pada saat pengangkutan menggunakan mobil. Krat ini berfungsi supaya
ayam broiler yang masih hidup dapat ditempatkan dengan mudah pada saat proses
pengangkutan baik dari peternakan ke rumah produksi maupun kepada reseller. Dalam
satu krat dapat memuat delapan sampai sebelas ekor ayam sehingga untuk pengambilan
dalam jumlah yang banyak tentu membutuhkan jumlah krat yang banyak pula. Krat ini
terbuat dari bahan plastik sehingga apabila jika digunakan dalam jangka waktu yang

lama dapat rusak maupun pecah. Sehingga kebutuhan operasional seperti krat ini juga
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perlu penggantian setiap tahunnya apabila sudah ada yang rusak. Selain itu, apabila
setiap tahun produksi daging ayam bertambah maka jumlah krat untuk
pengangkutanpun juga harus ditambah. Hal ini dikarenakan kapasitas krat dalam
menampung ayam juga terbatas dan apabila ayam broiler dimasukkan dalam krat
melebihi kapasitas dan kurang longgar maka akan berakibat kepada ayam broiler
tersebut mati dalam perjalanan.

2.6.1 Fasilitas Produksi

Bahan baku dan perlengkapan yang digunakan uk produksi adalah sebagai berikut.

Tabel 2.13
Bahan dan Perlengkapan Produksi

No Nama Keterangan
1. | Ayam Broiler Bahan Utama
2. | Pisau Produksi

3. | Kompor Produksi

4. | Panci/Baskom Produksi

5. | Gas Produksi

6. | Ember Produksi

7. | Krat Ayam Hidup Produksi

8. | Krat Daging Ayam Produksi

9. | Plastik Produksi

10. | Timbangan Pengemasan
11. | Talenan Produksi

12. | Lemari pendingin/Freezer | Produksi

(Ninda Nurfaizah, 2023)
Proses produksi pada usaha Broiler Jaya dimulai pada pukul 21.00 hingga pukul

02.00, kemudian produk yaitu karkas ayam broiler dibawa ke lapak atau tempat
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penjualan yakni pasar yang beroperasi pada pukul 02.30 — 08.00. Namun apabila
produk sudah habis lebih cepat maka lapak akan ditutup sebelum jam 08.00 pagi.

2.6.2 Proses Produksi

Pengambilan produk yaitu ayam ras broiler dilakukan dengan cara
mengambil sendiri ke peternakan yang sudah bekerjasama. Pengambilan ini
menggunakan transportasi sendiri yaitu satu mobil pick up dengan jumlah bobot ayam
rata - rata 1 ton per hari. Karyawan atau pekerja yang bertugas mengambil ayam di
peternakan berbeda dengan pekerja untuk penyembelihan. Pengambilan ayam di
peternakan ini dimulai dari pukul 10.00 wib dan sudah kembali ke RPA Broiler Jaya
sekitar pukul 14.00 wib hingga pukul 18.00 wib tergantung dari jarak peternakan yang
sedang panen atau yang diambil pada hari tersebut. Waktu operasional yang dijalankan
dalam RPA Broiler Jaya dimulai pada pukul 21.00 wib untuk mempersiapkan
kebutuhan proses produksi seperti menyiapkan diri menggunakan atribut seperti sepatu
boats, baju yang nyaman untuk bekerja, menyiapkan alat, menyiapkan air yang cukup
untuk proses serta merebus air.

Cara pemotongan ayam yang lazim dan telah disepakati oleh Majelis Ulama
Indonesia (MUI) adalah menggunakan pisau yang tajam dan disayatkan kebagian leher
hingga putus dua saluran yaitu saluran pernafasan dan saluran makanan. Ayam yang
telah sampai di Rumah Potong Ayam Broiler Jaya diistirahatkan terlebih dahulu
sebelum kemudian dilakukan pemotongan. Hal ini dilakukan dengan tujuan supaya
ayam sehat dan tidak mengalami stres setelah perjalanan. Ayam tidak boleh diberikan
makanan sebelum disembelih dan hanya boleh diberi minum. Hal ini bertujuan supaya
makanan tidak mengendap di bagian tembolok. Cara pemotongan yang yang dipilih
oleh usaha Broiler Jaya adalah cara manual dengan tenaga manusia dan ayam

disembelih satu persatu. Cara ini dipilih dengan tujuan untuk memastikan bahwa ayam
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disembelih dengan cara islam yaitu membaca basmalah terlebih dahulu sehingga
daging ayam akan terjaga kehalalannya.

Penyembelihan yang dilakukan di RPA Broiler Jaya dilakukan secara langsung
tanpa melakukan pemingsanan terlebih dahulu kepada ayam. Pisau yang digunakan
untuk menyembelih harus tajam sehingga ketika pemotongan dilakukan tidak
menyakiti ayam dan dua saluran ayam cepat terputus. Setelah itu, darah ayam yang
keluar dituntaskan terlebih dahulu sebelum proses perebusan. Perendaman di air panas
dilakukan dengan air bersuhu 50-55 derajat selama 90-120 detik. Tahap yang
selanjutnya adalah pencabutan bulu ayam, Broiler Jaya menggunakan mesin dalam
proses pencabutan bulu ayam. Penggunaan mesin dipilih karena jumlah produk yang
banyak sehingga akan memakan waktu lama jika pencabutan bulu menggunakan tangan
manusia. Setelah pencabutan bulu, maka langkah selanjutnya adalah mengeluarkan isi
jeroan serta pembersihan kotoran yang ada didalah hati dan usus. dan step terakhir
adalah pemotongan ayam yang dimulai dari memisahkan bagian - bagian tubuh ayam

terlebih dahulu seperti kepala, sayap, dan ceker barulah tersisa daging ayam.

T s

Gambar 2.16
Tempat Proses Produksi/Pemotongan Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)
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Bangunan untuk proses produksi atau penyembelihan ayam memiliki kondisi
yang bersih pada lantai dan peralatannya. Namun, untuk dinding atau tembok masih
terlihat kotor. Kotornya dinding pada tempat produksi disebabkan oleh uap dari
perebusan ayam setelah di sembelih. Dinding yang terlihat kotor akan menimbulkan
asumsi bahwa produk kurang higienis. Walaupun peralatan dan lantai bersih. Sehingga
dinding yang kotor menjadi kelebahan pada aspek operasi yang berupa bangunan proses
produksi.

Pengiriman untuk jarak yang cukup jauh belum dapat dilakukan karena Broiler Jaya
belum memiliki tempat penyimpanan daging ayam yang dapat menjaga kualitas daging
ayam tetap baik. Sehingga pengiriman masih terbatas hanya dengan waktu maksimal
tujuh hingga delapan jam saja dihari yang sama. Untuk itu, Broiler Jaya masih harus
mengembangkan sistem pengiriman dengan peralatan yang dapat menjaga kehigienisan
dan kualitas daging hingga sampai ke tangan konsumen.

Strategi yang digunakan Broiler Jaya dalam aspek operasional belum dijalankan secara
maksimal. Dalam proses produksi, pengemasan, penjualan, dan pelayanan setelah
distribusi kepada konsumen belum dipilah mengenai kegiatan inti yang akan menjadi
nilai tambah dalam persepsi calon konsumen maupun calon konsumen. Selain itu, pada
proses produksi, pengemasan, penjualan, dan pengiriman belum memenuhi
diperhatikan secara detail mengenai kehigienisan untuk menjaga kualitas produk.
Dalam aspek operasional yang ada di perusahaan masih bersifat sederhana sehingga
belum tercipta strategi yang berpengaruh terhadap daya saing pada pasar yang

signifikan.
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Aspek Pasar dan Pemasaran
2.7.1 Analisis Pasar

Pasar yang disasar dari usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya adalah hotel,
rumah makan, cathering, restaurant, dan bisnis makanan berbahan dasar daging ayam
serta konsumen biasa. Hal ini dibedakan dari bobot ayam itu sendiri, biasanya bisnis
catering, pedagang kaki lima, dan restoran padang akan lebih memilih ayam dengan
bobot sekitar 0,8 sampai 1,4 kg per ekornya. Selain itu, restaurant siap saji seperti med
dan kfc akan lebih membutuhkan ayam dengan bobot 1,4 kg hingga ayam yang
berukuran sedang dengan bbot sekitar 1,8 kg per ekornya. Dan ayam dengan bobot yang
lumayan besar yaitu diatas 1,8 kg per ekornya akan lebih banyak diminati oleh industri
yang membuat nugget ayam, sosis ayam, dan abon ayam. Masyarakat yang terjun ke
industri agribisnis terkhusus penjualan ayam ras broiler (pedaging) sudah sangat
banyak sehingga dapat dikatakan ketat. Namun, karena pasar yang yang dijangkau
masih sangat luas, maka peluang yang dapat digunakan untuk membuka usaha masih
terbuka lebar. Hal ini juga di didukung karena permintaan akan daging ayam yang
semakin hari semakin banyak. Daging ayam lebih menjadi pilihan banyak masyarakat
dibandingkan dengan daging lain dikarenakan harganya yang relatif lebih terjangkau.
2.7.2 Segmenting, Targeting, dan Positioning

Segmen pasar yang disasar oleh perusahaan broiler jaya adalah segala kalangan,

usia, kelas ekonomi, dan jenis kelamin. Hal ini dikarenakan produk yang

ditawarkan oleh RPA Broiler Jaya adalah produk yang dapat digunakan oleh

umum. Sasaran utama dari usaha ini adalah rumah makan, restaurant, catering,

hotel, dan orang — orang yang memiliki bisnis makanan berbahan dasar daging

ayam serta konsumen biasa. Target pasar dari RPA Broiler jaya adalah

masyarakat yang membutuhkan daging ayam baik dalam jumlah besar maupun
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kecil, mencari daging yang segar dengan harga yang murah serta proses
penyembelihan yang halal. Positioning yang dilakukan oleh Rumah Potong
Ayam Broiler Jaya adalah dengan menjadikan Rumah Potong Ayam Broiler
Jaya sebagai produsen ayam yang berkualitas, kompeten, higienis, sehat, dan
aman untuk dikonsumsi. Dengan selalu menjaga kualitas daging, para
pelanggan yang sudah pernah membeli akan selalu puas dengan produk yang
dibelinya sehingga akan menjadi pelanggan yang loyal.
2.7.3 Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

2.7.3.1 Product

Produk yang dihasilkan oleh RPA Broiler Jaya berupa karkas daging ayam segar
dan beku (fresh and frozen), ayam yang telah dipotong dan masih segar langsung
dikirim kepada konsumen tetap atau dijualkan di pasar tradisional. Sedangkan
frozen yang dimaksud adalah apabila ayam yang telah selesai dipotong tidak
langsung dijual kepada konsumen namun disimpan terlebih dahulu di dalam
freezer. Ayam yang akan dijual atau dipasarkan sudah dipastikan segar karena jika
terdapat ayam yang kurang sehat atau sakit tidak akan dipotong dan ikut dijual. Ini
dikarenakan RPA Broiler Jaya lebih mengedepankan kualitas dan kepercayaan
dari konsumen. Produk dapat berupa karkas ayam ras broiler (pedaging) yang
masih utuh dan juga terdapat lini produk yang dapat dibeli secara terpisah. Lini
produk yang tersedia adalah dada, paha atas, paha bawah atau drumstick, fillet

dada, fillet paha, sayap, kepala, ceker, kulit, tulang, ati ampela, dan usus.

Produk yang dihasilkan oleh usaha ini berupa daging ayam segar yang siap untuk
diolah kemudian dijadikan makanan. Manfaat konsumen membeli daging ayam di
usaha broiler jaya ini konsumen tanpa harus menyembelih dan membersihkan

ayam broiler sendiri cukup dengan membeli daging ayam yang sudah siap masak
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akan mempermudah segala proses pembuatan makanan yang berbahan dasar

ayam.

Strategi yang digunakan untuk produk Broiler Jaya seperti kualitas unggul,
penyimpanan, pengemasan, dan layanan purna jual dari produknya belum
dijalankan secara sempurna. Strategi produk yang akan digunakan oleh Broiler
Jaya adalah strategi produk tambahan. Namun, Broiler Jaya belum melaksanakan
pembuatan produk tambahan yang akan digunakan untuk inovasi dari produk
utama dan bertujuan untuk menaikkan pendapatan usaha. Usaha dalam
memberikan produk yang terbaik untuk calon konsumen maupun konsumen
dilakukan dengan memperbaiki strategi yang akan digunakan dalam aspek yang
terkait dengan produk, yakni dengan produk tambahan. selain itu, penciptaan
produk dalam bentuk lain untuk menambah omset juga belum dilakukan.

2.7.3.2 Price

Harga daging ayam ras broiler mengikuti dengan perkembangan yang ada di pasar.
Broiler Jaya belum menetapkan harga yang pasti untuk konsumen maupun calon
konsumen. Harga yang fluktuatif membuat Broiler Jaya juga mengikuti harga
pasar yang dapat berubah setiap harinya. Harga yang sedikit lebih murah
dibandingkan dengan pesaing membuat broiler jaya menjadi pilihan beberapa
orang yang membeli daging dalam jumlah yang banyak. Daya tawar yang tinggi
pada sebuah produk adalah ketika sebuah produk tidak memiliki diferensiasi
dengan produk yang lain. Hal ini juga terjadi pada Usaha Rumah Potong Ayam
Broiler Jaya yang menawarkan produk umum dan tidak berbeda jauh dengan
pesaing lain dalam satu industri yang sama. Ini menjadikan produk yang dijual
akan laku dipasaran mana saja karena tidak ada sasaran khusus dalam hal

segmentasi. Produk yang ditawarkan oleh usaha Broiler Jaya lebih dapat diterima
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di pasar konsumen karena sudah menjadi produk kebutuhan sehari — hari dan
selalu dibutuhkan. Namun, semua bisnis pasti ada naik turunnya. Harga daging
ayam ras broiler (pedaging) akan turun apabila pasokan yang ada di peternakan
sudah mulai bnayak namun penjualan menurun. Sedangkan harga daging ayam
akan naik apabila permintaan pasar yang banyak namun persediaan pemasok di

peternakan terbatas dan membuat kelangkaan.

Tabel 2.14
Penyesuaian Program Price
Nama Produk Harga

Ayam karkas / utuh Rp34.000
Dada Ayam Rp35.000
Paha Atas Rp35.000
Paha Bawah Rp35.000
Sayap Ayam Rp33.000
Fillet Paha Rp40.000
Fillet Dada Rp40.000
Ceker Ayam Rp20.000
Kepala Ayam Rp20.000
Ati Ampela Rp25.000
Usus Ayam Rp20.000
Kulit Ayam Rp25.000
Tulang Ayam Rp10.000

(Ninda Nurfaizah, 2023)

Dalam memberikan harga pada produknya, Broiler Jaya masih mengikuti
perkembangan yang ada di pasar sehingga harga pada tabel tersebut dapat berubah
setiap harinya. Dalam penjualan online, hal ini merupakan sebuah kelemahan
dikarenakan harga yang tidak tetap membuat konsumen maupun calon konsumen
kurang nyaman ketika akan melakukan pembelian. Sehingga harga yang masih

sangat fluktuatif akan membuat keputusan pembelian online kurang mendukung.

Dalam menerapkan strategi harga yaitu strategi pangsa pasar maksimum, Broiler
Jaya belum menerapkan secara maksimal. Broiler Jaya dalam menetapkan harga

belum melakukan penatapan harga terendah untuk memperluas pasar. Hal
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ini dikarenakan Broiler Jaya masih mengikuti harga pasar yang setiap harinya
berubah. Selain itu, faktor lainnya adalah konsumen Broiler Jaya merupakan
konsumen langsung yang datang ke lapak penjualan atau pasar dan belum
memiliki pelanggan online.
2.7.3.3 Place
Keberadaan lapak sebagai display dapat sangat membantu untuk membangkitkan
minat konsumen sehingga konsumen akan membeli produk yang ditawarkan. Hal
ini dapat terjadi karena Display yang menarik dapat menggoda konsumen untuk
membeli dan menimbulkan rasa ingin memilihi terhadap produk yang sedang
dipromosikan. Display memiliki pengaruh yang cukup besar dalam keputusan
pembelian apalagi dalam hal pembelian daging ayam segar, karena dari sini,
konsumen akan melihat, memilih, dan memegang sendiri produk mana yang akan
dibeli sehingga konsumen akan merasa puas akan pilihannya sendiri. Penjualan
secara langsung dilakukan di dua tempat yang berbeda yaitu Pasar Gotong Royong
Kota Magelang dan Jalan Raya Magelang Purworejo KM 19 tepatnya berada di
Pasar Krasak, Kecamatan Salaman, Kabupaten Magelang, Provinsi Jawa Tengah.
Keberadaan lapak di pasar ini juga menjadi media iklan yang sangat ampuh dan
berpengaruh karena konsumen dapat memperoleh info tentang produk yang akan
dibelinya secara langsung dengan melihat, mengamati, maupun bertanya langsung

kepada penjual.
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Gambar 2.17
Lapak Broiler Jaya
(Ninda Nurfaizah, 2022)

Lapak Broiler Jaya hanya menggunakan satu buah meja dengan ukuran yang
cukup besar. Selain itu, tempat penjualan ini hanya berupa lapak dan bukan kios
sendiri. Sehingga aktivitas penjualan setiap harinya dirasa kurang efektif untuk
jangka waktu yang lama dikarenakan penjual lain disekitar lapak bergantian
apabila hari sudah menjelang siang. Keberadaan tempat penjualan yang kurang
strategis membuat usaha Broiler Jaya di Pasar Krasak hanya bisa buka dengan jam
operasional yang pendek. Ini menyebabkan kurangnya jangkauan pelanggan yang
datang ke pasar disiang hari.

Strategi yang diterapkan dalam place yang digunakan dalam proses penjualan
belum dilakukan secara maksimal. Broiler Jaya menggunakan strategi saluran

pemasaran perusahaan dimana sistem pemasaran yang menggabungkan tahapan
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produksi dan distribusi melalui kepemilikan Bersama. Namun, pelaksanaan
strategi ini belum dilaksanakan secara maksimal. Selain itu, tempat yang dipilih
oleh Broiler Jaya masih sederhana dan seadanya. Hal ini dikarenakan perusahaan
belum mempertimbangkan strategi yang tepat untuk pemilihan tempat penjualan.
Selain itu, pemilihan tempat awal yang seadanya dikarenakan pemilihan yang
terjadi secara terburu — buru dan masih mencari tempat yang paling strategis untuk
memperkenalkan nama Broiler Jaya yang masih awal berdiri di Pasar Krasak.

2.7.3.4 Promotion

Dalam menjalankan bisnis Rumah Potong Ayam Broiler Jaya ini, komunikasi
kepada pelanggan merupakan kunci utama untuk mendapatkan konsumen yang
loyal. Sabar dan konsisten dalam melayani konsumen yang memiliki permintaan
atas daging ayam memiliki dampak positif yang sangat besar terhadap penjualan.
Selain komunikasi secara langsung dengan konsumen saat terjadi jual beli, Broiler
Jaya juga melakukan komunikasi secara tidak langsung melalui media sosial
seperti whatsapp. Hal ini dilakukan untuk mempercepat pengembangan bisnis dan
memperbanyak pendapatan sehingga bisnis ini diharapkan dapat dikenal oleh

masyarakat luas dan selalu mengalami peningkatan dalam penjualan.
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Gambar 2.18
Kemasan / Packaging Produk Daging Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Kemasan untuk produk daging ayam masih sangat sederhana yaitu hanya
menggunakan plastik bening kemudian dibawa menggunakan plastic kresek polos.
Penggunaan plastic bening atau tanpa warna dipilih supaya daging dapat dilihat
dari luar dan dapat di cek terlebih dahulu oleh konsumen ketika akan membeli.
Ukuran kemasan disesuaikan dengan berat timbangan dari daging yang diminta

oleh pelanggan.

Pemasaran yang dilakukan oleh Broiler Jaya akan bisnisnya masih tergolong
sederhana. Hal ini mambuat jangkauan untuk calon konsumen juga masih terbatas.
Media periklanan berbasis internet yang digunakan pada saat ini hanyalah melalui
aplikasi WhatsApp. Pelanggan dari Broiler Jaya Sebagian besar masih merupakan
pelanggan yang datang langsung ke lapak, walaupun ada beberapa yang selalu
pesan via WhatsApp. Untuk pengembangan bisnis supaya lebih luas dan
memperbanyak konsumen, tentunya Broiler Jaya harus memperluas periklanan
sehingga konsumen tidak hanya terbatas dalam kota atau wilayah sekitar saja.

Namun juga berasal dari luar kota. Media social merupakan salah satu alat yang
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dapat digunakan untuk melakukan periklanan terhadap produk yang kita jual
sehingga akan banyak dilihat oleh masyarakat luas dan tidak terbatas tempat
maupun waktu. Walaupun Broiler Jaya kini sudah berada di posisi sebagai market
leader pada lingkungannya. Tetapi pengembangan usaha masih diperlukan untuk
terus memperbesar usaha ini. Salah satunya adalah pada bidang pemasaran melalui

pemasaran digital.

Promosi pemasaran yang dilakukan oleh Broiler Jaya belum menggunakan strategi
dengan maksimal. Strategi yang akan dilakukan oleh Broiler Jaya adalah strategi
periklanan, namun hingga saat ini Broiler Jaya belum merealisasikan strategi
promosi priklanan tersebut. Promosi yang dilakukan hanya sebatas pemberian
potongan harga apabila consumen membeli produk dalam jumlah yang banyak.
Promosi yang dilakukan belum dapat dilihat oleh calon konsumen karena Broiler
Jaya belum menggunakan iklan sebagai media promosi. Sehingga calon konsumen
tidak akan mengetahui promosi yang akan didapatkan apabila membeli produk
pada usaha Broiler Jaya.
Analisis Risiko dan Strategi Keluar (Exit Strategy)

Aspek risiko yang sering dihadapi oleh usaha Rumah Potong Ayam adalah
risiko harga. Hal ini dikarenakan harga ayam broiler yang benar - benar tidak stabil
disetiap harinya. Risiko harga yang dihadapi oleh pengusaha pemotongan ayam adalah
fluktuasi harga baik dari harga ayam yang masih hidup dari peternak maupun harga
karkas yang nantinya akan sampai ke tangan konsumen. Hal ini pula memiliki faktor
yaitu ketersediaan ayam yang ada di peternak, jika ketersediaan ayam di peternak
meningkat maka harga ayam akan turun sedangkan jika terjadi kelangkaan ayam broiler
di peternak maka harga ayam akan meningkat. Posisi yang diduduki oleh usaha Broiler

Jaya adalah sebagai penjual karkas daging ayam broiler dan bukan peternak. Pemilik
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lebih memilih menjadi penjual karkas dibandingkan dengan peternak adalah karena
risiko harga yang terdampak akibat harga pakan yang tinggi lebih cenderung kepada
peternak. Sehingga dapat dikatakan bahwa penjual lebih minimum risiko dari harga
yang fluktuatif. Risiko harga dapat paling berpengaruh pada usaha rumah potong ayam
baik penjual dengan skala besar maupun kecil, hal ini dikarenakan intensitas
pemotongan ayam yang dilakukan oleh penjual begitu besar setiap harinya. Upaya
mitigasi risiko yang dilakukan oleh usaha RPA Broiler Jaya adalah dengan juga
menjadi supplier ayam hidup untuk penjual ayam pedaging lain. Selain untuk
menambah pendapatan, juga merupakan bentuk usaha untuk menstabilkan pendapatan
perharinya apabila penjualan dari bisnis ayam potong berupa karkas kurang maksimal.
Selain itu, Broiler Jaya juga selalu berusaha meningkatkan kuantitas pemotongan ayam.
Selain risiko harga, ada juga risiko jika ayam yang telah di potong tidak terjual

habis dengan pelanggan. Jika produk tidak terjual habis, maka RPA Broiler Jaya sudah
menyiapkan lemari pendingin atau freezer khusus untuk daging dengan kualitas
penyimpanan yang baik supaya daging yang disimpan tetap baik dan tidak bau. Jika
penyimpanan dilakukan dengan prosedur yang tepat dan benar, maka kualitas daging
ayam juga tetap terjamin dan dapat dijual kembali esok harinya. Risiko produk sisa ini
juga nantinya akan berpengaruh pada harga produk tersebut esok harinya. Biasanya
daging yang sudah tersimpan di dalam freezer akan mengalami penurunan harga dari
harga jual normalnya. Hal ini dikarenakan persepsi masyarakat atau konsumen
mengenai daging yang sudah masuk ke dalam lemari pendingin berarti tidak fresh dan
kualitasnya berkurang. Padahal, jika daging yang telah selesai dibersihkan dan sudah
menjadi karkas langsung dimasukkan ke dalam lemari pendingin tanpa dibiarkan
terlebih dahulu di udara luar, maka kualitas daging akan tetap sama baiknya dengan

daging yang fresh. Penyebab daging ayam bau setelah di keluarkan dari freezer adalah
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daging ayam tersebut sudah terkontaminasi udara luar dengan waktu yang cukup lama

sebelum dimasukkan ke dalam lemari pendingin.
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BAB III
LAPORAN UMUM PELAKSANAAN KEGIATAN
Profil Bisnis

Rumah Potong Ayam Broiler Jaya adalah usaha pemotongan ayam dan
penjualan daging ayam ras broiler (pedaging). Produk yang dihasilkan oleh usaha ini
berupa daging ayam segar yang siap untuk diolah kemudian dijadikan makanan. Dalam
melakukan produksi ayam ras broiler (pedaging) menjadi produk karkas daging ayam
dengan lini produk (sayap, kaki, kepala, jeroan, tulang, kulit), Broiler Jaya mengacu
pada prinsip ASUH yang telah ditetapkan oleh Majelis Ulama Indonesia yaitu Aman,
Sehat, Utuh, dan Halal dengan didukung oleh sumber daya manusia yang disiplin
sehingga akan menciptakan usaha yang berkompeten. Manfaat yang didapatkan
konsumen apabila membeli daging ayam di usaha broiler jaya ini adalah mendapatkan
daging ayam yang segar, bersih, halal, dan harga murah. Konsumen tanpa susah payah
menyembelih dan membersihkan ayam broiler sendiri cukup dengan membeli daging
ayam yang sudah siap masak akan mempermudah segala proses pembuatan makanan
yang berbahan dasar ayam.

Rumah Potong Ayam Broiler Jaya memberikan perhatian kepada setiap
pelanggan dengan membangun komunikasi baik secara langsung maupun melalui
smartphone. Hal ini dilakukan supaya pelanggan menjadi loyal. Selain itu, Broiler Jaya
selalu meningkatkan performa karyawan dengan cara mengedukasi terus menerus
supaya bekerja dengan cepat dan tidak mengecewakan customer. Visi dari bisnis
Broiler Jaya ini adalah menjadi perusahaan daging ayam ras broiler (pedaging) yang
unggul dengan menerapkan sistem ASUH yaitu Aman, Sehat, Utuh, dan Halal dalam
proses produksinya. Selain itu juga menjaga kepercayaan konsumen dengan

memberikan pelayanan terbaik dalam pemenuhan kebutuhan daging ayam. Sedangkan
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misi dari bisnis Usaha Rumah Potong Ayam broiler Jaya adalah berusaha menjadi
produsen daging ayam yang mengutamakan kualitas dan kuantitas dari produknya,
menjaga kualitas produk supaya tetap higienis, segar, dan aman dikonsumsi, kemudian
misi yang terakhir yaitu menjalin hubungan baik dengan pelanggan dan semua pihak
yang terkait untuk keberlangsungan usaha ini.

Implementasi Aspek Organisasi/ SDM

Broiler Jaya awalnya memiliki hambatan seperti performa yang dihasilkan oleh
beberapa karyawan kurang maksimal sehingga mengganggu karyawan lain yang lebih
cepat dan maksimal. Pada bagian penjualan, Broiler Jaya membutuhkan karyawan
tambahan dikarenakan jumlah kapasitas produksi yang meningkat membuat proses
penjualan menjadi terhambat. Untuk memperlancar proses penjualan yang ada di pasar,
maka Broiler Jaya memutuskan untuk menambah dua orang karyawan yang nantinya
akan ditempatkan pada bidang penjualan di pasar atau lapak. Selain itu, Broiler Jaya
menggunakan teori motivasi berupa pelaksanaan evaluasi mingguan untuk
pengembangan kinerja karyawan supaya karyawan yang memiliki kinerja kurang baik
dapat diminimalisir sehingga tidak mengganggu karyawan lain maupun mengganggu
pekerjaan. Setelah dilakukannya pembenahan terhadap aspek sumber daya manusia,
kini Broiler Jaya menerapkan peraturan yang tegas terkait kontrak kerja yang juga
berhubungan dengan perizinan dan keterlambatan kerja. Hal ini bertujuan supaya
karyawan lebih disiplin dalam bekerja dan tidak mengganggu proses produksi setiap
harinya. Selain itu, peraturan ini juga memiliki tujuan supaya tidak sering terjadi

karyawan yang keluar masuk atau meminimalisir pergantian karyawan baru.



Tabel 3.1
Penyesuaian Komposisi Sumber Daya Manusia

No | Posisi Pekerjaan Jumlah Karyawan
1. | Kepala Produksi 1
2. | Produksi 6
3. | Pengambilan Ayam 2
4. | Penjualan 3
5. | Media Online 1

(Ninda Nurfaizah, 2023)
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Tabel 3.1 menjunjukkan penambahan karyawan dalam bidang penjualan

sebanyak dua orang dan bidang media social satu orang. Hal ini disebabkan karena

makin banyaknya pembeli atau konsumen yang datang dan meminta untuk pesanan

diantar hingga parkiran. Apabila hanya satu orang yang menjadi penjual pada saat

proses penjualan, maka akan kesulitan apabila ada pembeli yang meminta untuk

diantarkan ke tempat kendaraan. Sehingga penambahan jumlah karyawan ini

diharapkan dapat mempermudah proses penjualan yang terjadi.

Penyesuaian Sistem Gaji dan Kompensasi Sumber Daya Manusia

Tabel 3.2

Posisi Pekerjaan | Gaji Pokok Mingguan | Uang Makan Harian | Upah Lembur
Kepala Produksi Rp630.000 Rp10.000 -
Produksi Rp490.000 Rp10.000 -
Pengambilan Ayam Rp490.000 Rp25.000 Rp20.000
Penjualan Rp210.000 - Rp5000
Media Online Rp200.000 - -

(Ninda Nurfaizah, 2023)

Tabel 3.2 memaparkan mengenai gaji karyawan Broiler Jaya setelah diadakan

perbaikan. Dalam hal ini terjadi inovasi menggunakan teori kompensasi berupa
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penyesuaian sistem gaji dan kompensasi kepada karyawan terjadi pada bidang
penjualan. Apabila kapasitas penjualan ditambah dan memiliki banyak pesanan yang
masuk, maka karyawan pada bidang penjualan diminta untuk datang lebih awal
sehingga dapat membuatkan pesanan terebih dahulu. Hal ini dilakukan supaya pesanan
yang diluar penjualan pada hari biasa tidak menganggu aktivitas penjualan saat di pasar.
Apabila karyawan penjualan diminta untuk datang lebih awal, maka akan mendapat
upah tambahan Rp5000 per jamnya. Penambahan karyawan pada media online
dilakukan supaya operasional pada pemasaran online lebih tertata dan dapat menarik
calon pembeli. Selain itu, pembuatan konten promosi pada media social akan
menambah ketertarikan calon konsumen sehingga akan mempengaruhi keputusan

pembelian konsumen.

Dalam inovasi terkait keseragaman atribut sudah diperbaiki oleh perusahaan. Baju atau
dalam bekerja sudah dibuatkan secara resmi oleh perusahaan. Tipe baju yang dipilih
adalah kaos dengan logo dan nama perusahaan. Pemilihan kaos disesuaikan dengan
pekerjaan yang dilakukan sehingga karyawan akan fleksibel dan merasa nyaman.
Perusahaan juga telah memfasilitasi apron yang digunakan karyawan bidang penjualan
supaya seragam dan sepatu boots untuk keamanan dalam bekerja sehingga karyawan
tidak mudah tergelincir apabila sedang melakukan pekerjaan. Selain itu, sarung tangan

juga disediakan untuk karyawan yang membutuhkan.
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Gambar 3.1
Penyesuaian Atribut Karyawan (Baju)
(Ninda Nurfaizah, 2023)
Pembuatan kaos untuk seragam karyawan dalam bekerja merupakan inovasi yang
tercipta untuk kenyamanan. Selain itu, untuk karyawan bagian penjualan dapat

menjadi pembeda apabila konsumen membeli ke lapak sehingga konsumen dapat

membedakan antara penjual dan dengan sesama pembeli.

Gambar 3.2
Penyesuaian Atribut Karyawan (Apron / Celemek)
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Penyeragaman atribut celemek atau apron juga telah diperbaiki supaya semua
karyawan sama. Bahan yang dipilih untuk apron yang diberikan oleh perusahaan

merupakan bahan yang anti air disesuaikan dengan kebutuhan penggunaan yang
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mana kerja karyawan berhubungan dengan air dan basah. Apabila apron yang
digunakan karyawan berbahan kain, tidak akan melindungi pakaian dari air dan
akan basah ketika bekerja. Pemilihan apron dengan bahan anti air dirasa paling
tepat untuk kenyamanan karyawan dalam bekerja.

Perusahaan Rumah Potong Ayam Broiler Jaya menerapkan strategi sesuai
dengan konsep pemikiran teori kompensasi karena seorang karyawan akan
memaksimalkan usaha untuk pekerjaannya apabila mendapatkan bayaran yang
setimpal. Sesuai dengan teori kompensasi yang digunakan yaitu kompensasi yang
diberikan oleh perusahaan kepada karyawannya harus sesuai dengan kinerja yang telah
didedikasikan untuk perusahaan sehingga perusahaan dapat berjalan dengan baik.
Selain itu, Broiler Jaya juga menerapkan konsep teori motivasi untuk dapat mendorong
kemampuan yang ada pada diri karyawan dalam melakukan pekerjaannya. Motivasi
akan membatu karyawan untuk mencapai target yang diinginkan sehingga nantinya
akan selaras dengan kompensasi yang didapatkan.

Implementasi Aspek Keuangan

Aspek keuangan yang ada pada usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
mencakup laporan keuangan aliran kas yang masuk dan keluar. Keuangan yang masuk
setiap harinya langsung didata supaya penghitungan laba atau keuntungan lebih mudah.
Selain itu, untuk pembayaran ayam ras broiler (pedaging) yang diambil dari peternakan
harus melalui seorang broker. Sehingga pencatatan laporan keuangan dilakukan setiap
hari secara rutin dikarenakan pembayaran atas produk ayam ras broiler juga dilakukan
setiap hari. Modal untuk inovasi yang dilakukan oleh Broiler Jaya terdiri dari modal
pengadaan peralatan tambahan dan modal kerja dalam melakukan strategi — strategi
yang telah ditentukan, selain itu pelaporan keuangan juga meliputi produk tambahan

yaitu abon ayam, jumlah pembeli, dan penjualan online melalui digital marketing.
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Perhitungan inovasi yang dilakukan pada bisnis Broiler Jaya dimulai pada bulan April

2023 hingga bulan Juni 2023.

Pelaporan keuangan untuk produk tambahan hasil inovasi yaitu abon ayam akan

meliputi laporan laba rugi dan arus kas, serta penilaian kelayakan bisnis yang dilakukan

setelah melakukan strategi mobile defense.

1) Realisasi Modal untuk Inovasi

Inovasi yang dilakukan pada bisnis Broiler Jaya dapat terealisasi dikarenakan

adanya beberapa biaya modal yang digunakan untuk kebutuhan modal kerja,

peralatan produksi, dan peralatan penjualan.

a. Kebutuhan Peralatan Produksi

Penggunaan modal untuk inovasi digunakan untuk kebutuhan peralatan

produksi pada usaha Broiler Jaya.

Tabel 3.3

Penyesuaian Investasi Awal Produksi

Rincian Peralatan

Timbangan

Anglo 2 Tungku
Kompor 1 Tungku
Mesin Bubut
Pendingin

Kipas Angin

Panci

Ember

Krat Ayam Hidup

Krat Daging Ayam

Harga Satuan

Rp256.000
Rp210.000
Rp200.000

Rp3.500.000

Rp3.200.000

Rp1.200.000
Rp150.000

Rp50.000
Rp350.000

Rp160.000

Jumlah

39

15

Penyusutan

perTahun

Rp256.000
Rp420.000
Rp200.000
Rp3.500.000
Rp3.200.000
Rp3.600.000
Rp450.000
Rp400.000
Rp13.650.000

Rp2.400.000
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Keranjang Rp7.000 5 Rp35.000
Pisau Rp65.000 10 Rp650.000
Total Rp28.761.000

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)

b. Peralatan Penjualan
Pada realisasi inovasi peralatam penjualan menggunakan modal utama
untung menunjang keberhasilan. Peralatan penjualan merupakan peralatan
yang digunakan untuk melakukan penjualan untuk menunjang inovasi

penjualan yang baik dan benar.

Tabel 3.4
Penyesuaian Biaya Peralatan Penjualan

Rincian Peralatan Kantor =~ Harga Satuan Jumlah Nilai Awal

Timbangan Rp256.000 2 Rp512.000
Meja Rp1.000.000 2 Rp2.000.000
Pisau Rp65.000 4 Rp260.000
Ember Rp20.000 6 Rp120.000
Keranjang Rp15.000 7 Rp105.000
Tempat Sampah Rp18.000 2 Rp36.000
Kursi Rp60.000 1 Rp60.000
Plastik Rp50.000 8 Rp400.000
Styrofoam box Rp50.000 10 Rp500.000

Total Rp3.993.000

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)
c. Modal Kerja

Penggunaan modal kerja untuk realisasi modal kerja merupakan realisasi

dari biaya yang telah digunakan untuk melakukan inovasi baru, sehingga
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perhitungan inovasi modal kerja hanya dihitung dari sejumlah biaya

tambahan yang dikeluarkan untuk menjalankan inovasi.

Tabel 3.5
Penyesuaian Biaya Modal Kerja
Rincian Harga Satuan Jumlah Total
Toples ABon Rp3.500 1.200 Rp4.200.000
Styrofoam (alas) Rp470 100 Rp47.000
Plastik wrap Rp11.000 2 Rp22.000
Stiker Rp1000 300 Rp300.000
Banner besar Rp30.000 1 Rp30.000
Banner kecil Rp20.000 1 Rp20.000

Total 4.619.000

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)

Berdasarkan tabel penyesuaian biaya peralatan produksi, tabel penyesuaian
biaya peralatan penjualan, dan penyesuaian biaya modal kerja, maka total
perhitungan keseluruhan modal untuk realisasi program inovasi yang

dibutuhkan oleh Broiler Jaya tertera pada tabel sebagai berikut;

Tabel 3.6
Realisasi Total Kebutuhan Modal Inovasi
No Kategori Total
1 Modal Peralatan Produksi Rp28.761.000
2 Modal Peralatan Penjualan Rp3.993.000
3 Modal Kerja Inovasi 4.619.000

Total Rp37.373.000

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)

Pembeli produk hasil inovasi Broiler Jaya yaitu abon ayam mengalami peningkatan

setiap bulannya, pembeli dari abon ayam sebagian besar merupakan reseller sehingga



82

dalam sekali pembelian dalam jumlah yang banyak. Konsumen abon ayam beberapa
berasal dari luar Kota Magelang dan melakukan pembelian secara online melalui
aplikasi whatsapp. Pengiriman abon ayam ke luar wilayah dilakukan dengan dua cara,
yaitu pengantaran sendiri oleh karyawab Broiler Jaya maupun pengiriman

menggunakan jasa layanan ekspedisi.

Tabel 3.7
Rekapitulasi Jumlah Pembeli Bulan Mei Tanggal 1 — 15 Tahun 2023
TG JUMLAH PEMBELI SEGMEN TO
L OFF ONLINE TA
LINE | WHAT | INSTA | WEB | TIK | JUM | PEROR RU | UM | RESE | L
SAPP GRAM | SITE | TOK | LAH | ANGAN | MA | KM | LLER
WA
KAN
1 75 9 3 12 44 14 21 8 87
2 75 12 2 14 48 11 22 8 89
3 77 10 10 43 14 22 8 87
4 74 15 1 16 47 14 21 8 920
5 86 15 2 1 18 63 12 20 9 104
6 73 9 5 14 47 11 20 9 87
7 72 11 3 14 43 13 21 9 86
8 72 11 1 12 39 14 22 9 84
9 72 12 12 44 12 19 9 84
10 70 10 10 36 12 23 9 80
11 74 16 5 21 57 12 19 7 95
12 74 15 15 45 16 20 8 89
13 72 12 2 14 45 12 20 9 86
14 71 14 6 20 52 11 20 8 91
15 73 13 1 14 47 11 22 7 87
JuMm | 1110 184 29 2 1 216 700 189 312 125 132
LAH 6

(Rekapitulasi Penjualan Harian Broiler Jaya Bulan Mei Paruh 1)
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Bagan 3.1

Bagan Jumlah Penjualan Bulan Mei Paruh 1 Broiler Jaya
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(Nurfaizah, 2023)

Bagan 3.2
Bagan Segmen Penjualan Bulan Mei Paruh 1 Broiler Jaya

SEGMEN PENJUALAN BULAN MEI |

B SEGMEN PERORANGAN B SEGMEN RUMAH MAKAN
m SEGMEN UMKM SEGMEN RESELLER

(Nurfaizah, 2023)

Berdasarkan Tabel 3.7 rekapitulasi jumlah pembeli bulan mei tanggal 1 sampai 15 dibedakan
menjadi dua tipe penjualan yaitu offline dan online, dalam 15 hari awal bulan mei penjualan
offline masih lebih tinggi dibandingkan dengan penjualan online, hal ini disebabkan karena
penjualan online masih baru dan promosi yang dijalankan belum maksimal, namun dalam segi
penambahan jumlah omset sudah membantu kenaikan yang cukup baik. Terlihat bahwa media

sosial yang paling diminati pelanggan untuk melakukan pemesanan adalah whatsapp dan
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Instagram, sedangkan website dan tiktok masih kurang diminati. Selain itu, segmen pelanggan
pada bulan mei awal menunjukkan bahwa pelanggan perorangan masih mendominasi
dibandingkan segmen yang lain. Segmen reseller masih berada ditingkat paling rendah karena

persaingan penjualan daging ayam yang semakin ketat.
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Tabel 3.8
Rekapitulasi Jumlah Pembeli Bulan Mei Tanggal 16 — 31 Tahun 2023
TGL JUMLAH PEMBELI SEGMEN TOTAL
OFFLINE ONLINE
WHATSAPP | INSTAGRAM | WEBSITE | TIKTOK | JUMLAH | PERORANGAN | RUMAH | UMKM | RESELLER
MAKAN
16 73 11 38 15 22 9 84
17 70 11 38 14 21 8 81
18 78 12 17 57 10 19 9 95
19 78 15 15 52 12 20 9 93
20 76 13 1 14 48 16 17 9 20
21 80 9 2 11 49 15 19 8 91
22 80 12 12 50 13 22 7 92
23 75 15 15 48 13 21 8 20
24 79 13 1 14 54 13 18 8 93
25 79 15 3 18 52 14 23 8 97
26 72 12 1 13 43 12 21 9 85
27 76 14 2 16 49 12 22 9 92
28 82 10 4 14 54 11 22 9 96
29 81 11 2 13 51 16 18 9 94
30 82 12 12 55 9 21 9 94
31 72 9 9 39 12 21 9 81
JUMLAH 1233 189 23 1 2 215 777 207 327 137 1448

(Rekapitulasi Penjualan Harian Broiler Jaya Bulan Maret Paruh 2)
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Bagan 3.3
Bagan Jumlah Penjualan Bulan Mei Paruh 2 Broiler Jaya
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(Nurfaizah, 2023)

Bagan 3.4
Bagan Segmen Penjualan Bulan Mei Paruh 2 Broiler Jaya

SEGMEN PENJUALAN BULAN MEI Il

B PERORANGAN ® RUMAH MAKAN ® UMKM RESELLER

(Nurfaizah, 2023)

Berdasarkan Tabel 3.8 rekapitulasi jumlah pembeli bulan mei tanggal 15 sampai 31 dibedakan
menjadi dua tipe penjualan yaitu offline dan online, dalam 15 hari akhir bulan mei penjualan
offline masih lebih tinggi dibandingkan dengan penjualan online, hal ini disebabkan karena
penjualan online masih baru dan promosi yang dijalankan belum maksimal, namun dalam segi
penambahan jumlah omset sudah membantu kenaikan yang cukup baik. Terlihat bahwa media
sosial yang paling diminati pelanggan untuk melakukan pemesanan adalah whatsapp dan

Instagram, sedangkan website dan tiktok masih kurang diminati. Hal ini disebabkan karena
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aplikasi yang paling familiar di semua kalangan adalah whatsapp, kemudian Instagram menjadi
platform kedua yang ramai digunakan orang, sedangkan tiktok termasuk salah satu aplikasi
yang belum lama muncul di jagad media sosial. Selain itu, segmen pelanggan pada bulan mei
akhir menunjukkan bahwa pelanggan perorangan masih mendominasi dibandingkan segmen
yang lain. Segmen reseller masih berada ditingkat paling rendah karena persaingan penjualan

daging ayam yang semakin ketat.
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Tabel 3.9
Rekapitulasi Jumlah Pembeli Bulan Juni Tanggal 1 — 15 Tahun 2023
TGL JUMLAH PEMBELI SEGMEN TOTAL
OFFLINE ONLINE
WHATSAPP | INSTAGRAM | WEBSITE | TIKTOK | JUMLAH | PERORANGAN | RUMAH | UMKM | RESELLER
MAKAN
1 83 35 38 76 15 21 121
2 85 35 1 38 77 15 22 123
3 81 32 35 71 14 22 116
4 81 31 1 32 65 17 21 10 113
5 82 35 1 36 70 18 20 10 118
6 85 34 2 36 73 16 20 12 121
7 84 33 33 71 14 21 11 117
8 86 32 1 38 78 12 22 12 124
9 82 35 38 78 12 19 11 120
10 80 34 1 35 66 15 23 11 115
11 81 38 1 39 74 15 19 12 120
12 81 35 36 69 18 20 10 117
13 82 30 30 66 16 20 10 112
14 81 35 2 37 74 14 20 10 118
15 82 32 32 71 12 22 9 114
JUMLAH 1236 506 22 3 2 533 1079 223 312 155 1769

(Rekapitulasi Penjualan Harian Broiler Jaya Bulan Juni)
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Bagan 3.5
Bagan Jumlah Penjualan Bulan Juni Paruh 1 Broiler Jaya

JUMLAH PENJUALAN BULAN JUNI 1
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Bagan 3.6
Bagan Segmen Penjualan Bulan Juni Paruh 1 Broiler Jaya

SEGMEN PENJUALAN BULAN JUNI 1

%

B PERORANGAN  ® RUMAH MAKAN UMKM RESELLER

(Nurfaizah, 2023)
Berdasarkan Tabel 3.9 rekapitulasi jumlah pembeli bulan Juni tanggal 1 sampai 15 dibedakan
menjadi dua tipe penjualan yaitu offline dan online, dalam 15 hari pertama bulan Juni penjualan
offline masih lebih tinggi dibandingkan dengan penjualan online, hal ini disebabkan karena
penjualan online masih baru dan promosi yang dijalankan belum maksimal, namun dalam segi
penambahan jumlah omset sudah membantu kenaikan yang cukup baik. Terlihat bahwa media
sosial yang paling diminati pelanggan untuk melakukan pemesanan adalah whatsapp dan
Instagram, sedangkan website dan tiktok masih kurang diminati. Hal ini disebabkan karena

aplikasi yang paling familiar di semua kalangan adalah whatsapp, kemudian Instagram menjadi
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platform kedua yang ramai digunakan orang, sedangkan tiktok termasuk salah satu aplikasi
yang belum lama muncul di jagad media sosial. Selain itu, segmen pelanggan pada bulan mei
akhir menunjukkan bahwa pelanggan perorangan masih mendominasi dibandingkan segmen
yang lain. Segmen reseller masih berada ditingkat paling rendah karena persaingan penjualan

daging ayam yang semakin ketat.

Tabel 3.10
Rata - Rata Jumlah Pembeli Abon Ayam Bulan April - Juni Tahun 2023
Kategori Jumlah Pembeli Jumlah Abon/Pack Omset
April 18 223 Rp40.140.000
Mei 12 212 Rp38.160.000
Juni 27 237 Rp42.660.000
Total 57 Rp120.960.000

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)

Tabel 3.10 menunjukkan bahwa omset dari penjualan produk tambahan dari
usaha Broiler jaya yaitu abon ayam tergolong cukup bagus dimana omset yang telah
dihasilkan sudah mencapai lebih 19% dari omset penjualan produk utama Broiler Jaya
yaitu karkas ayam broiler. Hal ini menjadi acuan bahwa inovasi yang dilakukan Broiler
Jaya dalam penambahan produk barang jadi telah dapat dikatakan berhasil dan dapat
menambah omset perbulan dari Broiler Jaya. Hal ini didapat dari perhitungan sebagai

berikut.

Omset Penjualan Abon
= x 100

~ Omset Penjualan Ayam

__120.960.000

~ 614968984 * 100

=19,66%
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Pembeli produk hasil inovasi Broiler Jaya yaitu abon ayam mengalami peningkatan
setiap bulannya, pembeli dari abon ayam sebagian besar merupakan reseller sehingga
dalam sekali pembelian dalam jumlah yang banyak. Konsumen abon ayam beberapa
berasal dari luar Kota Magelang dan melakukan pembelian secara online melalui
aplikasi whatsapp. Pengiriman abon ayam ke luar wilayah dilakukan dengan dua cara,
yaitu pengantaran sendiri oleh karyawab Broiler Jaya maupun pengiriman

menggunakan jasa layanan ekspedisi.
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Tabel 3.12
Penyesuaian Laporan Raba Rugi
Keterangan 2021 2022 2023
Pendapatan Rp6.078.395.349 | Rp7.901.913.954 | Rp5.525.813.954
Biaya
Biaya Produksi | Rp3.263.040.000 | Rp4.241.952.000 | Rp2.966.400.000
Operasional Rp72.000.000 Rp90.000.000 Rp11.633.000
Laba Kotor Rp2.743.355.349 | Rp.3.569.961.954 | Rp2.547.780.954
Beban
Listrik dan Air Rp5.940.000 Rp7.128.000 Rp180.000
Gaji Rp120.120.000 Rp156.156.000 Rp58.800.000
Peralatan Kantor Rp12.796.300 Rp15.355.560 -
Penyusutan Rp6.228.480 Rp9.342.720 Rp12.456.960
Sewa Rp6.000.000 Rp6.000.000 -
Bunga - - Rp12.399.996
Pajak - - Rp13.814.535
Total Beban Rp151.084.780 Rp193.982.280 Rp97.651.491
Laba Bersih Rp2.592.270.569 | Rp3.375.979.674 | Rp 2.462.586.423

(Laporan Keuangan Broiler Jaya, 2023)



94

Tabel 3.13 Penyesuaian Laporan Arus Kas

PEMASUKAN (CASH IN April I April I1 Mei I Mei IT Juni I Juni II
FLOW) 12023 /2023 12023 /2023 12023 12023

A. Penjualan 430.951.500 431.128.800 484.185.240 542.287.472 533.814.225 614.953.984
Sub total I 430.951.500 431.128.800 484.185.240 542.287.472 533.814.225 614.953.984

B. PENGELUARAN (CASH

OUT FLOW)

pembelian bahan Rp243.600.000 Rp237.600.000 Rp237.600.000 Rp240.000.000 Rp237.600.000 Rp285.600.000
pembayaran gaji Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000
biaya kantor Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000
pembayaran bunga Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333
pembayaran pajak Rp0 Rp0 Rp0 Rp0 Rp0 Rp0
pengeluaran listrik Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000
Sub total IT Rp254.148.333 Rp248.148.333 Rp248.148.333 Rp250.548.333 Rp248.148.333 Rp296.148.333

C. SALDO KAS AWAL

Rp254.163.333

Rp248.163.333

Rp248.163.333

Rp250.563.333

Rp248.163.333

Rp296.163.333

D. SURPLUS/DEFISIT

(Sub ttl I — Sub ttl IT) Rp176.803.167 Rp182.980.467 Rp236.036.907 Rp291.739.139 Rp285.665.892 Rp318.805.651
E. SALDO KAS AKHIR
(C+D) Rp430.966.500 Rp431.143.800 Rp484.200.240 Rp542.302.472 Rp533.829.225 Rp614.968.984




1. Payback Period (PP)

Tabel 3.14
Payback Period (PP)
NO EAT DEPRESIASI PROCEED
1 2.592.270.569 6.228.480 | 2.598.499.049
2 3.375.979.674 9.342.720 | 3.385.322.394
3 2.462.586.423 12.456.960 | 2.475.043.383

95

Jumlah Investasi

Proceeds Th 1

PBP

. Jumlah investasi

: Rp48.154.000

: 2.598.499.049

x 1 tahun

" Proceeds Tahunan

Maka perhitugan payback periode nya sebesar

PBP

: 0,02 tahun atau 2 bulan

Jadi perhitungan balik modal dari bisnis pada Rumah Potong Ayam Broiler Jaya

ini sudah balik modal kurang dari 2 bulan pertama pada 2021.

2. Net Present Value (NPV)

Tabel 3.15
Net Present Value (NPV)
PV OF
TAHUN PROCEEDS 15% PROCEEDS

1 2.598.499.049 0,87 | 2.260.694.173
2 3.385.322.394 0,76 | 2.572.845.019
3 2.475.043.383 0,66 | 1.633.528.633
Total PV of Proceeds | 6.467.067.825
PV of Outlays 48.154.000
Net Present Value | 6.418.913.825

Berdasarkan tabel diatas, nilai PV of Proceeds lebih besar dari pada nilai PV of

Outlays sehingga Net Present Value nya positif, maka usaha ini terhitung layak

untuk dijalankan.
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3. Internal Rate of Return (IRR)
Tabel 3.16
Internal Rate of Return (IRR)
Tah PROCEEDS 16% 17%
anun DF PV of Proceed DF PV of Proceed
1 2.598.499.049 0,86 | 2.234.709.182 0,85 | 2.208.724.192
2 3.385.322.394 0,74 | 2.505.138.572 0,73 2.471.285.348
3 2.475.043.383 0,64 | 1.584.027.765 0,62 1.534.526.897
PV of Proceed | 6.323.875.519 6.214.536.437
PV of Outlays 48.154.000 48.154.000
Selisih | 6.275.721.519 6.166.382.437
Berdasarkan tabel di atas maka perhitungan IRR adalah sebagai berikut;
IRR =il + { x EINPV+X(11-12) !
ENPV+ — ENPV
IRR = 16% + {X 6.166.382.437 x 17%-16%
6.166.382.437— 6.275.721.519
IRR = 16% + £166382437 1o,
109.339.082
IRR =16% + 0,56 = 72%
Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh besaran IRR sebesar 72% dan rate of
return yang disyaratkan sebesar 15%, karena IRR lebih tinggi dari pada rate of
return, maka investasi pada Rumah Potong Ayam Broiler Jaya sejauh ini
menguntungkan.
4. Profitability Index (PI)

Profitabilitas Index (P1) merupakan perbandingan antara nilai sekarang (PV of
proceed) dengan nilai investasi (PV of Outlays). Dari hasil perhitungan diperoleh,;

PI _ PV of Proceeds
PV of Outlays
Rp6.323.875.519

PI = 1P2-2239700 7

Rp 48.154.000

PI =131,33
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Dalam pengambilan keputusan investasi apabila diperoleh PI >1 maka investasi
diterima. Dari hasil perhitungan diperoleh nilai PI sebesar 131,33maka investasi
dalam bisnis ini diterima karena nilai present value of proceeds lebih besar dari

pv of outlays.

. Average Rate of Return (ARR)
Rata-rata EAT = 2.592.270.569 + 3.375.979.674 + 2.462.586.423

Rp 8.430.836.666 : 3 =Rp 2.810.278.889

Sedangkan untuk perhitungan rata-rata investasi adalah sebagai berikut;
Investasi awal = Rp 48.154.000 : 2 =Rp 24.077.000

Setelah rata-rata EAT dan Investasi diketahui, maka perhitungan ARR atas

dasar Initial linvestment adalah sebagai berikut;

ARR = Rata—rata EAT x 100%

Investasi awal

_ Rp 2.810.278.889
Rp 48.154.000

ARR x 100%

=58,36%

Dari hasil perhitungan diketahui bahwa ARR adalah 58,36%, sehingga investasi
dalam bisnis dapat dikatakan layak, karena lebih besar dari 50%.

Tabel 3.17
Analisa Capital Budgeting

Metode Hasil Analisis Standar Unit Usaha | Keterangan
PP 2 bulan PP Max 1 Tahun Layak
Rp6.418.913.82
NPV 5 NPV >0 Layak
PI 131,33 PI>1 Layak
IRR 72% Discount Faktor 15% Layak
ARR 58,36%, ARR min 50% Layak
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Berdasarkan hasil perhitungan studi kelayakan bisnis tahun 2021-
2023, sejauh ini bisnis Rumah Potong Ayam Broiler Jaya menguntungkan.
Penjualan yang dilakukan setiap tahunnya mengalami peningkatan, kecuali
pada tahun 2023 mengalami penurunan. Namun, apabila dilihat dari
proyeksi, proyeksi bisnis masih tergolong baik
Perusahaan Broiler Jaya menggunakan teori perhitungan Payback Periode, Net
Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), Profitability Index (PI),
Average Rate of Return (ARR), dan Capital Budgeting. untuk menghitung segala
aspek keuangan yang terjadi dalam perusahaan. perhitungan dalam keuangan
dilakukan untuk memantau perkembangan omset sehingga perusahaan dalam
menyusun strategi selanjutnya dapat sesuai dengan kejadian sebenarnya di dalam
perusahaan.
Dalam aspek keuangan, Broiler Jaya telah menerapakan teori perhitungan
perbandingan raiso menggunakan metode Payback Periode, Net Present Value
(NPV), Internal Rate of Return (IRR), Profitability Index (P1), Average Rate of
Return (ARR), dan Capital Budgeting. Hal ini dilakukan untuk mengembangkan
sistem perhitungan yang ada diperusahaan dengan metode kelayakan bisnis. Ini
akan berguna untuk kelangsungan bisnis kedepan dimana dari hasil yang telah
didapat akan juga dapat memprediksi bagaimana berjalannya keuangan
perusahaan di kemudian hari.
Implementasi Aspek Operasi
Bangunan untuk produksi Rumah Potong Ayam Broiler Jaya didesain
menyesuaikan dengan langkah — langkah produksi supaya proses produksi

berjalan dengan cepat dan efisien. Luas bangunan yang digunakan untuk produksi
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disesuaikan dengan banyaknya jumlah ayam ras broiler (pedaging) sehingga
karyawan yang bekerja dapat merasa nyaman dan leluasa. Untuk pemeliharaan
bangunan, semua disesuaikan supaya pembersihan dapat dilakukan dengan
mudah seperti lantai yang tidak licin serta menahan beban yang cukup berat. Alat
yang digunakan untuk proses produksi adalah alat yang bersifat bersih dan tidak
mudah korosif. Selain bangunan, aspek operasi yang harus dimiliki oleh sebuah
rumah potong ayam adalah kendaraan untuk pengangkutan ayam. Broiler Jaya
telah memiliki dua armada yang digunakan khusus untuk melakukan
pengangkutan. Pengangkutan pertama yang dilakukan adalah pengambilan ayam
ras broiler (pedaging) dari peternakan ke rumah produksi. Sedangkan
pengangkutan kedua dilakukan untuk membawa karkas ayam ayau daging ayam
segar ke tempat penjualan yaitu pasar.

Broiler Jaya menerapkan strategi Value Chain dalam bidang operasionalnya.
Proses inti dalam perusahaan Broiler Jaya adalah penampungan, penyembelihan,
pembersihan, pengemasan, dan pejualan daging ayam. Untuk meningkatkan
penjualan dan menumbuhkan kepercayaan dari calon konsumen maupun
konsumen saat ini, Broiler Jaya sangat memperhatikan rantai nilai yang terjadi
dari proses produksi, pengemasan, penjualan, dan layanan setelah penjualan
kepada konsumen yaitu dengan memperhatikan kehigienisan produk sehingga
akan sampai ditangan konsumen dengan kualitas yang baik pula. Dengan
menggunakan strategi value chain, dari semua proses yang ada dalam perusahaan
akan di seleksi proses inti yang nantinya akan diukur apakah apakah akan

ditambah ataupun dikurangi nilainya untuk kebutuhan pelanggan.
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Gambar 3.3
Penyesuaian Tempat Penampungan Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Penyesuaian tempat penampungan ayam ketika sampai di rumah produksi
dilakukan dengan memberikan tempat di atas keramik dan diberi kipas angin
besar untuk menjaga ayam supaya tidak mudah mati. Hal ini dikarenakan
tempat penampungan ayam sebelum dilakukan penyesuaian sempit dan tidak
diberi kipas angin. Hal ini berdampak pada ayam yang dapat mudah mati
karena ayam broiler tidak tahan panas yang berlebihan. Selain itu, sebelum
adanya penyesuaian, tempat yang digunakan untuk penampungan hanya
beralaskan tanah yang mana menyababkan ayam masih kotor pada saat akan
disembelih dan membuat ruangan produksi juga menjadi kotor. Sehingga
dengan adanya penyesuaian ini diharapkan akan dapat meminimasilir
kematian ayam sebelum di sembelih dan menjaga kebersihan tempat produksi

daging ayam.
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Gambar 3.4
Pembuatan Tempat Cuci Tangan
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Pentingnya menjaga kebersihan tangan sebelum memasuki area produksi
daging ayam tidak dapat diabaikan dalam konteks industri pangan. Tindakan
ini memainkan peran krusial dalam meminimalkan risiko kontaminasi silang
dan penyebaran mikroorganisme patogenik pada produk daging ayam.
Dengan menjaga tangan bersih, para pekerja dapat mencegah potensi
pencemaran dari berbagai sumber eksternal seperti kotoran, bakteri, dan zat-
zat berbahaya lainnya. Hal ini memiliki dampak signifikan pada kehigienisan
produk akhir, memastikan bahwa daging ayam yang dihasilkan memenuhi
standar keamanan pangan yang ketat, sehingga memberikan jaminan kualitas
dan keamanan kepada konsumen akhir. Pembuatan tempat cuci tangan
didepan ruang produksi dilakukan untuk menjaga kebersihan karyawan dari
kotoran yang dibawa dari luar ruangan. Hal ini dimaksudkan supaya pada saat

bekerja, karyawan telah memastikan bahwa tangan bersih dari kotoran dan
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bakteri sehingga juga akan menjaga kehigienisan produk daging ayam yang

akan diproduksi.

'I‘T'H'“.'
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Gambar 3.5
Pemisahan Pintu Masuk dan Keluar di Ruang Produksi
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Pemisahan antara pintu masuk dan keluar di ruang produksi daging ayam
memegang peran yang sangat penting dalam menjaga kebersihan dan
kehigienisan tempat produksi. Tindakan ini memungkinkan untuk meminimalkan
potensi kontaminasi silang serta memastikan bahwa karyawan yang memasuki
area produksi memiliki kesempatan untuk membersihkan atau mendisinfeksi
tangan mereka sesuai dengan standar kebersihan yang ditetapkan. Dengan
demikian, hal ini tidak hanya mempengaruhi kebersihan karyawan, tetapi juga
berdampak pada kualitas daging ayam yang dihasilkan. Dengan adanya prosedur
ini, tempat produksi daging ayam dapat mempertahankan standar keamanan
pangan yang ketat, menghasilkan produk akhir yang memenuhi kriteria

kebersihan dan kehigienisan yang tinggi, sehingga memberikan jaminan kualitas

kepada konsumen akhir.



103

Gambar 3.6
Penyesuaian Tempat Proses Produksi/Pemotongan Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Penyesuaian bangunan untuk proses produksi atau tempat pemotongan ayam
dilakukan dengan memperbarui fasilitas produksi daging ayam yaitu penerapan
keramik dan penggunaan cat tembok baru memegang peranan krusial dalam
mempertahankan standar kebersihan yang tinggi. Tindakan ini bertujuan untuk
mengurangi potensi kontaminasi mikroba patogenik yang dapat berasal dari
permukaan dinding dan sudut-sudut yang sulit dijangkau. Dengan penggunaan
material keramik, dilengkapi dengan cat tembok baru, akan tercipta permukaan
yang lebih halus dan mudah dibersihkan, serta memiliki sifat antimikroba yang
mampu mengurangi populasi mikroorganisme patogen. Selain itu, penghilangan
sudut tembok yang dapat berfungsi sebagai tempat persembunyian bakteri akan
meminimalkan potensi penumpukan dan pertumbuhan mikroba berbahaya.
Langkah-langkah ini akan memberikan dampak positif yang signifikan pada
kehigienisan produksi daging ayam, memastikan bahwa produk akhir yang
dihasilkan memenuhi standar keamanan pangan yang ketat dan aman untuk

konsumsi manusia. Ini berhubungan dengan kebersihan dan kehigienisan produk
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yang nantinya dihasilkan. Penghilangan sudut — sudut pada tembok juga
dilakukan supaya meminimalisir bakteri yang akan tertinggal ketika telah
dibersihkan. Selain itu, apabila kotoran yang menempel pada dinding sudah hilang

maka tempat produksi tidak akan memunculkan bau yang tidak sedap lagi.

Gambar 3.7
Penggunaan Nurse Cap Untuk Karyawan Ketika Bekerja

Penggunaan Nurse Cap oleh karyawan selama bekerja di tempat produksi
daging ayam memegang peran krusial dalam menjaga kebersihan dan
kehigienisan lingkungan produksi. Tindakan ini bertujuan untuk mencegah
potensi kontaminasi dari rambut dan partikel potensial lain yang mungkin terlepas
dari kepala karyawan. Dengan demikian, kehadiran Nurse Cap tidak hanya
mempengaruhi kebersihan personal karyawan, tetapi juga berdampak signifikan
pada kualitas daging ayam yang dihasilkan. Dengan implementasi prosedur ini,
tempat produksi daging ayam dapat mempertahankan standar keamanan pangan
yang tinggi, menghasilkan produk akhir yang memenuhi kriteria kebersihan dan
kehigienisan yang ketat, sehingga memberikan jaminan kualitas kepada

konsumen akhir.
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Gambar 3.8
Penyesuaian Perbandingan Jumlah Krat
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Broiler Jaya juga memiliki kebutuhan untuk operasional berupa krat yang
digunakan untuk menampung ayam di mobil pada saat proses pengangkutan dari
peternakan ke rumah produksi maupun pengantaran kepada reseller. Krat yang
dimiliki oleh Broiler Jaya sebelumnya sudah ada yang pecah dan rusak sehingga
mengganggu kenyamanan pekerja pada saat proses pengangkutan. Selain itu,
kapasitas produksi Broiler Jaya juga semakin bertambah sehingga Broiler Jaya
membutuhkan beberapa tambahan jumlah krat. Setelah adanya inovasi yang
dilakukan, Broiler Jaya memiliki sepuluh krat baru untuk mengganti beberapa krat
yang rusak dan kapasitas produksi yang bertambah. Apabila kapasitas produksi
bertambah namun krat yang digunakan berjumlah sama atau tidak ditambah, maka
penataan ayam broiler di dalam krat akan menjadi sempit. Hal ini akan
menyebabkan ayam kesulitan untuk bergerak dan bernafas sehingga berakibat

kepada kesehatan ayam dan bahkan kematian.



Tabel 3.18
Penyesuaian Perbandingan Jumlah Krat

No | Peralatan

Peralatan Sebelum

Peralatan Sesudah

Harga

Jumlah

Harga

Jumlah

1 Krat

Ayam

Rp300.000

28

Rp350.000

39

(Ninda Nurfaizah, 2023)

Gambar 3.9
Penyesuaian Proses Pengemasan Produk
(Ninda Nurfaizah, 2023)
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Penyesuaian dalam pengemasan produk merupakan suatu aspek kritis

yang diterapkan dengan cermat oleh perusahaan. Styrofoam diadopsi sebagai

elemen dasar pengemasan, bertindak sebagai lapisan penopang produk.

Selanjutnya, lapisan plastik wrap diterapkan untuk memberikan perlindungan

tambahan terhadap kontaminasi selama proses pengiriman. Pendekatan ini
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bertujuan utama untuk memastikan kehigienisan produk terjaga dengan baik, baik
selama perjalanan maupun hingga sampai ke tangan konsumen akhir. Dengan
demikian, kualitas produk yang disampaikan kepada konsumen tetap terjaga
dengan optimal, memenuhi ekspektasi dan standar kualitas yang diharapkan.
Tidak hanya itu, untuk pengiriman produk dengan jarak yang lebih jauh
atau membutuhkan waktu perjalanan yang lebih lama, penggunaan Styrofoam box
menjadi imperatif. Material ini memberikan insulasi termal yang diperlukan untuk
mempertahankan suhu yang tepat selama perjalanan. Untuk memaksimalkan efek
dari insulasi Styrofoam, balok es ditempatkan di dalamnya. Langkah ini secara
efektif memastikan bahwa daging tetap segar dan higienis selama proses
pengiriman yang mungkin melibatkan kondisi lingkungan yang berfluktuasi.
Dengan demikian, pengiriman jarak jauh tidak lagi menjadi hambatan untuk
memastikan bahwa produk daging ayam yang disampaikan ke konsumen tetap
mempertahankan kualitas dan kehigienisan yang tinggi, menghadirkan kepuasan

yang tak terbandingkan bagi para konsumen yang menerimanya.
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Gambar 3.10
Penyesuaian Tempat Pengiriman Produk Jarak Jauh
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Penggunaan tempat pengiriman produk jarak jauh, khususnya dalam
bentuk styrofoam box yang dilengkapi dengan batu es, memainkan peran yang
sangat signifikan dalam mempertahankan kualitas dan kehigienisan daging ayam
selama proses pengiriman. Prosedur ini bertujuan untuk memastikan bahwa
daging ayam tetap segar dan terjaga dari potensi kontaminasi selama perjalanan
menuju tempat tujuan pengiriman. Styrofoam box, yang didesain khusus, mampu
menyediakan isolasi termal yang efektif, menjaga suhu dalam kisaran yang aman
untuk mencegah pertumbuhan mikroorganisme patogen. Penambahan batu es di
dalamnya memberikan pendinginan tambahan yang diperlukan. Hasil dari
tindakan ini adalah memuaskan pelanggan dengan menerima produk daging ayam
dalam kondisi optimal, menciptakan kepercayaan terhadap kualitas dan
kehigienisan produk, serta memperkuat reputasi perusahaan dalam hal pelayanan
dan keandalan produk yang disediakan. Penggunaan Styrofoam box untuk

pengiriman daging ayam akan membuat kualitas dan kehigienisan daging ayam
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tetap terjaga. Selain itu, ketahanan daging apabila akan disimpan lebih lama juga
tetap baik dikarenakan suhu yang menempel pada daging tetap sama. Dengan
menggunakan Styrofoam box diharapkan dapat membantu Broiler Jaya dalam
melakukan proses pengiriman produk kepada konsumen dengan jarak yang cukup
jauh.

Perusahaan Broiler Jaya mengadopsi teori Value Chain sebagai landasan
untuk menjalankan berbagai aktivitas operasionalnya. Pendekatan ini
memungkinkan perusahaan untuk secara efektif memilah strategi yang tepat guna
meningkatkan nilai tambah entitas usaha dan mengurangi biaya operasional yang
diperlukan. Pemilihan teori Value Chain ini dianggap sebagai pilihan yang sangat
tepat mengingat seluruh tahapan aktivitas yang terjadi di dalam lingkup
operasional Perusahaan Broiler Jaya. Perusahaan ini dengan sungguh-sungguh
memprioritaskan kebersihan dan kehigienisan produk sejak awal masuknya ayam
broiler ke dalam fasilitas produksi, melalui berbagai tahap proses produksi, hingga
saat daging siap untuk dipasarkan dan diserahkan kepada konsumen akhir.

Value Chain akan memiliki dampak yang signifikan terhadap daya saing
bisnis di pasar. Sebab, menjadi kunci terwujudnya keunggulan kompetitif yang
akan mengakibatkan peningkatan nilai tambah yang berarti bagi perusahaan.
Dengan memahami dan memanfaatkan dengan baik seluruh rangkaian aktivitas
dalam Value Chain, Perusahaan Broiler Jaya dapat memaksimalkan efisiensi
operasionalnya sambil tetap memastikan bahwa kualitas dan kehigienisan produk
daging ayam tetap terjaga hingga mencapai konsumen akhir. Seiring dengan hal
ini, pendekatan Value Chain juga memberikan pandangan komprehensif terhadap

seluruh proses bisnis, memungkinkan perusahaan untuk mengidentifikasi area
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potensial yang dapat ditingkatkan serta mengimplementasikan strategi yang lebih
tepat guna memenuhi kebutuhan dan ekspektasi konsumen. Dengan demikian,
penerapan teori Value Chain bukan hanya memperkuat fondasi operasional
Perusahaan Broiler Jaya, tetapi juga memacu pertumbuhan dan kesinambungan
bisnis di tengah ketatnya persaingan di pasar.
Implementasi Pasar dan Pemasaran

Pemasaran pada Rumah Potong Ayam Broiler Jaya awalnya masih sederhana
dan lebih mengandalkan penjualan secara langsung dengan tatap muka di lokasi
penjualan. Untuk meningkatkan usaha, Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
membuat program pemasaran “Broad Marketing of Broiler Jaya. Broiler Jaya kini
sudah mengembangkan promosinya dengan cara digital marketing yaitu dengan
cara membuat akun instagram dan juga website. Untuk promosi melalui akun
whatsapp masih dikelola oleh owner pribadi dan belum memiliki akun resmi
Broiler Jaya. Setelah adanya akun resmi Broiler Jaya di instragram dan website,
promosi yang dilakukan dapat menjangkau ke semua daerah. Tidak hanya
Magelang dan sekitarnya, namun ke semua daerah tanpa terbatas jarak dan waktu.
Pemasaran digital atau digital marketing dapat berdampak pada penjualan dan
pendapatan dari usaha Broiler Jaya. Penjualan dan pendapatan meningkat akibat
pesanan dari pelanggan baru yang memesan produk secara online. Walaupun
belum meningkat secara signifikan dan penjualan terbesar masih dipegang oleh
penjualan secara langsung, namun digital marketing yang dilakukan melalui
Instagram dan website tetap membantu penjualan dan menambah pendapatan

yang cukup besar.
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Gambar 3.11
Penyesuaian Program Pemasaran (Instagram)
(Instagram Broiler Jaya, 2023)

Media pemasaran yang baru dilakukan oleh Broiler Jaya sebagai bentuk
pengembangan program pemasaran adalah pemasaran melalui platform digital.
Salah satunya adalah Instagram. Kini, Broiler Jaya menambah cara untuk
memasarkan produknya menggunakan basis internet supaya dapat menjangkau
calon konsumen lebih luas dari sebelumnya. Akun Instagram dari Broiler Jaya

dapat dilihat pada

https://instagram.com/broiler.jaya?igshid=YmMyMTA2M2Y= atau dengan

mencari akunnya yaitu @broiler.jaya pada laman Instagram.
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Gambar 3.12
Penyesuaian Program Pemasaran (Instagram)
(Instagram Broiler Jaya, 2023)

Media sosial Instagram yang baru dikembangkan oleh Broiler Jaya
memberikan platform yang efektif untuk mempublikasikan konten visual,
termasuk foto dan video, dengan tujuan untuk menarik minat calon pelanggan.
Keberadaan highlight dalam akun Instagram ini, yang mengunggah aktivitas
harian dari usaha Broiler Jaya, memiliki tujuan utama untuk membangun
kepercayaan pelanggan terhadap keandalan perusahaan. Lebih dari itu, ini juga
memberikan satu saluran interaksi yang langsung dengan para pengikut atau
pelanggan. Melalui keaktifan dalam menciptakan konten di Instagram seperti
pembuatan story, reels, dan highlight, Broiler Jaya mampu meningkatkan jumlah
pengikut mereka. Hal ini memberikan dampak signifikan pada efisiensi

pemasaran dan kecepatan penyebaran informasi dari Broiler Jaya kepada

masyarakat luas. Calon konsumen yang sedang mencari produk daging dapat
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dengan cepat menemukan akun Broiler Jaya melalui laman Instagram jika akun
tersebut memiliki jumlah pengikut yang besar dan aktif. Dengan demikian,
strategi ini memainkan peran vital dalam mempercepat aksesibilitas produk dan
informasi kepada khalayak, memperluas jangkauan pemasaran, dan
meningkatkan visibilitas serta kredibilitas dari Broiler Jaya dalam ranah digital.
Media social Instagram broiler jaya yang baru dikembangkan dengan
memposting foto maupun video untuk lebih menarik minat calon pelanggan.
Dibuatnya highlight dalam akun Instagram ini berguna untuk melihat aktivitas
harian dari usaha Broiler Jaya. Hal ini bertujuan untuk lebih meyakinkan
pelanggan bahwa usaha Broiler Jaya terpercaya dan merupakan salah satu cara
untuk berinteraksi dengan followers atau pelanggan. Dengan aktif membuat
konten di Instagram seperti pembuatan story, reels, maupun highlight akan
membuat followers lebih meningkat. Cara ini akan berdampak pada cepatnya
pemasaran atau cepatnya informasi yang disampaikan broiler jaya kepada
masyarakat. Calon konsumen yang sedang mencari produk daging di laman
Instagram juga akan menemukan akun broiler jaya secara cepat apabila followers

berjumlah banyak dan akun yang aktif.



114

F J Prosdiii Haiga Earnitd .- .-

Ayam Potong Murah =) @
Berkualitas % .Y 1
; " -.‘Tf' S e
-"‘T.'l;
& - ad

Gambar 3.13
Penyesuaian Program Pemasaran (Website)
(Website Broiler Jaya, 2023)

Perusahaan Broiler Jaya tidak hanya mengandalkan program pemasaran
digital melalui platform media sosial Instagram, tetapi juga telah mengembangkan
sebuah Website sebagai sarana yang tak kalah penting dalam strategi pemasaran
mereka. Langkah ini didasari oleh keyakinan bahwa sebuah Website dapat
menyediakan informasi yang lengkap dan terstruktur mengenai bisnis yang
sedang diiklankan. Dalam era informasi digital saat ini, situs web merupakan
saluran yang tak tergantikan dalam menyajikan rincian mendalam seputar produk
dan layanan yang ditawarkan oleh suatu perusahaan. Website Broiler Jaya juga
menyediakan informasi kontak yang dapat dihubungi. Hal ini memungkinkan
calon pembeli atau pihak yang tertarik untuk mengajukan pertanyaan atau bahkan
melakukan pemesanan produk secara langsung. Dengan adanya fasilitas ini,
pelanggan potensial dapat berinteraksi dengan perusahaan secara lebih langsung
dan mudah, meningkatkan tingkat keterlibatan dan kemudahan akses terhadap

informasi yang mereka butuhkan. Dengan demikian, strategi pemasaran ini tidak

hanya mempertimbangkan eksposur melalui media sosial, tetapi juga
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memperhatikan kebutuhan akan komunikasi yang efisien dan aksesibilitas
informasi yang memadai bagi para prospek pembeli. Keseluruhan inisiatif ini
mengilustrasikan komitmen Broiler Jaya dalam memberikan pengalaman
berinteraksi yang memuaskan dan memberikan nilai tambah kepada para calon
konsumen mereka. Website Broiler Jaya dapat dikunjungi pada link

https://wipinweb.com/ayam-potong/ untuk mencari informasi lebih lanjut.

Website dan Instagram diharapkan mampu menjadi wadah promosi yang tepat

untuk mengambangkan bisnis Broiler Jaya.
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Gambar 3.14
Penyesuaian Program Pemasaran (Tiktok)
(Tiktok Broiler Jaya, 2023)
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Pemasaran digital melalui media social tiktok juga dipilih oleh Broiler Jaya
karena melihat masyarakat yang kini sedang aktif pada media social tiktok. Selain
itu, jangkauan penonton konten pada tiktok lebih luas jika dibandingkan dengan
Instagram. Karena apabila konten bersifat menarik akan secara otomatis masuk
ke For Your Page. Yang mana secara otomatis akan terlihat orang orang — orang
yang tak dikenal juga. Sehingga capaian penonton baru akan lebih luas jika
dibandingkan dengan Instagram yang lebih ke followers.

Platform pemasaran digital yang dipilih adalah Tiktok, Instagram dan Website
dengan alasan perubahan segmentasi dari konsumen individu menjadi konsumen
besar seperti restaurant, hotel, rumah makan, rumah produksi makanan yang
berbahan dasar daging ayam, cathering, dsb. Hal ini membuat Broiler Jaya harus
memiliki akun website dan social media yang resmi apabila ada konsumen besar
tersebut mencari produsen melalui jejaring social. Kini, media social sudah bukan
hal asing bagi masyarakat dengan golongan dewasa hingga tua. Selain konsumen
besar yang mencari produsen melalui internet dan social media, konsumen
individu kini juga banyak yang mencari kebutuhan rumah tangga melalui pesan
instan di aplikasi tersebut. Sehingga pembuatan akun Instagram dan Website
diharapkan akan mampu untuk menambah omset dari penjulan melalui platform
digital.

3.5.1 Tinjauan Segmenting, Targeting, dan Positioning pada Usaha Broiler

Jaya

3.5.1.1 Segmenting

Segmentasi pasar yang dilakukan oleh Usaha Broiler Jaya merupakan
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kegiatan yang membagi satu pasar menjadi sebuah kelompok pembeli

berdasarkan kebutuhan produk. Usaha Broiler Jaya membagi pasar menjadi

beberapa kelompok bertujuan untuk mempermudah dalam menentukan konsumen

sasarannya. Beberapa pembagian segmentasi pada Usaha Broiler Jaya adalah

sebagai berikut.

a.

Segmentasi Demografis

Segmentasi demografis yaitu membagi pasar menjadi berbagai
kelompok berdasarkan variabel demografis seperti usia, keluarga,
jenis kelamin, pekerjaan, pendapatan, dan kelas social. Demografis
merupakan dasar yang paling umum untuk membedakan kelompok
pelanggan. Segmentasi demografis pada Usaha Broiler Jaya yaitu
mulai kalangan remaja usia 15 tahun hingga dewasa usia 70 tahun,
semua jenis kelamin, kelas ekonomi, tingkat pendidikan, ras, dan
status hubungan.

Segmentasi Geografis

Segmentasi geografis digunakan untuk mengklasifikasikan pasar
bedasarkan lokasi. Segmentasi geografis membagi pasar menjadi unit-
unit geografis seperti negara, kota, dan distrik. Segmentasi geografis
yaitu lapak atau tempat penjualan Usaha Broiler Jaya berada di Pasar
Krasak Kecamatan Salaman Kabupaten Magelang dan Pasar Gotong
Royong Kota Magelang.

Segmentasi Psikografis

Segmentasi psikografis merupakan segmen pasar yang dilakukan

dengan mengelompokkan konsumen ke dalam bagian pasar menurut
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pola atau gaya hidup (life style) dan kepribadian (personality).
Segmentasi psikografis dari Usaha Broiler Jaya adalah masyarakat
yang membutuhkan daging ayam baik dalam jumlah besar maupun
kecil, mencari daging yang segar dengan harga yang murah serta
proses penyembelihan yang halal.
3.5.1.2 Targeting
Penargetan pasar dapat berubah dari waktu ke waktu, sehingga Broiler
Jaya perlu menyesuaikan penargetan agar tetap sesuai dengan
perubahan tersebut. Penetapan segmen target pasar merupakan hal
yang berguna bagi Broiler Jaya untuk bersaing di pasar tertentu. Dalam
proses ini, perusahaan merumuskan strategi untuk menentukan
segmen mana yang akan dilayani. Berikut beberapa target yang telah
di tentukan oleh Usaha Broiler Jaya.
a. Perorangan
Perorangan yang dimaksudkan disini adalah pelanggan Broiler
Jaya yang membeli produk Perusahaan hanya untuk
dikonsumsi sendiri seperti contohnya rumah tangga.
b. Rumah Makan
Pelanggan untuk kebutuhan rumah makan atau akan dijual
kembali setelah produk diolah merupakan target yang cukup
bagus untuk omset Perusahaan. Hal ini dikarenakan pembelian
produk akan berjumlah besar dan berulang setiap harinya.
Contohnya adalah rumah makan dan hotel.

c. UMKM
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UMKM merupakan target pasar yang cukup banyak berada di
wilayah Magelang. Hal ini dikarenakan pada saat ini banyak
juga UMKM yang menjual produk dengan bahan dasar daging
ayam. Contoh dari target UMKM adalah pedagang bakso,
pedagang abon, pedagang siomay, dan sebagainya.
d. Reseller
Reseller adalah salah satu target pasar baru dari Usaha Broiler
Jaya yang sedang fokus dibesarkan. Hal ini dikarenakan
reseller memiliki dampak yang sangat signifikan pada omset
Perusahaan. Selain itu, Perusahaan serasa memiliki cabang
yang mana akan memudahkan pelanggan yang mungkin
berada di daerah yang jauh dengan pusat Usaha Broiler Jaya.
3.5.1.3 Positioning
Positioning yang dilakukan oleh Rumah Potong Ayam Broiler Jaya adalah
dengan menjadikan Rumah Potong Ayam Broiler Jaya sebagai produsen
ayam yang berkualitas, kompeten, higienis, sehat, dan aman untuk
dikonsumsi. Dengan selalu menjaga kualitas daging, para pelanggan yang
sudah pernah membeli akan selalu puas dengan produk yang dibelinya
sehingga akan menjadi pelanggan yang loyal. Untuk membuat menarik
dimata calon konsumen, kesegaran daging, harga bersaing, serta dengan
fasilitas yang ditawarkan akan membuat calon pelanggan tertarik untuk

membeli.
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3.5.2 Tinjauan Bauran Pemasaran 4P (Marketing Mix)

3.5.2.1 Product

Indikator produk menjelaskan mengenai tingkatan produk utama dan produk
tambahan yang dipasarkan oleh perusahaan. Broiler Jaya memiliki produk
utama yaitu daging ayam. Sedangkan produk tambahan yang dipilih sesuai
dengan kebutuhan pasar adalah abon ayam. Berikut penjelasan yang lebih

rinci terkait inovasi produk pada Broiler Jaya;

a. Core Benefit Product (Produk Manfaat Inti)
Produk yang dihasilkan oleh RPA Broiler Jaya berupa karkas daging
ayam segar dan beku (fresh and frozen), ayam yang telah dipotong
dan masih segar langsung dikirim kepada konsumen tetap atau
dijualkan di pasar tradisional. Sedangkan frozen yang dimaksud
adalah apabila ayam yang telah selesai dipotong tidak langsung dijual
kepada konsumen namun disimpan terlebih dahulu di dalam freezer.
Ada beberapa lini produk dari produk utama daging ayam yaitu
kepala ayam, sayap ayam, cakar ayam, tulang ayam, ati ampela, dan

usus ayam.
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Gambar 3.15
Produk Utama Broiler Jaya

(Broiler Jaya, 2023)
b. Basic Product (Produk Dasar)
Produk dasar dari Usaha Broiler Jaya mengacu pada dasar produk
yang memiliki karakteristik. Hal ini dapat menjadi ciri khas dari
produk sebuah Perusahaan. Broiler Jaya memiliki produk daging
ayam yang berbeda dengan pesaing yang ada disekitarnya yaitu
daging ayam yang di rebus setengah matang sehingga daging ayam
tidak berwarna kuning dan dagingnya padat. Selain itu, daging ayam
Broiler Jaya bersih dari bulu dikarenakan pencabutan bulu telah
menggunakan mesin sehingga kulit ayam bersih dan tidak

meninggalkan bulu — bulu halus.
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Expected Product (Produk Yang Diharapkan)

Produk yang diharapkan dari sebuah Perusahaan mengacu pada
karakteristik produk yang diharapkan oleh konsumen. Broiler Jaya
dalam hal ini menjual produk dengan kualitas pengemasan yang
higienis sehingga konsumen akan menilai lebih apabila barang atau
produk yang dibeli tetap dalam kondisi yang aman hingga dirumah.
Selain itu, pelayanan penjualan produk baik secara langsung maupun
tidak langsung dilakukan dengan ramah sehingga membuat harapan
pelanggan dilayani dengan ramah akan terpenuhi.

Augmented Product (Produk Tambahan)

Pengembangan produk dari Rumah Potong Ayam Broiler Jaya yaitu
daging ayam adalah dibuatnya produk abon yang 100% berbahan
dasar daging ayam dan tidak dicampur dengan daging lain. Abon
ayam ini dibuat untuk inovasi pengembangan produk daging ayam,
sehingga Broiler Jaya memiliki output baru dan tidak hanya menjual
satu macam produk saja. Selain itu, dengan dipilihnya abon yang
berbahan dasar 100% daging ayam adalah juga untuk memperbanyak
produksi pada Rumah Potong Ayam Broiler Jaya itu sendiri. Apabila
penjualan dari abon ayam meningkat, maka akan berdampak juga
kepada kapasitas produksi Broiler Jaya yang meningkat pula. Abon
ayam yang diproduksi dengan menggunakan 100% daging ayam
tanpa kulit dan tanpa campuran daging lain dipilih supaya memiliki
perbedaan dengan produk abon pada umumnya yang biasa

menggunakan daging sapi maupun campuran daging sapi dan ayam.
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Bentuk dari abon yang dihasilkan juga masih berbentuk serat tebal
sehingga ketika dimakan tidak langsung hancur. Hal ini bertujuan
supaya abon dapat dikonsumsi sendiri maupun untuk dihidangkan
dengan nasi. Harga yang ditawarkan untuk satu toples abon ayam
broiler jaya adalah Rpl15.000 dengan berat seratus gram per

toplesnya.

Gambar 3.16

Penyesuaian Produk Baru Abon Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Dalam upaya untuk menarik perhatian dan minat calon konsumen,
Broiler Jaya telah menghadirkan inovasi menarik melalui produk
abon ayam yang mereka tawarkan. Secara umum, abon yang tersedia
di pasar mayoritas terbuat dari daging sapi. Namun, Broiler Jaya
memutuskan untuk membedakan diri dengan mengkreasikan abon
ayam sebagai salah satu produk andalan mereka. Keputusan ini

mengindikasikan komitmen perusahaan untuk memberikan variasi
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dan pilihan yang lebih luas kepada pelanggan, serta memenuhi
keinginan konsumen yang mencari alternatif protein hewani dari
daging ayam.

Dalam memproduksi abon ayam, Broiler Jaya tidak memproduksi di
pabrik sendiri, melainkan bekerjasama dengan rumah produksi abon
ayam tunggal roso. Bahan baku utama yang digunakan untuk
pembuatan abon ayam yaitu daging ayam fillet di supply langsung
dari Broiler Jaya, sedangkan untuk bumbu dan kemasan sudah
disediakan dari pihak rumah produksi abon ayam tunggal roso. Cara
pembuatan abon ayam sendiri adalah dengan menggunakan daging
ayam fillet (dada ayam) tanpa kulit yang sudah dicuci bersih
kemudian rebus dengan batang serai dan daun salam hingga matang.
Setelah matang, ayam di tumbuk kasar dan di suwir — suwir hingga
halus. Setelah ayam suwir halus sudah siap, tumis bumbu halus yang
sudah disiapkan hingga harum dan masukkan ayam suwir ke dalam
wajan kemudian tambahkan air. Aduk — aduk hingga air meresap dan
matang. Setelah matang, goreng suwiran ayam dengan minyak yang
banyak hingga warna berubah menjadi coklat. Setelah itu, angkat dan
tiriskan minyak. Agar lebih cepat kering, dapat menggunakan oven
supaya minyak benar — benar hilang. Setelah abon jadi dan kering,
pengemasan dapat dilakukan dengan memasukkan abon ke dalam
toples dan ditimbang sesuai ukuran. Proses pengemasan terakhir,
toples dapat di masuk kan ke dalam kardus untuk menjaga keamanan

produk.
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Gambar 3.17
Proses Pembuatan Abon Ayam (Perebusan Daging Ayam)
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Dalam rangka mencapai standar kualitas tertinggi untuk produk abon
ayam, Broiler Jaya menerapkan serangkaian prosedur teliti dalam
tahap pembuatannya. Tahap awal melibatkan proses perebusan
daging ayam dada fillet, di mana daging dipanaskan secara hati-hati
hingga mencapai tingkat kematangan yang diinginkan, sehingga
memastikan bahwa daging tersebut menjadi lunak dan mudah diolah
selanjutnya. Proses perebusan ini dilakukan dengan cermat untuk
memastikan konsistensi dalam menghasilkan daging ayam yang
memiliki tekstur optimal dan cita rasa yang khas.

Setelah mencapai tingkat kematangan yang tepat, daging ayam
tersebut kemudian mengalami tahap pengolahan lebih lanjut. Dalam
hal ini, daging yang telah dimasak diproses melalui proses
penumbukan dan penyuwiran. Proses ini bertujuan untuk

menghasilkan tekstur abon yang halus dan lembut, memungkinkan

konsumen untuk menikmati produk dengan pengalaman santap yang
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memuaskan. Keseragaman dan kualitas hasil akhir dari tahapan ini
memperkuat reputasi Broiler Jaya dalam menghasilkan abon ayam
berkualitas tinggi yang memenuhi standar keamanan pangan dan
kepuasan pelanggan. Dengan demikian, proses produksi yang cermat
dan terstruktur ini merupakan salah satu pilar utama dalam
memastikan bahwa setiap produk abon ayam yang dihasilkan oleh
Broiler Jaya memenuhi harapan kualitas yang tinggi dan memberikan

kepuasan kepada para konsumennya.

Gambar 3.18
Proses Pembuatan Abon Ayam (Penumisan Daging Ayam)
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Dalam proses manufaktur abon ayam di perusahaan Broiler Jaya,
terdapat tahapan krusial yang membutuhkan dedikasi dan kesabaran
yang tinggi. Tahap ini melibatkan proses penumisan terhadap daging
ayam yang telah melalui tahapan penyuwiran sebelumnya. Proses ini
memakan waktu yang signifikan dikarenakan adanya kebutuhan

untuk memungkinkan air untuk meresap sepenuhnya ke dalam
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daging. Keakuratan dalam menentukan durasi proses ini merupakan
hal penting untuk memastikan bahwa setiap serat daging benar-benar
terimpregnasi dengan cita rasa dan bumbu yang diinginkan.

Selain lamanya proses, perhatian khusus juga diberikan terhadap
pengadukan daging selama tahap ini. Hal ini dilakukan dengan tujuan
untuk memastikan bahwa bumbu-bumbu yang digunakan meresap
dengan merata ke seluruh bagian daging. Pengadukan yang teliti dan
terus-menerus menjadi kunci dalam menghasilkan abon ayam dengan
rasa yang konsisten dan cita rasa yang optimal. Tidak hanya itu,
keberhasilan dari tahap ini juga mempengaruhi keseragaman rasa dan
kualitas akhir dari produk abon ayam yang dihasilkan.

Dengan penerapan metode yang teliti dan hati-hati dalam tahap
penumisan ini, Broiler Jaya menegaskan komitmennya dalam
menghasilkan abon ayam berkualitas tinggi yang memenuhi standar
keamanan pangan dan kepuasan konsumen. Proses ini juga menjadi
salah satu pilar utama yang membedakan produk abon ayam dari
Broiler Jaya dari produk sejenis di pasar, memastikan bahwa setiap
produk yang dihasilkan adalah manifestasi dari standar kualitas yang

tinggi dan komitmen terhadap kepuasan pelanggan.
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Gambar 3.19
Proses Pembuatan Abon Ayam (Penggorengan Daging Ayam)
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Dalam proses pembuatan abon ayam di Broiler Jaya, tahap
penggorengan memegang peran penting. Daging ayam yang telah
melalui tahap penumisan akan ditumis menggunakan sejumlah
minyak yang cukup signifikan. Tujuan dari penggunaan minyak yang
cukup adalah untuk memastikan bahwa daging ayam suwir terendam
sepenuhnya dan merata dalam minyak panas, memungkinkan proses
penggorengan berlangsung dengan optimal. Proses penggorengan
akan dianggap selesai apabila daging ayam suwir mencapai
perubahan warna yang diinginkan, yaitu cokelat keemasan.
Perubahan warna ini merupakan indikator utama dari kematangan
dan tingkat kerenyahan yang diharapkan. Dengan memperhatikan
detil ini, Broiler Jaya memastikan bahwa setiap bagian dari daging

ayam telah mengalami proses penggorengan dengan sempurna.
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Setelah tahap penggorengan, langkah selanjutnya yang dilakukan
adalah penirisan minyak. Proses ini penting untuk memastikan bahwa
abon ayam yang dihasilkan memiliki konsistensi dan tekstur yang
diinginkan. Dengan menghilangkan sisa minyak berlebih, abon
menjadi lebih kering dan tidak berminyak, menciptakan produk akhir
yang memenuhi standar kualitas tinggi yang dipegang oleh Broiler
Jaya. Ketelitian dalam setiap tahap ini mencerminkan komitmen
Broiler Jaya dalam menghasilkan abon ayam dengan cita rasa dan
tekstur yang optimal. Proses penggorengan dan penirisan minyak ini
tidak hanya menghasilkan produk yang memenuhi standar keamanan
pangan, tetapi juga memastikan bahwa setiap kemasan abon yang
dihasilkan adalah representasi dari kualitas unggul yang diinginkan
oleh Broiler Jaya. Dengan kata lain, tahap ini adalah salah satu
elemen utama yang membedakan abon ayam dari Broiler Jaya dari

produk serupa di pasaran.
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Gambar 3.20
Proses Pengemasan Abon Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Proses pengemasan abon ayam di Broiler Jaya memerlukan sejumlah
langkah yang terencana dengan cermat. Tahapan awal melibatkan
pengeringan abon sehingga mencapai tingkat kering yang optimal,
sehingga memastikan bahwa seluruh kadar minyak yang mungkin
masih tersisa telah teratasi. Tahap ini mengacu pada komitmen
perusahaan untuk menyajikan produk abon yang tidak hanya lezat,
tetapi juga memenuhi standar keamanan pangan yang ketat.
Selanjutnya, abon ayam yang telah dikeringkan dikemas dalam toples
dengan berat isi masing-masing toples adalah 100 gram. Pilihan
toples sebagai wadah pengemasan dipilih dengan pertimbangan
matang, mengingat toples mampu menjaga kualitas dan kebersihan
abon dengan baik. Keputusan untuk memilih berat 100 gram per

toplesnya mencerminkan pertimbangan atas kebutuhan dan
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preferensi konsumen, sekaligus mempertimbangkan ukuran porsi
yang sering dicari oleh pelanggan.

Setelah dimasukkan ke dalam toples, langkah selanjutnya adalah
mengemas toples-toples tersebut dalam kardus. Setiap kardus
memiliki kapasitas untuk menampung dua belas toples, yang
merupakan pilihan kapasitas yang optimal dalam rangka memastikan
efisiensi dan keamanan dalam proses pengemasan dan pengiriman.
Penggunaan kardus sebagai wadah tambahan juga bertujuan untuk
melindungi toples-toples dari kerusakan atau potensi kontaminasi
selama proses pengiriman. Dengan mengikuti proses pengemasan ini
dengan sangat teliti, Broiler Jaya memastikan bahwa setiap produk
abon ayam yang dihasilkan mencerminkan kualitas dan integritas
perusahaan. Keseluruhan proses ini mengilustrasikan fokus Broiler
Jaya dalam memberikan pengalaman konsumen yang unggul dan
memenuhi harapan para pelanggan mereka. Dengan menggunakan
toples dan kardus sebagai wadah pengemasan, perusahaan ini
menghadirkan produk abon ayam yang siap disajikan dengan kualitas

terbaiknya kepada konsumen akhir.
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Gambar 3.21
Proses Pengemasan Abon Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Proses pengemasan abon ayam di Broiler Jaya mempertimbangkan
faktor keamanan dan efisiensi dengan sangat teliti. Salah satu langkah
penting dalam proses ini adalah penggunaan kardus sebagai lapisan
tambahan untuk melindungi toples dari potensi kerusakan atau pecah
selama proses pengiriman. Keputusan ini menunjukkan komitmen
perusahaan dalam memastikan bahwa setiap produk yang diproduksi
tidak hanya memenuhi standar kualitas tinggi, tetapi juga tiba di
tangan konsumen dalam kondisi yang utuh dan sempurna. Setiap
kardus digunakan untuk menyimpan 12 toples abon ayam. Jumlah ini
dipilih dengan pertimbangan matang untuk mencapai tingkat efisiensi
yang optimal dalam proses pengemasan. Dengan cara ini,
pengemasan dalam satu kardus dinilai sebagai metode yang efektif
dan praktis untuk melindungi produk secara menyeluruh. Masing-

masing toples diatur dan ditempatkan dengan hati-hati dalam kardus,
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memastikan bahwa setiap toples memiliki ruang yang cukup untuk
menghindari benturan atau gesekan yang dapat menyebabkan
kerusakan. Pilihan ini juga mencerminkan strategi Broiler Jaya dalam
memprioritaskan keamanan produk mereka. Dengan menggunakan
kardus sebagai lapisan tambahan, perusahaan ini menghadirkan
solusi pengemasan yang andal dan efektif, memastikan bahwa setiap
toples abon ayam yang dihasilkan tetap terlindungi selama proses
pengiriman. Dengan cara ini, Broiler Jaya mengukuhkan
komitmennya untuk memberikan produk berkualitas tinggi kepada

pelanggan mereka dengan integritas dan keamanan yang terjamin.

Gambar 3.22
Pemasaran Produk Daging Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)
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Gambar 3.23
Pemasaran Produk Daging Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)
Strategi pemasaran produk abon ayam di tingkat eceran dijalankan
dengan mengutamakan penempatan display produk di kios-kios atau
toko-toko milik pribadi Broiler Jaya. Keputusan ini didasari oleh
niatan untuk memaksimalkan eksposur produk, dengan harapan
bahwa pelanggan yang membeli daging ayam juga akan terpikat dan
tertarik untuk mencoba abon ayam. Pendekatan ini menunjukkan
kesadaran yang tinggi terhadap pentingnya penempatan produk
secara strategis di lokasi-lokasi yang sering dikunjungi oleh target
pasar. Sementara itu, untuk penjualan secara grosir, Broiler Jaya telah
memilih jalur distribusi online sebagai sarana utama. Penjualan
dalam jumlah besar ini dilakukan melalui platform daring,

memungkinkan perusahaan untuk mencapai pasar di luar kota dengan

lebih efisien. Pendekatan ini memungkinkan Broiler Jaya untuk
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menjangkau pelanggan potensial yang berada di lokasi yang mungkin
sulit dijangkau dengan metode distribusi konvensional.

Selain itu, penjualan grosir secara online juga memungkinkan
perusahaan untuk meminimalkan sejumlah biaya logistik dan
infrastruktur yang terkait dengan penyaluran produk dalam jumlah
besar. Kombinasi dari strategi pemasaran eceran dengan penempatan
display di lokasi fisik, bersama dengan pendekatan distribusi grosir
secara online, mencerminkan visi yang holistik dalam memasarkan
produk abon ayam oleh Broiler Jaya. Pendekatan ini memungkinkan
perusahaan untuk mengoptimalkan visibilitas produk, menjangkau
sebanyak mungkin segmen pasar, dan mempertahankan efisiensi
dalam rantai pasokan produk mereka. Dengan memadukan strategi
pemasaran yang cermat dan distribusi yang efisien, Broiler Jaya
menunjukkan komitmen mereka untuk memberikan produk
berkualitas tinggi kepada konsumen mereka dengan tingkat

keterjangkauan dan kenyamanan yang tinggi pula.

Broiler Jaya menggunakan strategi produk tambahan yaitu dengan
pembuatan abon ayam dari olahan produk utama yaitu daging ayam
yang mana inovasi produk dapat membantu menambah pendapatan
pada perusahaan. produk tambahan sendiri merupakan produk yang
dapat dibedakan dari produk utama perusahaan. Abon ayam
merupakan inovasi yang memiliki perbedaan dari berbagai aspek
apabila dibandingkan dengan produk utama, dari segi proses

pembuatan, pengemasan, pemasaran, bahkan pangsa pasar yang
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dituju juga berbeda dengan produk utama Broiler Jaya yaitu daging
ayam. Produk yang dihasilkan pada sebuah inovasi dapat selaras atau
berkaitan dengan produk atau layanan inti yang ditawarkan
perusahaan. untuk itu, perusahaan harus selalu mengikuti trend pasar
dan mempertimbangkan kebutuhan konsumen untuk tetap bersaing di
pasar. Olahan daging ayam dapat dijadikan bahan utama dalam
pembuatan abon ayam, sehingga pemilihan abon sebagai produk
inovasi dirasa akan sesuai dengan pasar yang mana abon biasanya
berbahan daging sapi.

Potential Product (Produk Potensial)

Produk potensial mengacu pada penambahan atau modifikasi pada
produk di masa yang akan datang dengan tujuan untuk
mempertahankan pelanggan lama dan menambah konsumen baru.
Broiler Jaya juga memperkenalkan produk potensial dari inovasi
produk uutama yaitu abon ayam dengan memodifikasi beragam
varian rasa pada produk abon ayam mereka. Pilihan rasa yang
mencakup tingkat kepedasan, manis, dan cita rasa khas rendang
memberikan nilai tambah yang signifikan bagi konsumen yang
menginginkan variasi dalam pengalaman menyantap abon ayam. Hal
ini mencerminkan sensitivitas perusahaan terhadap kebutuhan dan
preferensi pasar yang beragam, serta dedikasi mereka dalam
memberikan produk yang berkualitas tinggi dan sesuai dengan selera
konsumen. Dengan menyajikan opsi varian rasa yang beragam,

Broiler Jaya mampu memberikan pengalaman konsumen yang
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memuaskan dan memperkuat citra merek mereka sebagai penyedia

produk daging ayam berkualitas tinggi dengan inovasi yang unik.
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Gambar 3.24
Penyesuaian Varian Abon Ayam
(Ninda Nurfaizah, 2023)

3.5.2.2 Price

Dalam menetapkan harga untuk produknya, sebuah perusahaan dapat
mempertimbangkan dua aspek yaitu apakah perusahaan lebih
mempertimbangkan pasar atau lebih mempertimbangkan biaya produksi.
Dalam usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya ini, penetapan harga lebih
mempertimbangkan pasar karena harga ayam selalu naik turun dan
cenderung tidak stabil dikarenakan jumlah sfock ayam dari peternak dan
permintaan pasar yang sering tidak balance. Pemilihan strategi harga yang
akan ditetapkan pada produk haruslah tepat dikarenakan ini sangat penting
untuk mencapai tujuan perusahaan. Harga akan mempengaruhi banyak faktor

penting lainnya seperti pendapatan, permintaan konsumen, keuntuntungan
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dan juga posisi produk di pasar.

Tabel 3.19
Penyesuaian Program Price
Nama Produk Harga
Ayam karkas / utuh Rp35.000
Dada Ayam Rp37.000
Paha Atas Rp37.000
Paha Bawah Rp37.000
Sayap Ayam Rp35.000
Fillet Paha Rp42.000
Fillet Dada Rp42.000
Ceker Ayam Rp20.000
Kepala Ayam Rp20.000
Ati Ampela Rp25.000
Usus Ayam Rp20.000
Kulit Ayam Rp25.000
Tulang Ayam Rp10.000

(Ninda Nurfaizah, 2023)

Penetapan harga pada sebuah produk menjadi faktor kunci dalam
mengamankan keuntungan sebuah usaha. Broiler jaya melakukan penetapan
harga dengan tujuan supaya konsumen dan pelanggan akan mendapat
keuntungan juga apabila membeli pada broiler jaya. Hal ini dikarenakan
faktor harga ayam yang fluktuatif. Untuk penetapan harga pada pembelian
online, harga yang sudah ditetapkan memiliki kemungkinan kecil untuk
berganti. Pergantian harga pada penetapan harga online kemungkinan akan
berganti apabila harga ayam berubah secara signifikan. Apabila broiler jaya
tidak melakukan penetapan harga maka pelanggan yang memiliki usaha
restaurant akan dirugikan apabila sudah menetapkan harga pada menu namun
harga ayam fluktuatif. Harga sendiri merupakan satu faktor penting yang
menjadi bauran pemasaran yang akan menetukan pendapatan bagi sebuah
perusahaan. Keputusan pemilihan harga yang tepat akan sangat

mempengaruhi pendapatan karena menghasilkan permintaan yang optimal
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dari pelanggan.

Dalam hal ini, ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan
penetapan harga terhadap produk. Harga ayam selalu mengikuti pasar yang
beredar, tetapi perbedaan harga dapat dilihat apakah penjual mengambil
langsung dari peternak atau melalui perantara, apakah penjual menyembelih
dan memproses ayam hingga siap jual sendiri atau hanya menjualkan daging
yang sudah bersih, dan banyak faktor lainnya. Broiler Jaya dapat menetapkan
harga yang lebih murah dan dapat bersaing dengan kompetitor adalah karena
pada usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya ini ayamnya mengambil
langsung dari peternak tanpa perantara dan juga dalam jumlah yang cukup
banyak. Proses penyembelihan, pencabutan bulu, dan pembersihan daging
hingga siap jual juga dilakukan oleh karyawan pribadi dan bukan dikerjakan
oleh pihak perantara. Hal inilah yang membuat harga dari produk broiler jaya

dapat dikatakan lebih murah dibandingkan dengan kompetitor.

Penggunaan strategi pangsa pasar maksimum pada teori price bauran
pemasaran oleh Broiler Jaya untuk menentukan harga jual yang akan
ditetapkan pada produk dengan berlandasakan biaya yang telah digunakan
untuk segala kebutuhan proses produksi sehingga dapat menetapkan harga
pada harga terendah untuk memperluas pasar. Volume penjualan yang lebih
tinggi akan menghasilkan laba yang rendah dan laba dengan keuntungan
jangka panjang akan menghasilkan laba yang lebih tinggi. Untuk dapat
bersaing di pasar, dalam menentukan harga untuk produk yang

ditawarkan harus memperhatikan
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segmentasi yang telah ditetepakan. Hal ini sangat memiliki keterkaitan yang
erat pada omset yang di dapat perusahaan. Penetapan harga yang dilakukan
bertujuan supaya calon konsumen maupun konsumen saat ini terutama yang
melakukan pembelian online tidak merasa bingung atas harga yang berubah
setiap harinya. Selain itu, penetapan harga juga telah disesuaikan dengan

pengemasan produk yang digunakan apabila jarak pengiriman yang jauh.

3.5.2.3 Place

Display memiliki pengaruh yang cukup besar dalam keputusan pembelian
apalagi dalam hal pembelian daging ayam segar, karena dari sini, konsumen
akan melihat, memilih, dan memegang sendiri produk mana yang akan dibeli
sehingga konsumen akan merasa puas akan pilihannya sendiri. Penjualan
secara langsung dilakukan di dua tempat yang berbeda yaitu Pasar Gotong
Royong Kota Magelang dan Jalan Raya Magelang Purworejo KM 19
tepatnya berada di Pasar Krasak, Kecamatan Salaman, Kabupaten Magelang,
Provinsi Jawa Tengah. Keberadaan lapak di pasar ini juga menjadi media
iklan yang sangat ampuh dan berpengaruh karena konsumen dapat
memperoleh info tentang produk yang akan dibelinya secara langsung
dengan melihat, mengamati, maupun bertanya langsung kepada penjual.
Lapak Broiler Jaya di Pasar Krasak sudah dipindahkan ke kios yang lebih
nyaman dibandingkan dengan sebelumnya. Pemindahan tempat penjualan
dilakukan karena waktu operasional pada lapak sebelumnya lebih pendek
sehingga dengan menyewa sebuah kios menjadikan jam operasional Broiler

Jaya lebih lama karena tidak bergantung kepada penjual — penjual lain.
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Gambar 3.25
Penyesuaian Program Place (Perpindahan Lapak)
(Ninda Nurfaizah, 2023)
Strategi pemasaran melalui pemasangan banner pada lapak penjualan offline
merupakan langkah yang sangat terencana dalam upaya memperluas
jangkauan dan meningkatkan minat konsumen terhadap produk-produk yang
ditawarkan oleh Broiler Jaya. Pemasangan banner ini bertujuan utama untuk
menarik perhatian calon konsumen yang mengunjungi lapak penjualan fisik
perusahaan. Dengan menyajikan informasi yang jelas dan menarik,
diharapkan para calon konsumen akan tertarik untuk mengeksplor lebih
lanjut dan akhirnya melakukan pembelian pada usaha Broiler Jaya. Selain
sebagai alat untuk menarik minat, pemasangan banner juga berfungsi sebagai
sumber informasi bagi calon konsumen yang telah menunjukkan ketertarikan
untuk membeli atau memesan produk. Dengan menyediakan kontak yang
dapat dihubungi, perusahaan memfasilitasi proses komunikasi antara calon

konsumen atau konsumen saat ini dengan tim penjualan atau layanan

pelanggan. Hal ini tidak hanya memudahkan konsumen dalam mendapatkan
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informasi tambahan tentang produk, tetapi juga memungkinkan mereka
untuk melakukan pemesanan dengan lebih lancar dan efisien.

Dengan pendekatan ini, Broiler Jaya menunjukkan komitmen mereka untuk
memberikan pengalaman berbelanja yang memuaskan dan memudahkan
bagi konsumen mereka. Pemasangan banner di lapak penjualan offline bukan
hanya merupakan bentuk pemasaran yang efektif, tetapi juga merupakan
langkah strategis dalam membangun koneksi antara perusahaan dan
konsumen. Melalui pemberian informasi yang jelas dan aksesibilitas yang
baik, perusahaan ini meneguhkan reputasi mereka sebagai penyedia produk
daging ayam berkualitas tinggi yang selalu siap memberikan layanan terbaik
kepada pelanggan. Pemasangan banner pada lapak penjualan offline
dilakukan dengan tujuan supaya calon konsumen melihat dan tertarik untuk
membeli pada usaha Broiler Jaya. Pemasangan banner ini juga berfungsi
sebagai informasi kepada calon konsumen yang memiliki ketertarikan untuk
membeli atau memesan produk. Dengan menampilkan informasi kontak
yang dapat dihubungi akan dapat membantu calon konsumen atau konsumen
saat ini untuk dapat melakukan pemesanan kepada perusahaan.

Penggunaan strategi saluran pemasaran perusahaan pada strategi saluran
distribusi bauran pemasaran atau marketing mix Broiler Jaya berguna untuk
penyaluran atau distribusi dari produk yang telah dihasilkan oleh perusahaan.
Dalam hal ini perusahaan menggabungkan tahapan produksi dan distribusi
dibawah kepemilikan tunggal dimana kepemimpinan saluran dibangun
melalui kepemilikan bersama. Untuk kesuksesan pemasaran produk,

perusahaan harus terlebih dahulu menentukan dan mempertimbangkan
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macam saluran distribusi yang akan digunakan. Pemilihan tempat penjualan
yang lebih terlihat menarik dan nyaman juga menjadi faktor keputusan
pembelian oleh konsumen. Sehingga tempat yang nyaman akan membentuk
persepsi yang baik dibenak calon konsumen maupun konsumen saat ini yang
akan membeli produk. Apabila tempat bersih akan membuat persepsi
konsumen terhadap produk juga lebih bersih dan higienis. Produk yang telah
dihasilkan akan didistribusikan kepada distributor, pengecar atau langsung
dijual kepada konsumen akhir akan mempengaruhi strategi yang akan
digunakan untuk pemasaran nantinya. Sehingga menggunakan teori ini akan

mempermudah perusahaan dalam menentukan place atau saluran distribusi.

3.5.2.4 Promotion

Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya menerapkan promosi melalui
pemberian diskon supaya dapat menarik pelanggan. Pemberian diskon ini
disesuaikan dengan jumlah produk yang dibeli oleh konsumen. Pemberian
diskon sangat efektif untuk meningkatkan penjualan karena memiliki daya
tarik yang kuat terhadap konsumen untuk membeli daging ayam segar. Selain
itu, layanan pesan antar yang disediakan juga merupakan promosi yang dapat
menarik perhatian calon pembeli karena sekarang ini banyak orang yang
tidak memiliki waktu luang untuk berbelanja ke tempat secara langsung dan
lebih memilih untuk belanja lewat aplikasi dengan tetap berdiam diri di
rumah. Dalam mengembangkan usaha, Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
melakukan beberapa strategi dengan meningkatkan promosi supaya dapat

meningkatkan usaha. Broiler jaya memberikan perhatian kepada setiap
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pelanggan dengan membangun komunikasi baik secara langsung maupun
melalui smartphone. Hal ini dilakukan supaya pelanggan menjadi loyal,
Broiler Jaya akan memberikan jasa delivery yang dapat digunakan oleh
pelanggan apabila membeli dalam jumlah yang banyak. Jika pesanan tidak
sesuai dengan apa yang sudah diorder, maka pelanggan dapat mengajukan

komplain dan RPA Broiler Jaya akan mengganti produk yang sesuai.

DELIVERY
HARI H

Gambar 3.26
Penyesuaian Program Promotion (Delivery)
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Broiler Jaya menunjukkan dedikasi mereka dalam memberikan layanan
berkualitas tinggi kepada konsumen dengan memperluas pilihan melalui
penawaran jasa pengantaran produk. Selain itu, perusahaan ini juga
mengambil inisiatif untuk memperkenalkan promosi tambahan dalam bentuk
kemasan yang mengusung logo usaha mereka sendiri. Langkah ini diambil
dengan pertimbangan matang untuk memanfaatkan kemasan sebagai media
periklanan yang efektif kepada konsumen dan calon konsumen. Kemasan

yang digunakan diwujudkan dalam bentuk plastik kresek yang telah dicap
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dengan logo Broiler Jaya. Dengan demikian, masyarakat yang menerima
produk dari Broiler Jaya akan terhubung langsung dengan merek ini. Saat
melihat logo di kemasan, konsumen akan diingatkan akan kualitas dan
reputasi dari Broiler Jaya sebagai penyedia daging ayam segar yang
terpercaya. Lebih dari itu, kemasan dengan logo usaha juga menciptakan
kesan profesional dan mengindikasikan standar kualitas yang tinggi dari

produk yang terkandung di dalamnya.

Langkah ini tidak hanya mencerminkan komitmen Broiler Jaya untuk
memberikan produk daging ayam terbaik kepada pelanggan mereka, tetapi
juga menegaskan upaya mereka untuk membangun brand awareness yang
kuat. Melalui kemasan yang mencirikan merek, perusahaan ini
menghadirkan pengalaman berbelanja yang lebih berkesan dan memberikan
kesempatan bagi konsumen untuk membentuk hubungan yang lebih erat
dengan merek Broiler Jaya. Dengan demikian, inisiatif ini merupakan
strategi yang cerdas dalam mengembangkan dan memperkuat posisi Broiler
Jaya di pasar, menciptakan loyalitas pelanggan yang kuat, dan meneguhkan

reputasi mereka sebagai pemimpin dalam industri daging ayam.
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Gambar 3.27
Penyesuaian Program Promotion (Kemasan)
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Pengiriman atau pengemasan pesanan dengan jarak yang cukup jauh
dilakukan dengan menggunakan Styrofoam box. Hal ini bertujuan untuk
menjaga kualitas daging supaya tetap baik ketika akan diolah serta menjaga
kesegaran. Pengiriman yang dilakukan menggunakan Styrofoam box dengan
balos es dirasa akan lebih aman jika dibandingkan hanya menggunakan
plastic kresek biasa. Plastic kresek yang biasa dilakukan untuk pengemasan
di pasar, apabila digunakan untuk pengiriman dalam jarak yang cukup jauh
akab membuat daging menjadi lembab sehingga akan mudah menimbulkan
bau dan perubahan warna pada daging ayam. Sehingga es di dalam box akan
membantu dalam penjagaan kualitas daging hingga sampai ke tangan

konsumen.
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Gambar 3.28
Penyesuaian Program Promotion (Kemasan)
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Broiler Jaya adalah perusahaan yang sangat berkomitmen untuk
memberikan pelayanan terbaik kepada konsumennya. Salah satu bentuk
dedikasi mereka adalah dengan mengambil inisiatif dalam promosi melalui
pengemasan produk. Mereka menciptakan kemasan plastik yang tidak hanya
berfungsi sebagai wadah untuk produk, tetapi juga mengandung logo dan
nama perusahaan yang jelas terlihat. Langkah ini mengubah kemasan biasa
menjadi sebuah alat promosi yang efektif bagi perusahaan. Dengan mencetak
logo dan nama perusahaan pada kemasan plastik, Broiler Jaya mencapai dua
tujuan sekaligus. Pertama, mereka memastikan bahwa setiap produk yang
sampai kepada konsumen adalah jelas berasal dari Broiler Jaya, menegaskan
kualitas dan integritas merek mereka. Kedua, kemasan dengan logo dan nama

perusahaan menjadi alat promosi yang berjalan sendiri. Ketika konsumen

mengambil produk dari kemasan tersebut, mereka secara alami akan melihat
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logo dan nama perusahaan. Ini menciptakan kesan yang kuat dan membantu
memperkuat kesan tentang merek Broiler Jaya di benak konsumen.

Inisiatif ini mencerminkan strategi yang cerdas dari Broiler Jaya
dalam memanfaatkan setiap kesempatan untuk mempromosikan bisnis
mereka. Dengan menggunakan kemasan sebagai saluran komunikasi, mereka
berhasil membangun kesan positif tentang perusahaan dan memperkuat
kesetiaan pelanggan. Selain itu, langkah ini juga menunjukkan bahwa Broiler
Jaya memahami pentingnya detail dalam menciptakan pengalaman
pelanggan yang unggul. Dengan demikian, inisiatif ini adalah bukti nyata
dari komitmen Broiler Jaya dalam memberikan pelayanan berkualitas tinggi

kepada konsumen mereka dan membangun citra merek yang kuat di pasar.

Gambar 3.29
Penyesuaian Program Promotion (Kemasan)
(Ninda Nurfaizah, 2023)

Selain plastic kresek yang memiliki logo perusahaan, kemasan baru dari

produk daging ayam adalah menggunakan Styrofoam dan dilapisi oleh plastic
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wrap supaya daging tetap higienis dan terjaga dari debu. Penempelan label
pada setiap kemasan bertujuan untuk sekaligus melakukan promosi
pemasaran sehingga calon konsumen maupun konsumen saat ini akan selalu
ingat dengan perusahaan dan dijadikan sebagai alat personal branding. Untuk
pengiriman dengan jarak yang jauh dan waktu yang cukup lama, broiler jaya
menggunakan Styrofoam box yang telah diisi oleh balok es sehingga akan
menjaga suhu ayam tetap baik guna mempertahankan kualitas ayam supaya

tidak mudah busuk.

Broiler Jaya menggunakan strategi periklanan pada marketing mix atau bauran
pemasaran dalam pelaksanaan aktivitas pemasaran. Tujuan dari penggunaan
strategi periklanan adalah untuk memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan
calon konsumen maupun konsumen untuk membeli produk yang diiklankan.
Selain itu, Broiler Jaya juga menggunakan strategi Promosi untuk dapat menarik
calon konsumen maupun konsumen saat ini untuk berlaku loyal terhadap
perusahaan. Promosi yang dilakukan berupa pemasangan banner, iklan,
potongan harga, layanan delivery, pengemasan higienis, harga yang terjangkau,
dan lain — lain. Elemen — elemen tersebut akan membentuk nilai yang berharga
dan akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Selain itu, tujuan
diadakannya promosi guna menciptakan nilai dan mencapai tujuan pemasaran
dari perusahaan. strategi pemasaran yang digunakan oleh perusahaan harus
memberikan nilai dan kepuasan yang lebih tinggi dibandingkan dengan pesaing

untuk dapat mengikuti perkembangan pasar dan memiliki daya saing yang kuat.
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3.5.3 Tinjauan Strategi Fungsional dan Strategi Bersaing

3.5.3.1 Strategi Fungsional

Rumah Pemotongan Ayam (RPA) Broiler Jaya adalah sebuah entitas usaha
di sektor agribisnis yang berfokus pada kegiatan pemotongan dan penjualan
ayam ras broiler. Selama seluruh proses produksinya, Broiler Jaya mematuhi
prinsip ASUH yang telah ditetapkan oleh Majelis Ulama Indonesia, yakni
Aman, Sehat, Utuh, dan Halal. Dukungan dari sumber daya manusia yang
berdedikasi dan disiplin menjadi pilar utama dalam menciptakan Broiler Jaya
sebagai entitas kompeten dalam penyediaan daging ayam. Kegiatan yang
dilakukan mencakup proses penyembelihan dan penjualan ayam pedaging
(broiler). Ayam diambil dari peternakan besar dan kemudian menjalani
proses penyembelihan serta pemotongan daging sebelum dijual kepada para

pelanggan atau konsumen.

Visi dari Rumah Potong Ayam Broiler Jaya adalah menjadi produsen ayam
berkualitas, kompeten, higienis, sehat, dan aman untuk dikonsumsi. Melalui
pemeliharaan kualitas daging yang konsisten, pelanggan yang telah
berbelanja di Broiler Jaya akan selalu puas dengan produk yang mereka
peroleh, dan ini menjadi fondasi loyalitas pelanggan. Faktor-faktor seperti
kesegaran daging, harga yang bersaing, serta fasilitas yang disediakan,
menjadi daya tarik bagi calon konsumen untuk memilih Broiler Jaya sebagai
pilihan mereka. Kualitas produk yang prima selalu diutamakan oleh Broiler

Jaya, terutama karena produk yang dihasilkan berupa daging ayam yang akan
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diolah menjadi produk siap saji. Hal ini penting untuk memastikan bahwa
minat dan kepercayaan pelanggan terus terjaga. Komitmen Broiler Jaya
terhadap kualitas produknya adalah suatu cerminan dari dedikasi mereka
untuk memenuhi standar tertinggi dalam industri daging ayam. Dengan
menjaga kualitas yang konsisten, Broiler Jaya memastikan bahwa setiap
produk yang dihasilkan adalah produk unggulan yang dapat memenuhi
harapan dan kepuasan pelanggan. Ini membentuk landasan kokoh untuk
menjaga dan memperluas basis pelanggan, memperkuat reputasi Broiler Jaya

sebagai pemimpin industri ini.

Usaha Rumah Potong Ayam Broiler Jaya mengadopsi strategi cost
leadership atau kepemimpinan biaya sebagai pendekatan kunci untuk
menghadapi persaingan di pasar. Strategi kepemimpinan biaya adalah suatu
metode dalam dunia bisnis yang digunakan untuk bersaing dengan
perusahaan lain dengan cara meminimalkan biaya produksi dan distribusi.
Dengan menerapkan strategi ini, perusahaan berupaya secara cermat untuk
mengelola dan mengurangi biaya operasional, sehingga dapat menetapkan
harga jual produk mereka lebih rendah dibandingkan pesaing di pasar.
Pilihan ini memiliki dampak yang signifikan pada penetapan harga produk,
memungkinkan Broiler Jaya untuk menawarkan karkas ayam ras broiler
dengan harga yang lebih kompetitif. Meskipun produk yang ditawarkan
memiliki karakteristik umum dengan produk sejenis dari kompetitor, strategi
cost leadership memungkinkan perusahaan untuk menetapkan harga di
bawah standar pasar. Hal ini dilakukan dengan mengoptimalkan proses

produksi dan distribusi, serta dengan mengidentifikasi cara-cara efisien
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untuk mengurangi biaya operasional.

Perusahaan Broiler Jaya telah mengadopsi teori Value Chain sebagai pijakan
utama dalam mengelola berbagai aspek operasionalnya. Pendekatan ini
memberikan kemampuan bagi perusahaan untuk secara efektif memilih
strategi yang tepat, dengan tujuan meningkatkan nilai tambah entitas usaha
sambil mengoptimalkan pengeluaran biaya operasional. Keputusan untuk
mengintegrasikan teori Value Chain ini dianggap sebagai langkah yang
sangat tepat, mengingat seluruh tahapan aktivitas yang terjadi dalam lingkup
operasional perusahaan. Melalui penerapan teori Value Chain, Broiler Jaya
membangun fondasi yang kokoh untuk operasional mereka. Mereka
memahami bahwa setiap langkah dalam proses produksi memiliki peran
kunci dalam membentuk nilai akhir dari produk. Dengan mempertimbangkan
aspek kebersihan dan kehigienisan secara menyeluruh, perusahaan ini
memastikan bahwa produk yang dihasilkan adalah produk unggulan yang
memenuhi standar ketat yang telah ditetapkan. Pendekatan ini adalah bukti
nyata dari komitmen Broiler Jaya untuk memberikan layanan terbaik dan

produk berkualitas tinggi kepada pelanggan mereka.

Penerapan strategi kepemimpinan biaya oleh Broiler Jaya mencerminkan
komitmen mereka untuk memberikan nilai tambah kepada konsumen melalui
harga yang bersaing. Dengan meminimalkan biaya operasional tanpa
mengorbankan kualitas produk, perusahaan ini dapat memenangkan
kepercayaan konsumen dan memperluas pangsa pasar mereka.

Kesimpulannya, strategi ini menjadi landasan penting dalam menciptakan
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keunggulan kompetitif bagi Broiler Jaya di pasar daging ayam ras broiler.

3.5.3.2 Strategi Bersaing

Broiler Jaya adalah usaha pemotongan ayam dan penjualan daging ayam ras
broiler (pedaging) yang menghasilkan daging ayam segar siap olah. Usaha
ini mengacu pada prinsip ASUH dari Majelis Ulama Indonesia, yaitu Aman,
Sehat, Utuh, dan Halal, dengan dukungan sumber daya manusia yang disiplin
untuk menciptakan usaha yang kompeten. Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
menjadi pemimpin pasar di Pasar Gotong Royong Kota Magelang dan Pasar
Krasak, Salaman, Kabupaten Magelang karena kapasitas produksi daging
ayam ras (broiler) yang tinggi. Pelanggan yang membeli dari Broiler Jaya
juga banyak dan membeli dalam jumlah besar, bahkan dari luar Kota
Magelang. Beberapa perusahaan lain juga mengandalkan Broiler Jaya
sebagai pemasok untuk distribusi kembali. Meskipun kapasitas produksi
Broiler Jaya sangat besar, namun terkadang mereka masih perlu mengambil

produk dari pedagang lain untuk memenuhi kebutuhan pelanggan harian.

Untuk mempertahankan posisi sebagai market leader, Broiler Jaya
menerapkan strategi mobile defense. Mereka melakukan banyak perubahan
seperti memperluas target pasar, meningkatkan promosi, menambah produk
dalam katalog, dan mengubah segmen pasar secara terus-menerus agar tidak
kehilangan posisi yang sudah diraih. Dalam upaya mempertahankan posisi
sebagai pemimpin pasar (market leader) melalui penerapan strategi mobile
defense, Broiler Jaya mengimplementasikan pendekatan promosi melalui

medium pemasaran digital, yakni dengan mendirikan akun Instagram dan
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situs web resmi. Selain itu, perusahaan Broiler Jaya juga menggenjot upaya
ekspansi pasar dengan menargetkan pelaku usaha reseller sebagai mitra

bisnis potensial.

Broiler Jaya mempertahankan posisinya sebagai pemimpin pasar dengan
mengadopsi strategi mobile atau pergerakan yang sangat efektif. Perusahaan
telah memperluas cakupan pasar dengan mengalihkan fokusnya dari
pelayanan rumah tangga ke segmen industri besar dan reseller. Pendekatan
ini menunjukkan fleksibilitas dan adaptabilitas Broiler Jaya dalam
mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang baru di pasar. Selain perluasan
segmen pasar, Broiler Jaya juga memperluas pendekatannya di bidang
pemasaran. Mereka memasuki ranah digital marketing dengan
memanfaatkan media sosial dan situs web. Dengan mengambil langkah ini,
Broiler Jaya tidak hanya memperkuat kehadiran online mereka, tetapi juga
memungkinkan mereka untuk berinteraksi dengan pelanggan secara lebih
langsung dan efisien. Selain itu, hal ini memungkinkan mereka untuk
memantau tren pasar dan memahami kebutuhan pelanggan dengan lebih

baik.

Keputusan untuk mulai melayani pengiriman ke luar kota juga
mencerminkan langkah strategis dari Broiler Jaya. Ini memungkinkan calon
konsumen di luar wilayah lokal untuk mengakses produk dengan lebih
mudah dan nyaman melalui platform online. Langkah ini tidak hanya
memperluas jangkauan geografis perusahaan, tetapi juga memberikan

kemudahan tambahan bagi pelanggan untuk memperoleh produk berkualitas
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dari Broiler Jaya. Secara keseluruhan, strategi mobile yang diterapkan oleh
Broiler Jaya mencakup pengembangan segmen pasar, ekspansi digital, dan
pelayanan pengiriman yang lebih luas. Hal ini menunjukkan komitmen
mereka untuk terus berinovasi dan memenuhi kebutuhan dinamis dari pasar
daging ayam. Dengan mengadopsi strategi ini, Broiler Jaya tidak hanya
mempertahankan posisi sebagai pemimpin pasar, tetapi juga menciptakan
fondasi yang kuat untuk pertumbuhan dan keberhasilan jangka panjang

mereka.
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3.5.4 Perbandingan Omset Perusahaan Sebelum dan Sesudah Inovasi

Tabel 3.20 Perbandingan Setelah Inovasi

Maret I Maret II April I April 11 Mei I Mei 11 Juni I Juni IT

/2023 12023 /2023 /2023 /2023 /2023 /2023 /2023
368.055.000 421.792.000 430.951.500 431.128.800 484.185.240 542.287.472 533.814.225 614.953.984
368.055.000 421.792.000 430.951.500 431.128.800 484.185.240 542.287.472 533.814.225 614.953.984
Rp237.600.000 | Rp285.600.000 | Rp243.600.000 | Rp237.600.000 | Rp237.600.000 | Rp240.000.000 | Rp237.600.000 | Rp285.600.000
Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000 Rp9.100.000
Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000 Rp400.000
Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333 Rp1.033.333
Rp0 Rp0 Rp0 Rp0 Rp0 Rp0 Rp0 Rp0
Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000 Rp15.000
Rp248.148.333 | Rp296.148.333 | Rp254.148.333 | Rp248.148.333 | Rp248.148.333 | Rp250.548.333 | Rp248.148.333 | Rp296.148.333

Rp248.163.333

Rp296.163.333

Rp254.163.333

Rp248.163.333

Rp248.163.333

Rp250.563.333

Rp248.163.333

Rp296.163.333

Rp119.906.667

Rp125.643.667

Rp176.803.167

Rp182.980.467

Rp236.036.907

Rp291.739.139

Rp285.665.892

Rp318.805.651

Rp368.070.000

Rp421.807.000

Rp430.966.500

Rp431.143.800

Rp484.200.240

Rp542.302.472

Rp533.829.225

Rp614.968.984
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Berdasarkan tabel 3. kenaikan omset Broiler Jaya setelah melakukan inovasi telah

mencapai 31,68% dengan perhitungan sebagai berikut.

Omset Setelah Inovasi — Omset Sebelum Inovasi

= - x 100
Omset Sebelum Inovasi

_2.175.300.921 — 1.651.987.300
1.651.987.300

x 100

523.313.621

= x 100
1.651.987.300

= 31,68 %



BAB 1V
IDENTIFIKASI DAN PEMECAHAN MASALAH
4.1 Identifikasi Masalah (SWOT)

Analisis SWOT adalah alat yang dapat digunakan untuk menganalisis strategi
yang akan diimplementasikan dalam suatu bisnis. Metode analisis SWOT ini adalah
teknik perencanaan dengan mempertimbangkan factor eksternal dan juga aspek internal.
Aspek — aspek yang ada dalam analisis SWOT seperti Stregths, Weakness, Opportunity,
dan Threats memiliki keterkaitan satu dengan yang lainnya supaya dapat
mengidentifikasi faktor internal yang dimiliki perusahaan seperti kekuatan dan
kememahan serta mengetahui peluang dan ancaman dari luar perusahan yang merupakan
faktor eksternal. Analisis ini berguna bagi perusahaan untuk nantinya mempertimbangkan
prioritas langkah yang akan ditempuh dalam membangun sebuah bisnis. Analisis SWOT
terdiri dari empat aspek yaitu strengths — opportunities (SO), weakness — opportunities
(WO), strengths — threats (ST), weakness — threats (WT).

a. Strategi strengths — opportunities (SO) merupakan strategi yang digunakan oleh
suatu perusahaan dengan memanfaatkan seluruh kekuatan yang ada untuk
mengambil dan menggunakan peluang yang ada pada dunia luar. Sehingga
strategi ini merupakan kombinasi anatara dua aspek yaitu melihat aspek internal
untuk mengambil aspek eksternal.

b. Strategi weakness — opportunities (WO) adalah strategi yang digunakan dalam
perusahaan dengan mempertimbangkan kelemahan yang ada di aspek internal
perusahaan. Dimana strategi ini memanfaatkan peluang yang ada dengan melihat

kelemahan yang ada dalam perusahaan.
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c. Strategi strengths — threats (ST) adalah strategi yang digunakan oleh perusahaan
untuk mengatasi ancaman yang berasal dari luar atau eksternal dengan
memanfaatkan kekuatan yang dimiliki oleh perusahaan. Hal ini digunakan supaya
perusahaan dapat melawan ancaman yang ada dengan aspek internal yaitu
kekuatan.

d. Strategi weakness — threats (WT) merupakan strategi yang digunakan untuk
meminimalisir aspek yang internal yaitu kelemahan yang dimiliki oleh
perusahaan dan untuk menghindari atau melawan ancaman dari faktor eksternal
yang membahayakan perusahaan.

Tabel 4.1
Analisis SWOT Usaha Broiler Jaya

No Keterangan Strengths Weakness | Opportunities Threats
1. | Harga murah karena v

ayam diambil

langsung dari

peternak
2. | Belum memiliki v

banyak cabang
3. | Peminat ayam ras v

broiler atau pedaging

yang terus meningkat
4. | Menurunnya tingkat 4

ekonomi masyarakat
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Daging yang segar

dan bersih

Periklanan atau

pemasaran yang

masih sederhana

Menu dengan bahan
dasar daging ayam
yang banyak
diisediakan oleh

rumah makan.

Banyaknya pedagang
ayam ras broiler atau

pedaging

Pelayanan cepat
karena proses
produksi

menggunakan mesin

10.

Pelayanan  delivery

yang masih terbatas

11.

Harga produk

subtitusi yang tinggi

12.

Harga kurang stabil
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13.

Modal berasal dari

milik pribadi

14.

Memanfaatkan

Kerjasama  dengan
peternak suapaya
usaha dapat terus
bersaing dalam

bidang haga

15.

Dalam menentukan
produk dapat
melakukan

Kerjasama  dengan

peternakan

16.

Dalam menghadapi
ketatnya persaingan
dapat dengan cara
meningkatkan

kualitas produk

17.

Perbaikan dan
persiapan bahan
bakuu produksi dapat
ditunjang dengan

melakukan
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Kerjasama  dengan

mitra.

18.

Meningkatkan
Kerjasama yang baik
dengan  restaurant
atau hotel supaya
mengimbangi
kebutuhan ayam ras

pedaging.

19.

Meningkatkan

Kerjasama  dengan
mitra supaya
penjualan produk

lebih tinggi.

20.

Dalam

meminimalisir harga
bahan baku yang
sanagt fkuktuatif
dapat dengan
bermitra dengan

pemasok.

21.

Untuk  menghadapi

persaingan yang
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ketat dapat dengan

bermitra dengan
pihak lain

22. | Menekan biaya v
operasional.

23. | Penekanan  biaya v

produksi dilakukan
dengan memperbaiki
manajemen produksi

dan distribusi.

24. | Memilih lokasi yang v
mudah dijangkau dan
strategis suapaya
memudahkan proses

jual beli.

25. Melakukan 4
pemasaran digital
supaya  jangkauan

pelanggan lebih luas.

(Analisis SWOT Program, 2023)
Berdasarkan analisis SWOT yang ada pada perusahaan Broiler Jaya, kelemahan dan
ancaman yang menjadi aspek yang penting untuk keberlangsungan usaha. Ada beberapa

faktor kelemahan seperti berikut.
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1. Belum memiliki banyak cabang, kelemahan sedikitnya lapak offline menjadi
terbatasnya masyarakat mengetahui adanya usaha ini. Apabila masih sedikit orang
yang mengetahui maka pendapatan perusahaan masih akan sama.

2. Pelayanan delivery yang masih terbatas, hal ini awalnya berlaku hanya untuk
pelanggan yang membeli dalam jumlah yang banyak saja.

3. Periklanan atau pemasaran yang masih sederhana, pemasaran yang seadanya
hanya dari mulut ke mulut dan pemasaran offline dengan cara membuka lapak
pada pasar menjadi kelemahan dalam hal pemasaran. Hal ini dikarenakan
masyarakat terdekat saja yang tahu akan keberadaan usaha Broiler Jaya.

Sedangkan ancaman yang dapat mengancam berdirinya usaha adalah banyaknya
pedagang ayam ras broiler, kini pedagang ayam ras broiler semakin banyak. Hal ini
membuat persaingan semakin ketat dan akhirnya menjadikan ancaman yang serius untuk
keberlangsungan usaha apabila tidak diimbangi dengan program yang akan
meningkatkan pendapatan. Hal ini diperlukan untuk pengembangan bisnis yang lebih
maju dan dapat bersaing di pasar. Dengan adanya kelemahan dan ancaman yang ada pada
perusahaan, Broiler Jaya akan membuat program pemasaran Broad Marketing of Broiler
Jaya. Program ini bertujuan untuk membantu Broiler Jaya memperluas mangsa pasar

dengan mengadopsi teknologi pada pemasaran digital.

Tabel 4.2
Analisis SWOT Usaha Broiler Jaya
Streght (Kekuatan) Weakness (Kelemehan)
1. Harga murah 1. Belum memiliki
karena ayam. banyak cabang.
diambil. lenesung 2. Pesanan delivery
dari peternak. mash terbatas.
2. Daging yang segar 3. Harga kurang
dan bersih. stabil
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3. Pelayanan cepat

4. Periklanan

karena proses pemasaran yang
sudah dibantu atau masih
dengan mesin sederhana.
canggih.
1. 4. Modal berasal
dari milik pribadi.
Opportunity (Peluang) Strategi SO Strategi WO
1. Peminat ayam 1. Memanfaatkan 1. Dalam menentukan
pedaging yang ras kerjasama dengan produk dapat
terus meningkat. peternak supaya melakukan
2. Banyak rumah usaha dapat terus Kerjasama dengan
makan yang berjalan. peternakan
menyediakan menu 2. Keseimbangan 2. Meningkatkan
berbahan dasar kebutuhan daging kerjasama dengan
ayam. ayam dapat mitra supaya
3. Harga produk dilakukan dengan penjualan tinggi.
subtitusi yang bekerjasama produk lebih
tinggi. dengan hotel dan 3. Pekenakan biaya
restaurant. produksi dapat
3. Menekan biaya dilakukan  dengan
operasional. memperbaiki
4. Memilih lokasi manajemen
yang mudah produksi dan
dijangkau dan distribusi.
strategis supaya 4. Melakukan
memudahkan pemasaran  digital
proses jual beli. supaya jangkauan
pelanggan lebih
luas.
Treats (Ancaman) Strategi ST Strategi WT

1. Tingkat
perekonomian
masyarakat yang
semakin turun.

2. Persaingan ketat
antar pedagang
daging ayam.
3. Hargayang tidak
stabil.

1. Untuk menghadapi
persaingan yang
ketat dapat dengan
bermitra dengan
pihak lain.

2. Dalam
meminimalisir
harga bahan baku
yang sanagt
fkuktuatif dapat

1. Membuat inovasi
periklanan untuk
memperluas
pangsa pasar.
2. Melalukan promosi
untuk menarik
konsumen.
3. Memberikan
pelayanan
maksimal untuk
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dengan bermitra kepuasan
dengan pemasok. pelanggan.

(Analisis SWOT Program, 2023)
4.2 Tinjauan Pustaka dan Teoritis
4.2.1 Manajemen Sumber Daya Manusia
Menurut Dowling et al., (2017) dalam bukunya International Human

Resource Management, Kompensasi adalah suatu balas jasa dari perusahaan
kepada para karyawannya atas tenaga maupun usaha yang telah di berikan.
Dengan kata lain kompensasi merupakan pemberian imbalan kepada karyawan
yang telah memberikan tenaganya untuk capaian dari perusahaan. Kompensasi
harus diberikan secara layak dan adil. Pemberian kompensasi yang dirasa tidak
layak atau tidak adil akan berdampak kepada kinerja karyawan dikemudian hari.
Kompensasi yang diberikan oleh perusahaan untuk karyawannya dapat berupa
uang maupun barang. Pemberian kompensasi yang sesuai atas kinerja karyawan
yang telah didesikasikan untuk perusahaan akan memperlancar segala proses yang
terjadi dan menarik untuk karyawan baru serta mempertahankan karyawan yang
berkompeten.
Kompensasi memiliki sistem yang digunakan sebagai dasar dari pemberian balas
jasa yang dilakukan oleh perusahaan kepada karyawan. Sistem tersebut adalah
sebagai berikut.
a. Waktu Bekerja

Pemberian kompensasi dengan didasarkan pada waktu bekerja karyawan yang

telah ditetaokan oleh perusahaan seperti berapa lama karyawan bekerja dalam

satu hari. Pemberian kompensasi juga sesuai dengan kesepakatan apakah

perhari, perminggu, atau perbulan. Dengan penggunaan sistem ini,
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kompensasi yang diberikan tidak berkaitan dengan pencapaian kerja dari
karyawan.
b. Hasil Pekerjaan
Dengan sistem hasil, pemberian kompensasi kepada karyawan didasarkan atas
hasil pekerjaan yang telah dicapai oleh karyawan tersebut atau dapat dihitung
dengan perpotong, permeter, perkg, dan sebagainya. Penggunaan sistem ini
tidak berkaitan dengan lama waktu karyawan bekerja.
c. Sistem Borongan
Dengan menggunakan sistem Borongan, besar pekerjaan dan lama waktu
pekerjaan telah ditentukan di awal. Sehingga pemberian kompensasi dengan
sistem ini cukup rumit untuk pelaksanaan namun mudah dalam pemberian
kompensasinya.
Kompensasi yang diberikan oleh perusahaan diharapkan untuk dapat memberikan
motivasi dan mempertahankan karyawan. Hal ini akan selaras dengan pekerjaan
yang sedang dilakukan sehingga dapat meningkatkan produktivitas. Tujuan dari
pemberian kompensasi oleh perusahaan kepada karyawannya adalah sebagai
berikut.
a. Meningkatkan produktivitas kerja
Kompensasi merupakan hal utama dari setiap karyawan yang bekerja.
Kepuasan karyawan terhadap kompesasi yang diberikan oleh perusahaan akan
mendorong semangat kerja dan dapat bekerja dengan lebih produktif sehingga

akan mencapai target dari perusahaan.
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b. Menciptakan keseimbangan dan keadilan
Kompensasi merupakan imbalan yang diberikan kepada karyawan oleh
perusahaan. ini merupakan bentuk hubungan timbal balik dan akan
menciptakan keseimbangan sesuai dengan keadilan antara perusahaan dengan
karyawan.
c. Mengembangkan kinerja karyawan
Kinerja karyawan yang kurang bagus dapat juga ditingkatkan melalui
pemberian kompensasi yang lebih baik. Hal ini dikarenakan faktor yang dapat
mempengaruhi kinerja dapat berupa konmpensasi. Apabila kompensasi yang
diperbaiki dengan baik, maka kinerja karyawan dapat dituntut untuk juga
selaras dengan kompensasi.
d. Memenuhi kebutuhan karyawan
Tujuan utama seseorang bekerja pasti untuk memenuhi kebutuhan. Dengan
diberikannya kompensasi dari perusahaan, ini berarti perusahaan telah
memberikan jaminan serta memenuhi kebutuhan karyawan.
Menurut Dowling et al., (2017) dalam bukunya International Human Resource
Management, Motivasi merupakan keinginan untuk berusaha sekuat tenaga dalam
mencapai sebuah tujuan dengan kemampuan atau upaya supaya dapat memenuhi
suatu kebutuhan. Motivasi adalah sebuah proses untuk dapat mencapai suatu
tujuan. Dimana motivasi menjadi kekuatan yang dapat mendorong kemampuan
dalam menggapai tujuan akhir. Dalam mengelola sebuah organisasi, perusahaan
harus memperhatikan aspek yang dapat menjadi motivasi pada karyawan. Hal ini
dikarenakan setiap karyawan pasti memiliki motivasi yang berbeda — beda namun

tujuan yang dituju tetap sama. Motivasi dapat menjadi pendorong seorang
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karyawan dalam melakukan pekerjaan, sehingga motivasi yang membangun dapat
digunakan untuk mencapai tujuan. Motivasi kerja seseorang dapat dibagi menjadi
dua yaitu motivasi proaktif dan reaktif. Motivasi proaktif pada seorang karyawan
dapat membantu dalam menyelesaikan tuntutan yang datang dengan mengaitkan
atau meningkatkan kemampuan yang dimiliki, dimana karyawa akan
mengupayakan segala kemampuan yang dimiliki untuk menyelesaikan tugas yang
menjadi tanggungjawabnya.

Motivasi yang ada di dalam diri seorang karyawan diharuskan untuk
berkaitan dengan pekerjaan apabila berada dalam lingkungan kerja. Hal ini
dikarenakan motivasi akan membantu seorang karyawan untuk mencapai target
kerja yang diinginkan hingga selesai. Motivasi yang dimiliki oleh setiap orang
akan berbeda dimana hal ini dipengaruhi oleh kekuatan dalam menghadapi situasi
tertentu. Motivasi menjadi aspek penting dalam rangka membangunkan,
membangkitkan, dan memelihara perilaku seorang karyawan dalam lingkungan
kerja. Ada beberapa faktor yang akan mempengaruhi tingkat motivasi seorang
karyawan yaittu kompensasi atau gaji yang diperoleh, kerabat yang baik, manager
yang pengertian, dan lingkungan kerja yang sehat. Dari faktor tersebut, hal utama
yang sering menjadi alasan seseorang tetap bertahan menjadi karyawan adalah
gaji atau kompensasi.

4.2.2 Manajemen Keuangan

Keuangan dalam sebuah perusahaan merupakan inti dari semua aspek
yang paling dicari. Risiko terbesar yang dapat ditanggung oleh perusahaan yaitu
masalah keuangan terutama jika kekurangan dana (modal) untuk pengembangan

bisnis. Modal merupakan aspek utama yang menjadi tonggak perluasan dan
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pengembangan bisnis. Apabila sebuah perusahaan akan mencari investor untuk
membantu investasi pada bisnisnya, maka investor memiliki kriteria yang harus
dimiliki oleh perusahaannya. Dengan bantuan investor, perusahaan akan dapat
melalukan pengembangan pada bisnisnya namun tidak dengan modal sendiri.
Investor akan menilai perusahaan mengunakan analisis kelayakan bisnis dengan
beberapa cara seperti perhitungan menggunakan metode Payback Period, Net
Present Value (NPV), Internal Read of Return (IRR), dan sebagainya.
4.2.2.1 Payback Periode
Menurut Brigham & Ehrhardt (2016) dalam bukunya Financial
Management Theory and Practice, Payback Periode adalah
sebuah metode analisis keuangan yang digunakan untuk
mengevaluasi investasi atau proyek bisnis dengan cara menghitung
berapa lama waktu yang dibutuhkan untuk mendapatkan kembali
investasi awal yang telah ditanamkan. Dalam istilah sederhana,
payback periode mengukur berapa lama waktu yang diperlukan
sebelum pendapatan atau arus kas dari proyek atau investasi
tersebut mencapai jumlah yang setidaknya cukup untuk menutupi
biaya awal investasi.
Beberapa hal penting tentang Payback Periode:

a. Cara Menghitung: Untuk menghitung payback periode, Anda
harus membagi investasi awal oleh aliran kas bersih (net cash flow)
tahunan yang dihasilkan dari proyek atau investasi. Payback
periode dinyatakan dalam tahun atau bulan, tergantung pada

periode yang digunakan.
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b. Tujuan: Tujuan dari analisis payback periode adalah untuk
menentukan berapa lama waktu yang dibutuhkan agar investasi
tersebut menjadi "break-even," yaitu ketika telah mendapatkan
kembali investasi awal.

c. Kriteria Keputusan: Biasanya, semakin pendek payback periode,
semakin baik, karena berarti investasi akan lebih cepat
menghasilkan pengembalian dana awal. Namun, kriteria
keputusan yang dianggap baik atau buruk dapat berbeda
tergantung pada industri, sektor, atau jenis proyek.

4.2.2.2 Net Present Value (NPV)
Menurut Sofat (2016) dalam bukunya yang berjudul Strategic
Financial Management, Net Present Value atau sering disebut
dengan NPV merupakan selisth dari Present Value dan
keseluruhan proses investasi. Cara perhitungan menggunakan Net
Present Value atau NPV adalah dengan memperhatikan time value
of money. Inilah mengapa dalam proses penghitungan NPV adalah
cash flow atau presentase yang didiskontokan, biaya modal atau
cost of capital, atau rate of return yang diinginkan. Penghitungan
NPV akan menggunakan present value atau nilai sekarang sebagai
perhitungan pertama. Present value yang dihitung berdasarkan
proses yang diharapkan atau dari discount rate tertentu.
Penghitungan selanjutnya adalah jumlah present value
keseluruhan proses dikurangkan dengan present value dari

keseluruhan investasi.
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Net Present Value atau NPV memiliki proses perhitungan
yang dapat dilakukan untuk menemukan hasil akhirnya. Hal
pertama yang dapat dilakukan adalah mengidentifikasi semua
inflows dan outflows kemudian menentukan tingkat diskonto yang
sesuai. Tingkat diskonto digunakan untuk menemukan present
value dari setiap arus kas yang ada. Dan proses terakhir adalah
menjumlahkan semua arus kas yang telah didiskontokan hingga
menemukan NPV. Dalam menentukan sebuah proyek
menggunakan perhitungan NPV harus memperhatikan aturan yang
berlaku. Apabila hasil perhitungan NPV menghasilkan angka lebih
dari nol, maka investasi proyek dapat dipertimbangkan untuk
dilakukan. Sedangkan apabila hasil perhitungan NPV
menunjukkan hasil angka yang kurang dari nol, maka investasi
proyek dapat dikatakan tidak layak dan dapat ditolak atau tidak
digunakan. (ditambahkan PP, IRR, PI, ARR)

4.2.2.3 Internal Rate of Return (IRR)

Menurut Brigham & Ehrhardt (2016) Internal Rate of
Return (IRR), atau Tingkat Pengembalian Internal dalam bahasa
Indonesia, adalah metode analisis keuangan yang digunakan untuk
mengevaluasi proyek investasi atau bisnis dengan fokus pada
tingkat pengembalian yang dihasilkan oleh investasi tersebut. IRR
adalah tingkat bunga atau tingkat pengembalian yang membuat Net
Present Value (NPV) dari proyek tersebut sama dengan nol, yang

berarti bahwa total nilai saat ini dari arus kas masuk sama dengan
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total nilai saat ini dari arus kas keluar. Dengan kata lain, IRR
adalah tingkat pengembalian yang membuat proyek investasi
menjadi "break-even."

Pentingnya IRR terletak pada fakta bahwa ini adalah alat
yang membantu mengukur profitabilitas proyek tanpa harus
memperhatikan nilai waktu uang secara eksplisit. Jika tingkat IRR
dari suatu proyek lebih tinggi daripada tingkat diskonto yang
diharapkan atau tingkat bunga yang dapat diperoleh dari alternatif
investasi lainnya, maka proyek tersebut dianggap layak.
Sebaliknya, jika tingkat IRR lebih rendah daripada tingkat
diskonto yang diharapkan, maka proyek mungkin tidak layak.

Dalam pengambilan keputusan investasi, IRR sering
digunakan bersama dengan metode analisis keuangan lainnya,
seperti NPV, untuk memberikan pemahaman yang lebih lengkap
tentang profitabilitas dan risiko suatu proyek atau investasi.
Dengan mempertimbangkan hasil IRR bersama dengan faktor lain
seperti NPV, tingkat risiko, dan faktor-faktor strategis, perusahaan
dapat membuat keputusan investasi yang lebih informasi dan tepat
waktu.

4.2.2.4 Profitability Index

Brigham & Ehrhardt (2016) menyatakan bahwa
Profitability Index (PI), juga dikenal sebagai Profitability Index
Ratio (PIR) atau Value Investment Ratio (VIR), adalah sebuah

metode analisis keuangan yang digunakan untuk mengevaluasi
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proyek investasi atau bisnis. Profitability Index mengukur
hubungan antara total nilai saat ini dari arus kas masuk dengan total
nilai saat ini dari arus kas keluar dari proyek tersebut. Dengan kata
lain, PI membantu dalam menilai profitabilitas proyek dengan
mempertimbangkan nilai waktu uang. Perhitungan PI melibatkan
membagi total nilai saat ini dari arus kas masuk (pendapatan) oleh
total nilai saat ini dari arus kas keluar (biaya).

Sebuah PI yang lebih besar dari satu menunjukkan bahwa
proyek diharapkan menghasilkan lebih banyak pendapatan
daripada biaya dan dianggap menguntungkan. Sebaliknya, PI yang
kurang dari satu menunjukkan bahwa proyek mungkin tidak
menguntungkan. Keuntungan PI adalah metodenya yang relatif
sederhana dan dapat digunakan untuk membandingkan beberapa
proyek atau investasi dalam satu analisis. Selain itu, PI
mempertimbangkan nilai waktu uang, sehingga memberikan
gambaran yang lebih akurat tentang profitabilitas dibandingkan
dengan metode yang tidak mempertimbangkan faktor ini

Namun, ada beberapa keterbatasan pada penggunaan PI.
Seperti metode analisis lainnya, PI juga bergantung pada estimasi
arus kas masa depan, yang dapat menjadi tidak akurat. Selain itu,
PI tidak memberikan gambaran yang lengkap tentang skala atau
besarnya proyek. Oleh karena itu, dalam pengambilan keputusan
investasi, PI sering digunakan bersama dengan metode analisis

keuangan lainnya, seperti Net Present Value (NPV) atau Internal
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Rate of Return (IRR), untuk memberikan gambaran yang lebih
komprehensif tentang profitabilitas dan potensi risiko suatu proyek
atau investasi.

4.2.2.5 Average Rate of return

Menurut Brigham & Ehrhardt (2016) dalam bukunya
Financial Management Theory and Practice menyatakan bahwa
Average Rate of Return (ARR), atau Tingkat Pengembalian Rata-
rata dalam bahasa Indonesia, adalah metode analisis keuangan
yang digunakan untuk mengevaluasi proyek investasi atau bisnis.
Metode ini memberikan perkiraan tingkat pengembalian rata-rata
yang diharapkan dari proyek tersebut selama periode tertentu.
Perhitungan ARR melibatkan membagi keuntungan bersih rata-
rata selama masa proyek dengan investasi awal yang dibutuhkan
untuk memulai proyek tersebut. Sebagai salah satu metode yang
relatif sederhana, ARR memberikan gambaran tentang tingkat
pengembalian yang mungkin diharapkan dari suatu proyek.

Jika tingkat ARR melebihi tingkat pengembalian yang
diharapkan atau yang dianggap memadai, maka proyek dianggap
layak. Namun, ada beberapa keterbatasan dalam penggunaan
ARR. Salah satunya adalah bahwa metode ini tidak
mempertimbangkan nilai waktu uang, yang berarti ARR tidak
memperhitungkan bahwa uang yang diterima di masa depan
memiliki nilai yang lebih rendah daripada uang yang diterima saat

ini.
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Selain itu, perhitungan ARR dapat menjadi tidak akurat
jika proyek memiliki arus kas yang tidak stabil selama masa
proyek. Karena keterbatasan-keterbatasan ini, pengambilan
keputusan investasi yang bijak seringkali mempertimbangkan
ARR bersama dengan metode analisis keuangan lainnya, seperti
Net Present Value (NPV) atau Internal Rate of Return (IRR), untuk
memberikan gambaran yang lebih lengkap tentang profitabilitas
dan potensi risiko suatu proyek atau investasi.

4.2.2.6 Capital Budgeting

Brigham & Ehrhardt (2016) menyatakan bahwa Capital budgeting
atau anggaran modal adalah proses pengambilan keputusan di
mana perusahaan atau organisasi mengevaluasi dan memilih
proyek investasi jangka panjang yang memiliki dampak finansial
signifikan. Tujuan dari capital budgeting adalah untuk menentukan
proyek-proyek mana yang seharusnya diambil, diberi prioritas, dan
dilakukan berdasarkan kriteria keuangan dan strategis. Proyek-
proyek ini bisa mencakup investasi dalam aset fisik seperti pabrik,
fasilitas, atau peralatan, pengembangan produk baru, akuisisi
perusahaan, atau investasi lain yang memerlukan alokasi modal
yang signifikan.

Proses capital budgeting melibatkan beberapa langkah,
termasuk identifikasi proyek, estimasi arus kas masa depan,
perhitungan metrik keuangan seperti Net Present Value (NPV),

Internal Rate of Return (IRR), dan Profitability Index (PI), serta
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pengambilan keputusan berdasarkan hasil analisis tersebut. Dalam
konteks ini, beberapa kriteria seperti tingkat pengembalian yang
diharapkan, risiko, dan strategi perusahaan sangat penting dalam
menilai setiap proyek. Capital budgeting memiliki peran strategis
dalam pengelolaan sumber daya Perusahaan.

Keputusan yang baik dalam pengalokasian modal jangka
panjang dapat mengarah pada pertumbuhan dan profitabilitas yang
berkelanjutan. Namun, penting untuk memahami bahwa setiap
metode dalam capital budgeting memiliki keterbatasan dan perlu
dipertimbangkan dengan hati-hati dalam konteks tujuan dan
kebijakan perusahaan. Capital budgeting membantu organisasi
dalam merencanakan, mengukur, dan mengelola investasi dengan

cermat untuk mencapai tujuan jangka panjangnya.

4.2.3 Manajemen Operasi

Value Chain atau rantai nilai merupakan keseluruhan aktivitas yang ada
pada perusahaan dimana meliputi dari penginputan bahan mentah, proses
produksi, pengamasan, distribusi kepada konsumen, dan pelayanan yang
disediakan setelah terjadinya pemasaran. Value Chain digunakan pada perusahaan
untuk mengidentifikasi kegiatan utama yang menjadi keunggulan sehingga
nantinya akan diukur apakah akan ditambah maupun dikurangi (Porter, 1990). Hal
ini berkaitan untuk menjaga hubungan antara perusahaan dengan pelanggan. Nilai
yang ditampilkan pada value chain merupakan aktivitas yang terjadi secara nyata

baik secara fisik maupun teknologi. Rantai nilai atau value chain berguna untuk
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mengidentifikasi posisi biaya pada perusahaan, sehingga perusahaan akan mudah

dalam menentukan strategi yang sesuai untuk diterapkan kedepannya.

Dlusiness Ciganita o Bhastucurs

e Regamrce I Y %
i RS M amosrenl 'E %
FroCusanmen Froress %, 'E_
TeChrke Ty ARDBLTE

* Rgeeiig = = Tl Ueirs = Dyarddng e T N f

'o'._
L BT *Fusacicrs L= EEFET] 8 Eyaal o
= [dmmzannn = T irier = Calachon = [ rapags g
&
15}
b wecound
-:.I-.‘.. ...: -.

Gambar 4.1
Model Analisis Value Chain Porter
(Michael Porter, 1990)

Pada Gambar 4.1 Menjelaskan bahwa analisis value chain Michael Porter
berfokus pada sebuah sistem dimana berisi sebuah input yang diolah menjadi
output yang menghasilkan nilai jual sehingga dapat dibeli oleh konsumen.
Analisis dari porter ini dapat digunakan pada rantai kegiatan untuk semua bisnis
dimana orter membagi dalam dua bagian yaitu primary activities dan supportive
activities. Manfaat dari penggunaan value chain pada perusahaan adalah untuk
dapat memilah kegiatan yang secara strategis berguna untuk mengetahui biaya
dan kegiatan inti perusahaan. Tujuan dari adanya analisis value chain pada
perusahaan adalah mengidentifikasi tahap yang akan dilakukan untuk menambah

nilai dan menurunkan biaya. Value chain menjadi pengaruh yang besar terhadap

daya saing bisnis pada pasar dan merupakan kunci dari keunggulan kompetitif
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(competitive advantage) sehingga akan menghasilkan nilai tambah pada
perusahaan. Daya saing yang dimiliki oleh suatu perusahaan berguna supaya
dapat terus bertahan pada lingkungan bisnis.

Value Chain memberikan gambaran kegiatan yang ada pada perusahaan
dimana produk maupun jasa diolah hingga menghasilkan produk, distribusi
hingga tangan konsumen, dan pelayanan setelah distribusi. Hal ini digunakan
untuk mengetahui keunggulan kompetitif yang dimiliki oleh perusahaan.
Keunggulan kompetitif dibagi menjadi dua yaitu sebagai berikut.

a. Keunggulan biaya, dengan mengetahui keunggulan pada aspek biaya yang
dimiliki oleh perusahaan akan dapat menekan biaya untuk segala proses
produksi dari aktivitas penambahan nilai.

b. Diferensiasi, dengan memfokuskan pada kegiatan inti yang memiliki nilai
tambah, akan membuat daya saing perusahaan semakin baik sehingga akan
lebih unggul daripada pesaing.

4.2.4 Manajemen Pemasaran

4.2.4.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses penyusunan pesan tentang produk maupun
jasa yang memiliki tujuan untuk memberikan informasi tentang barang atau jasa
tersebut kepada konsumen, sehingga dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan
mereka. Menurut (Kotler & Keller, 2016)°, mendefinisikan pemasaran sebagai
kegiatan yang meliputi penciptaan, komunikasi, dan penyampaian penawaran
yang mempunyai nilai bagi konsumen, klien, mitra, dan masyarakat umum.
Manajemen pemasaran dapat terjadi apabila terdapat minimal satu pihak pada

pertukaran potensial yang mencari cara supaya mencapai tujuan pihak lain.
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Manajemen pemasaran ialah seni serta ilmu dalam menentukan target pasar dan
dapat menarik pelanggan melalui penciptaan, pengkomunikasian, serta
penyampaian nilai pelanggan yang unggul. Mereka juga berpendapat bahwa
keberhasilan perusahaan dalam kegiatan pemasaran ditentukan oleh kemampuan
perusahaan dalam menghadapi dan menyesuaikan diri dengan perkembangan
lingkungan sekitar. Lingkungan yang berubah-ubah memerlukan perusahaan
untuk beradaptasi dengan cepat terhadap pasar, dan kemampuan perusahaan
dalam menghadapi pasar akan membuka peluang bagi perusahaan untuk
melakukan perencanaan pemasaran.

Menurut (Kotler & Keller, 2016), pemasaran menjadi "proses perencanaan
serta pengaplikasian konsep, penetapan harga, promosi, dan distribusi gagasan,
barang, dan jasa yang memuaskan kebutuhan individu dan sasaran organisasi".
Sehingga menurut mereka, pemasaran mencakup kegiatan seperti penelitian
pasar, perencanaan produk, penetapan harga, promosi, dan distribusi, dengan
tujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen serta menciptakan
keuntungan bagi perusahaan. Berdasarkan definisi-definisi dari para ahli
pemasaran, sehingga pemasaran adalah proses penyusunan pesan tentang produk
atau jasa yang bertujuan untuk memberikan informasi tentang barang atau jasa
tersebut kepada konsumen, sehingga dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan
mereka. Pemasaran melibatkan penciptaan, komunikasi, dan penyampaian
penawaran yang memiliki nilai bagi konsumen, klien, mitra, dan masyarakat
umum.

Manajemen pemasaran dapat terjadi apabila ada minimal satu pihak dalam

persilangan potensial yang mencari cara untuk mencapai tujuan pihak lain.
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Manajemen pemasaran merupakan seni dan ilmu dalam memilih target pasar dan
dapat menarik pelanggan melalui penciptaan, pengkomunikasian, dan
penyampaian nilai pelanggan yang unggul. Keberhasilan perusahaan dalam
kegiatan pemasaran ditentukan oleh kemampuan perusahaan dalam menghadapi
dan menyesuaikan diri dengan perkembangan lingkungan sekitar. Lingkungan
yang berubah-ubah memerlukan perusahaan untuk beradaptasi dengan cepat
terhadap pasar, dan kemampuan perusahaan dalam menghadapi pasar akan
membuka peluang bagi perusahaan untuk melakukan perencanaan pemasaran.
4.2.4.2 Segmentasi, Penargetan, dan Pemosisian
4.2.1.2.1 Segmentasi

Menurut Cravens dan Piercey (2013), segmentasi pasar adalah
proses mengelompokkan pembeli ke dalam subkelompok tertentu yang
akan merespons strategi tertentu dengan cara yang sama. Proses ini
didasarkan pada variabel-variabel seperti frekuensi pelanggan dalam
membeli produk, kesetiaan terhadap sebuah merek, cara menggunakan
produk tertentu, dan ketertarikan calon pelanggan.

Tujuan dari segmentasi adalah untuk mengidentifikasi
subkelompok pembeli di pasar secara keseluruhan. Variabel segmentasi
dapat meliputi segmentasi demografis dan psikografis, serta segmentasi
gaya hidup. Variabel-variabel ini membantu dalam memilih saluran
distribusi, mempersiapkan strategi promosi, dan membuat keputusan lain
tentang strategi pemasaran. Segmentasi gaya hidup dapat memberikan
informasi yang lebih rinci tentang pembeli, seperti pekerjaan, aktivitas,

tempat tinggal, latar belakang pendidikan, dan pendapatan, yang
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membantu dalam memposisikan produk dan merancang pesan iklan.

Cravens dan Piercey juga menjelaskan, terdapat beberapa macam

segmentasi pasar, antara lain:

1.

Segmentasi demografis: Segmentasi ini melibatkan karakteristik
demografis seperti usia, jenis kelamin, pendapatan, dan
pendidikan. Informasi demografis ini dapat membantu perusahaan
untuk memahami perilaku pembeli, memilih saluran distribusi,
merancang strategi promosi, dan membuat keputusan tentang
strategi pemasaran.

Segmentasi psikografis: Segmentasi ini melibatkan karakteristik
kepribadian, gaya hidup, dan nilai-nilai individu. Ini dapat
membantu perusahaan memahami preferensi dan kebutuhan
konsumen dalam hal pengambilan keputusan pembelian dan
memandu desain pesan iklan.

Segmentasi geografis: Segmentasi ini melibatkan lokasi geografis
konsumen, seperti negara, wilayah, kota, atau lingkungan tertentu.
Perusahaan dapat menggunakan informasi ini untuk menyesuaikan
produk dan promosi dengan kebutuhan lokal.

Segmentasi perilaku: Segmentasi ini melibatkan faktor perilaku
konsumen seperti kebiasaan pembelian, preferensi merek, sikap
terhadap produk, dan keterlibatan dengan produk atau merek
tertentu. Perusahaan dapat memakai informasi untuk promosi
produk yang lebih efektif dan pengembangan atau inovasi produk.

Segmentasi berdasarkan kebutuhan: Segmentasi ini melibatkan
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identifikasi kebutuhan khusus konsumen dan menyediakan produk
atau layanan yang memenuhi kebutuhan tersebut. Jenis segmentasi
ini sering digunakan dalam pasar bisnis, di mana kebutuhan
pelanggan sangat spesifik dan unik.

6. Segmentasi berdasarkan kesediaan membayar: Segmentasi ini
melibatkan harga dan kemampuan konsumen untuk membayar
untuk produk atau layanan. Perusahaan dapat menggunakan
informasi ini untuk mengembangkan strategi penetapan harga
yang lebih tepat dan menyesuaikan produk atau layanan dengan
anggaran pembeli.

4.2.4.2.2 Penargetan

Cravens dan Piercey (2013) menyatakan bahwa dalam
mengembangkan strategi penargetan dan positioning, perusahaan
perlu melakukan penyesuaian sesuai dengan perkembangan pasar
produk. Hal ini karena pasar produk selalu mengalami perubahan
dan perkembangan, baik itu dalam hal kebutuhan dan keinginan
konsumen, teknologi, persaingan, dan faktor-faktor lain yang
mempengaruhi pasar.

Oleh karena itu, perusahaan perlu melakukan penyesuaian
strategi penargetan dan positioning mereka secara berkala,
sehingga dapat mencerminkan perubahan prioritas di antara target
pasar dan memaksimalkan potensi pasar yang ada. Dengan
melakukan penyesuaian ini, perusahaan dapat merumuskan

strategi yang tepat untuk menentukan segmen mana yang akan
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dilayani, memprioritaskan target pasar yang akan dipertahankan,
serta mengembangkan produk baru, strategi rantai nilai, strategi
penetapan harga, dan strategi promosi dan pengeluaran yang lebih
efektif.

Sementara itu, prioritas target pasar dapat berubah dari
waktu ke waktu, sehingga perusahaan perlu menyesuaikan
penargetan mereka agar tetap sesuai dengan perubahan tersebut.
Penetapan segmen target pasar merupakan hal yang berguna bagi
semua perusahaan yang bersaing di pasar tertentu. Dalam proses
ini, perusahaan merumuskan strategi untuk menentukan segmen
mana yang akan dilayani. Target yang dipilih dapat diprioritaskan
untuk membantu dalam perencanaan produk baru, strategi rantai
pasok, penetapan harga, promosi, dan pengeluaran.

4.2.4.2.3 Pemosisian

Menurut Kotler & Keller (2016), suatu merek dapat
diposisikan di pasaran dengan menggunakan berbagai jenis
asosiasi yang terkait dengan merek tersebut. Asosiasi tersebut
dapat berupa atribut produk, manfaat produk, kesempatan
penggunaan, pengguna, kegiatan, kepribadian, kelas produk,
pesaing, dan logo. Sebagai contoh, sebuah merek sepeda dapat
diposisikan dengan menggunakan asosiasi atribut produk, seperti
kekuatan dan keawetan sepeda. Merek tersebut juga dapat
diposisikan dengan asosiasi manfaat produk, seperti kecepatan

dan kenyamanan saat bersepeda. Selain itu, merek sepeda juga
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dapat diposisikan dengan asosiasi pengguna, seperti sepeda untuk

pemula atau profesional, atau dengan asosiasi kegiatan, seperti

sepeda gunung atau sepeda jalan raya.

Selain itu, merek sepeda dapat diposisikan dengan
asosiasi kepribadian, seperti merek yang terkesan sporty atau
elegan. Merek sepeda juga dapat diposisikan dengan asosiasi
kelas produk, seperti merek sepeda yang terkenal dan memiliki
reputasi baik di kelas high-end. Selain itu, merek sepeda juga
dapat diposisikan dengan asosiasi pesaing, seperti merek yang
mengklaim memiliki keunggulan dibanding merek sepeda
lainnya. Terakhir, merek sepeda juga dapat diposisikan dengan
asosiasi logo, seperti merek sepeda yang memiliki logo yang
mudah dikenali dan terkesan eksklusif.

Contoh dari pengasosiasian merk, dapat dikelompokan menjadi

sebagai berikut.

1. Atribut produk: Sebuah merek dapat diposisikan berdasarkan
atribut-atribut produk tertentu, seperti kualitas, keamanan,
keandalan, kinerja, dan harga. Contohnya, merek mobil
Toyota diposisikan sebagai merek mobil berkualitas dengan
harga terjangkau.

2. Manfaat produk: Sebuah merek juga dapat diposisikan
berdasarkan manfaat yang dijanjikan oleh produk tersebut,
seperti  kenyamanan, kemudahan penggunaan, atau

keamanan. Contohnya, merek pasta gigi Sensodyne
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diposisikan sebagai pasta gigi yang cocok untuk gigi sensitif.
. Kesempatan penggunaan: Merek dapat diposisikan
berdasarkan kesempatan penggunaan produk tersebut, seperti
untuk kegiatan olahraga, rekreasi, atau pekerjaan. Contohnya,
merek sepatu Nike diposisikan sebagai merek sepatu untuk
olahraga dan aktivitas fisik.

. Pengguna: Merek dapat diposisikan berdasarkan pengguna
atau target pasar tertentu, seperti anak-anak, remaja, atau
orang dewasa. Contohnya, merek mainan Lego diposisikan
sebagai merek mainan yang cocok untuk anak-anak.

. Kegiatan: Merek dapat diposisikan berdasarkan kegiatan
tertentu, seperti perjalanan, makan, atau belanja. Contohnya,
merek perjalanan Airbnb diposisikan sebagai merek yang
menyediakan akomodasi unik dan lokal.

. Kepribadian: Merek dapat diposisikan  berdasarkan
kepribadian yang diinginkan oleh merek tersebut, seperti
muda, energik, atau elegan. Contohnya, merek fashion H&M
diposisikan sebagai merek yang trendy dan terjangkau.

. Kelas produk: Merek dapat diposisikan berdasarkan kelas
produk, seperti merek makanan ringan, minuman, atau
peralatan elektronik. Contohnya, merek gadget Apple
diposisikan sebagai merek peralatan elektronik premium.
Pesaing: Merek dapat diposisikan berdasarkan pesaing di

pasar, seperti merek yang menawarkan alternatif yang lebih
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murah atau yang lebih berkualitas. Contohnya, merek fast
food McDonald's diposisikan sebagai merek yang
menawarkan makanan cepat saji dengan harga terjangkau.

9. Logo: Merek dapat diposisikan berdasarkan logo atau simbol
merek, seperti merek Nike yang diposisikan dengan logo
"swoosh" yang mudah dikenali.

4.2.4.3 Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran, atau dalam bahasa Inggris disebut marketing
mix, adalah sebuah konsep pada lingkup pemasaran dengan empat
elemen utama: produk, harga, promosi, dan distribusi (place). Keempat
elemen memiliki keterkaitan dan berpengaruh dalam menciptakan nilai
bagi konsumen dan mencapai tujuan pemasaran perusahaan. Menurut
Kotler & Keller (2016)°, produk mencakup segala bentuk barang atau
jasa yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen, termasuk
kualitas, merek, kemasan, fitur, dan desain produk. Harga mencakup
harga jual produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan, termasuk
potongan harga dan penawaran khusus. Promosi mencakup berbagai cara
perusahaan untuk mempromosikan produk atau jasa yang ditawarkan,
termasuk iklan, promosi penjualan, publisitas, dan hubungan masyarakat.
Distribusi atau place mencakup bagaimana produk atau jasa
didistribusikan kepada konsumen, termasuk saluran distribusi, titik

penjualan, dan lokasi toko.
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Dalam praktiknya, perusahaan perlu memperhatikan keempat

elemen bauran pemasaran ini secara terpadu untuk menciptakan nilai

bagi konsumen dan mencapai tujuan pemasaran perusahaan. Bauran

pemasaran yang efektif harus disesuaikan dengan kebutuhan dan

karakteristik pasar yang dituju serta sumber daya perusahaan yang

tersedia. Variabel-variabel yang dikendalikan oleh sebuah usaha supaya

dapat mencapai target penjualan yang diinginkan, dalam marketing mix

ada 4p yaitu product, price, promotion, dan place. 4P adalah variable

pemasaran yang disatukan dan menjadi faktor internal yang dapat

dikendalikan perusahaan. Variabel tersebut adalah:

. Produk (Product) Elemen produk mencakup semua aspek yang

mencakup produk dan layanan perusahaan. Ini termasuk kualitas, fitur,
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desain, merek, pakaging, dan layanan purna jual. Perusahaan harus
mempertimbangkan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta persaingan
di pasar saat merancang produk atau jasa yang akan ditawarkan.
Menurut Kotler & Keller (2016), produk merupakan elemen dari bauran
pemasaran yang paling penting. Sebuah produk dapat berupa barang
maupun jasa yang telah diproduksi oleh perusahaan dan kemudian dijual
atau dipasarkan pada segmen yang telah ditentukan. Menurut daya tahan
dan wujudnya, produk dapat dibagi menjadi 3 kelompok, yaitu:
a. Barang Tahan Lama
Barang tahan lama merupakan produk yang berwujud, berguna,
memerlukan margin yang tinggi, layanan pribadi, dan memtuhkan
jaminan dari penjual.
b. Barang Tidak Tahan Lama
Barang yang tidak tahan lama merupakan barang yang berwujud
yang dikonsumensi dalam satu atau beberapa penggunaan saja.
Pemasaran barang tidak tahan lama banyak dilakukan pada tempat
yang strategis dan menyebar iklan besar — besaran. Hal ini
dilakukan karena barang tidak tahan lama biasanya dibeli berulang
kali sehingga akan membangun preferensi konsumen dan
mempengaruhi keputusan pembelian.
c. Jasa
Jasa bermakna barang yang tidak memiliki wujud, tidak dapat
berubah, dipisahkan, dan tidak mudah rusak. Jasa akan

memerlukan kemampuan beradaptasi, kredibilitas pemasok, dan
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control kualitas.

Selain itu, ada 5 tingkatan tentang produk menurut Kotler dan Keller

(2016), yaitu:

a.

Core Benefit Product (Produk Manfaat Inti)

Manfaat inti adalah kegunaan dasar yang tujukan oleh perusahaan
kepada konsumen pada produk atau jasa yang diberikan.

Basic Product (Produk Dasar)

Produk dasar merupakan bentuk dasar dari suatu produk yang
diproduksi perusahaan yang dapat dilihat wujudnya secara nyata.
Expected Product (Produk Yang Diharapkan)

Kondisi maupun atribut sebuah produk yang diharapkan konsumen
ketika akan membeli sebuah produk tersebut.

Augmented Product (Produk Tambahan)

Adanya produk tambahan bertujuan supaya produk dapat
dibedakan anprtara produk dasar yang dimiliki oleh perusahaan
dengan pesaing.

Potential Product (Produk Potensial)

Produk potensial merupakan produk yang dapat mengalami
perubahan atau ditambahkan kepada suatu produk untuk masa

yang akan datang.

2. Harga (Price) Elemen harga mencakup penetapan harga produk atau jasa

yang ditawarkan perusahaan. Penentuan harga harus mencakup biaya

produksi, margin keuntungan yang diinginkan, dan persaingan di pasar.

Perusahaan harus memperhatikan juga harga yang wajar bagi pelanggan
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agar produk atau jasa yang ditawarkan dapat bersaing di pasar.

Menurut Kotler & Keller (2016)°, sebuah perusahaan harus mentepakan

sebuah harga untuk produknya ketika terjadi perkembangan harga.

perusahaan harus menempatkan produknya sesuai dengan kualitas,

keadaan, dan tetapan harga. Selain itu, apabila penetapan harga sudah

dilakukan, perusahaan perlu untuk memperkenalkan saluran distribusi

atau wilayah geografis yang baru. Ada beberapa tujuan dari dilakukannya

penetapan harga pada sebuah produk, yaitu:

a. Kelangsungan Hidup

C.

Penetapan harga pada sebuah produk bertujuan untuk
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Hal ini akan
berlaku apabila sebuah perusahaan mengalami kelebihan
kapasitas, perubahan keinginan konsumen, dan persaingan yang
ketat maka laba yang telah didapatkan oleh perusahaan
sebelumnya akan menutup biaya variabel dan biaya tetap
perusahaan sehingga perusahaan dapat bertahan.

Keuntungan Maksimum Saat Ini

Perusahaan yang telah menetapkan harga pada produknya
memiliki tujuan untuk mendapatkan keuntungan semaksimal
mungkin. Sebelum menetapkan harga perusahaan pasti telah
memperkirakan anatara permintaan dengan biaya yang akan
menjadi harga yang ditetapkan pada produk sehingga akan
menghasilkan lama maksimum bagi perusahaan.

Pangsa Pasar Maksimum
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Penetapan harga pada sebuah produk juga memiliki tujuan
perusahaan yaitu untuk memaksimalkan pangsa pasar. Apabila
volume penjualan lebih tinggi maka akan berdampak pada
penghasilan laba yang rendah. Sedangkan laba jangka panjang
akan menghasilkan laba yang lebih tinggi. Selain itu, tujuan
penetapan harga juga dilakukan oleh perusahaan untuk meluaskan
pasar dengan harga terendah yang ditetapkan.
d. Skimming Pasar Maksimum
Apabila sebuah perusahaan meluncurkan teknologi baru dalam
sebuah perusahaan. Maka penetapan harga akan tinggi dengan
tujuan untuk memaksimalkan skimming pasar yang ada. Apabila
perusahaan melakukan penetapan harga yang rendah dengan
penggunaan teknologi baru maka akan beresiko tinggi untuk
kelangsungan perusahaan.
e. Kepemimpinan Kualitas Produk

Apabila sebuah perusahaan ingin menjadi pemimpin pasar pada
segi kualitas, maka perusahaan harus melakukan penetapan harga
produk dengan berdasarkan kualitas yang dimiliki oleh produk.
Kini, telah banyak produk yang ingin membrandingkan diri
dengan kualitas terbaik namun harga yang terjangkau. Namun,
penetapan harga yang tinggi dengan kualitas produk atau layanan
yang tinggi pula akan tetap masuk akal apabila masuk pasar.

3. Promosi (Promotion) Elemen promosi mencakup kegiatan memasarkan

produk dengan tujuan meningkatkan kesadaran dan ketertarikan
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konsumen terhadap produk maupun jasa yang ditawarkan perusahaan.
Promosi dapat berupa iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat,
dan strategi pemasaran langsung. Perusahaan harus mempertimbangkan
juga budget yang tersedia untuk promosi.
Menurut Kotler dan Amstrong (2020), terdapat 5 jenis cara untuk
melakukan promosi:
a. Periklanan
Cara promosi dengan menyajikan informasi terkait produk kita
yang biasanya dibiayai oleh sponsor melalui tv, majalah, radio,
media sosial, dan sebagainya dengan tujuan memberitahu,
membujuk, serta mengingatkan calon konsumen.
b. Promosi penjualan
Promosi juga harus menyasar 3 pihak yang terkait dalam
perdagangan. Pertama, menawarkan kepada konsumen seperti
diskon, kupon berhadiah guna meningkatkan penjualan dalam
jangka pendek maupun panjang. Kedua, promosi dengan beriklan
supaya mendapatkan tempat di pasar. Ketiga, promosi tenaga jual
yang bertujuan pendaftaran akun atau reseller dengan cara
konvensi pameran atau kontes dagang.
c. Hubungan masyarakat
Public relation berfungsi sebagai penjaga citra perusahaan di mata
masyarakat dengan cara menyebarkan berita, pelayanan prima,

pemberitaan tentang kualitas perusahaan secara transparan.
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d. Penjualan pribadi
Teknik ini adalah cara yang menjalankan kegiatan dagang secara
individu, baik mencari supplier, manajemen usaha, agen,
pengelolaan maupun pengembangan.
e. Pemasaran langsung
Marketing termurah yakni secara langsung dari mulut ke mulut
masyarakat yang banyak keuntungan karena lebih meyakinkan
calon pembeli dikarenakan penyampaian testimoni langsung oleh
konsumen tetap. Memunculkan sebuah pengaruh yang besar dan
membangun komunikasi antara penjual dengan customer.
Tujuan promosi adalah mencari sebanyak - banyaknya keuntungan dengan
cara meyakinkan dan membujuk calon konsumen untuk menggunakan
produk kita.
Tempat (Place) Elemen tempat mencakup lokasi atau saluran distribusi
produk atau jasa perusahaan. Perusahaan harus mempertimbangkan
apakah produk atau jasa akan dijual langsung ke pelanggan atau melalui
distributor atau pengecer. Selain itu, perusahaan harus memastikan
ketersediaan produk atau jasa di tempat yang tepat dan saat yang tepat
untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.
Sistem distribusi saluran merupakan cara pendistribusian sebuah
perusahaan menggunakan lebih dari satu cara pemasaran. Sistem distribusi
vertikal merupakan struktur dimana produsen, grosir, dan pengecer berada
dalam suatu sistem yang sudah disetting sehingga memiliki keterikatan

satu sama lain.
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Jenis utama sistem distribusi vertikal:

a. Saluran pemasaran perusahaan
Produksi dan distribusi digabung secara berurutan dibawah satu
kepemilikan tunggal yang bersifat kepemilikan bersama.

b. Saluran pemasaran kontrak
Perusahaan bergabung bersama tingkat produksi dan distribusi
yang berada dalam satu kontrak guna meningkatkan penjualan.

c. Sistem pemasaran dikelola
Koordinasi antara produksi dan distribusi yang berurutan,
pengelolaan berada di salah satu pihak.

Menurut Kotler dan Amstrong (2020)’, Organisasi saluran dibedakan
menjadi 3 sistem saluran yaitu sistem pemasaran vertikal, sistem pemasaran
horisontal, dan sistem distribusi multi saluran. Sistem distribusi multi saluran
merupakan sebuah sistem satu perusahaan dengan mendirikan dua atau lebih
saluran pemasaran untuk menjangkau satu atau lebih pelanggan segmen. Sistem
distribusi vertikal adalah stuktur saluran yaituprodusen, grosir, dan pengecer
bertindak dengan satu sistem terpadu yang sudah ditetapkan. Satu anggota

saluran memilikiketerikatan dengan saluran yang lain.



Gambar 4.3
Sistem Distribusi Vertikal

Produsen

Pedagang Grosir

Pengecer

(Ninda Nurfaizah, 2023)
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Dalam sistem distribusi vertikal, setiap anggota saluran distribusi
bertanggung jawab atas tugas-tugas tertentu dalam proses penjualan dan distribusi
produk. Misalnya, dalam sistem distribusi vertikal untuk pakaian, produsen
mungkin membuat produk, distributor mungkin mengambil produk dari produsen
dan menyimpannya di gudang, dan pengecer mungkin membeli produk dari
distributor dan menjualnya kepada konsumen akhir di toko fisik atau toko online.
Sistem distribusi vertikal dapat memberikan keuntungan bagi semua anggota
saluran distribusi, karena setiap anggota dapat fokus pada tugas-tugas tertentu
yang paling efisien dan efektif dilakukan olehnya. Hal ini dapat menghasilkan
biaya yang lebih rendah, efisiensi yang lebih tinggi, dan peningkatan kepuasan

pelanggan karena produk tersedia dengan lebih mudah dan cepat.

4.2.4.4 Strategi Pemasaran
4.2.4.4.1 Keunggulan Kompetitif

Menurut Kotler dan Armstrong (2020), untuk
membangun hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan dan
mendapatkan keunggulan kompetitif, perusahaan perlu memberikan
nilai dan kepuasan yang lebih tinggi kepada pelanggan dibandingkan
pesaing. Hal ini dapat dilakukan dengan cara memberikan produk atau
layanan yang berkualitas, harga yang bersaing, serta pelayanan yang

baik dan responsif terhadap kebutuhan pelanggan.
Perusahaan juga harus memahami kebutuhan dan preferensi
pelanggan serta membangun komunikasi yang efektif dan terus-

menerus dengan pelanggan untuk meningkatkan kepercayaan dan
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loyalitas. Dengan demikian, perusahaan dapat membangun hubungan

yang kuat dengan pelanggan dan menciptakan nilai tambah yang

berkelanjutan bagi pelanggan dan perusahaan itu sendiri.
Menurut Kotler dan Armstrong (2020)7, ada tiga strategi
kompetitif dasar, yaitu:

1. Strategi kepemimpinan biaya (cost leadership strategy):
Mencapai keunggulan kompetitif dengan menjadi produsen
dengan biaya produksi terendah di industri.

2. Strategi diferensiasi (differentiation strategy). Mencapai
keunggulan kompetitif dengan membedakan produk atau jasa
yang ditawarkan dengan cara yang dihargai oleh pelanggan.

3. Strategi fokus (focus strategy): Mencapai keunggulan kompetitif
dengan memfokuskan pada segmen pasar tertentu atau area
geografis dan memenuhi kebutuhan unik dari segmen tersebut.

4.2.4.4.2 Tipe Strategi Defensif
Menurut Kotler & Keller, 2016), strategi pemasaran
defensif atau defensive marketing strategy adalah taktik yang
digunakan perusahaan untuk melindungi pangsa pasarnya atau
mengembangkan posisinya di tengah persaingan yang semakin ketat.

Strategi ini terfokus pada mempertahankan pelanggan yang sudah

ada, mengurangi tingkat kerugian pelanggan, dan mengurangi

ancaman persaingan.
Contoh dari strategi pemasaran defensif adalah:

1. Mengurangi harga: perusahaan dapat menurunkan harga



199

produknya agar lebih terjangkau dibandingkan dengan pesaing.
Dengan harga yang lebih rendah, perusahaan dapat menarik
pelanggan yang mempertimbangkan harga sebagai faktor utama
dalam pembelian.

2. Meningkatkan kualitas produk: perusahaan dapat meningkatkan
kualitas produk untuk memenangkan kepercayaan pelanggan.
Dengan memberikan kualitas produk yang lebih baik daripada
pesaing, perusahaan dapat mendapatkan konsumen yang baru
serta mempertahankan pelanggan yang loyal.

3. Meningkatkan pelayanan pelanggan: perusahaan dapat
meningkatkan kualitas pelayanan pelanggan untuk memberikan
pengalaman yang lebih baik dan membuat pelanggan merasa
dihargai. Pelayanan pelanggan yang lebih baik dapat
membedakan perusahaan dari pesaing dan mempertahankan
pelanggan yang sudah ada.

4. Melakukan promosi yang agresif: perusahaan dapat meningkatkan
promosi untuk menarik perhatian pelanggan dan mempromosikan
produk secara agresif. Dengan melakukan promosi yang agresif,
perusahaan dapat memperkuat mereknya dan menarik pelanggan
baru.

Dalam strategi pemasaran defensif, perusahaan harus
mengambil tindakan cepat untuk merespon ancaman persaingan dan
mempertahankan pangsa pasarnya. Perusahaan yang berada di posisi

leader biasanya menggunakan 6 (enam) strategi yang digunakan,yaitu:
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SIX TYPES OF DEFENSE STRATEGIES (2) Flank
(3) Preemptive (1)
ATTACKER +—— Position (6) Contraction

(4) Counteroffensive

DEFENDER

(5) Mobile

Gambar 4.4
Six Defense Strategies

(Kotler dan Keller, 2016)
Defender (Pertahanan Posisi)
Mempertahankan posisi yang ada di pasar yang paling diinginkan
konsumen, hal ini membuat merk menjadi suatu hal yang selalu
diingat konsumen dibanding pesaing lainnya.
Flank (Pertahanan Sayap)
Pemimpin pasar mendirikan sebuah strategi untuk melindungi
front yang lemah dan untuk mengantisipasi adanya kemungkinan
serangan balik dari pesaing.
Preemtive (Pertahanan Preemtive)
Penyerangan yang dilakukan oleh pesaing yang menyerang lebih
dulu dapat diantisipasi dengan mencapai atau membentuk cakupan
pasar yang luas, kemudian pasar tersebut dapat memberi sinyal

kepada pesaing supaya tidak menyerang.
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Counteroffensive (Pertahanan Serangan Balik)
Penyerangan secara frontal yang dilakukan pesaing dalam
memukul sayap atau meluncurkan strategi yang membuat
pemimpin harus mempertahankan diri. Cara yang dapat dilakukan
adalah menyerang kembali pesaing dengan strategi yang telah
ditentukan.
Mobile (Pergerakan)
Pertahanan ini dilakukan dengan pemimpin pasar yang
memperluas segmentasi pasarnya ke daerah baru, bisa disebut
perluasan pasar atau reposisi pasar. Perluasan ini menggeser fokus
perusahaan ke produk lain atas produk dasarnya.
Contraction (Kontraksi)
Pemimpin pasar yang sudah memiliki pasar yang luas tidak selalu
bisa dalam mempertahankan wilayah pasarnya. Kontraksi
terencana atau bisa disebut penarikan strategi dilakukan dengan
menyeragkan pasar yang lemah dan diganti dengan sumber daya
kepasar yang lebih kuat.
4.2.5 Metodologi Penelitian
4.2.5.1 Metode Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan oleh penulis dalam Menyusun Tugas
Akhir Rancang Bangun Bisnis ini adalah pendekatan kualitatif deskriptif. Metode
kualitatif deskriptif merupakan penelitian yang bertujuan untuk meneliti kondisi
atau lingkungan sekitar dan termasuk di dalamnya adalah sosial dengan

memberikan informasi atau data yang memiliki sumber sehingga menciptakan
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gambaran yang terperinci (Creswell, 2018)%. Hasil yang dipaparkan oleh penulis

berdasarkan dengan apa yang telah dianalisa dan di dapatkan secara langsung dari

lapangan yang dituangkan dalam bentuk laporan tertulis secara mendalam. Data

yang dibutuhkan dalam penelitian kualitatif deskriptif adalah sebagai berikut.

1.

Data Primer

Data primer adalah data asli atau valid yang dikumpulkan oleh penulis
secara mandiri dan digunakan untuk Menyusun serta menjawab
pertanyaan penelitian pada awal tujuan penelitian dilaksanakan.
Pengumpulan data secara langsung atau data primer dapat melalui
beberapa cara seperti wawancara, survei, observasi, kuisioner, dan lain
— lain (Adams J, 2007)°.

Data Sekunder

Menurut John Adams (2007)°, Data sekunder merupakan data
terdahulu yang disusun oleh orang lain serta telah tersedia sebelumnya.
Data sekunder untuk memvalidasi maupun pelengkap data primer
yang sedang dikumpulkan atau digunakan untuk sumber utama dalam
penyusunan penelitian. Data sekunder berupa file yang telah ada
terdahulu seperti publikasi pemerintah, buku, website, jurnal/artikel,

data internal dari sebuah perusahaan, dan lain — lain.

4.2.5.2 Metode Pengumpulan Data

1.

Wawancara
Wawancara merupakan proses pengumpulan informasi atau data
dengan mengajukan beberapa pertanyaan dan merekam jawaban

selama wawancara berlangsung (Creswell, 2018). Informasi hasil
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wawancara dicatat dan dianalisis oleh penulis untuk memenuhi
kelengkapan data yang dibutuhkan. Pada saat wawancara sedang
berlangsung, penulis dapat mencatat informasi penting dengan tulisan
tangan, merekam suara, dan merekam video. Hal ini dipergunakan
untuk menjadi bukti yang valid telah terjadi wawancara.

Observasi

Observasi merupakan suatu kegiatan pelatihan serta pengalaman yang
dialami oleh penulis yang menjadi salah satu metode dalam
pengambilan data. Observasi merupakan proses pengamatan terhadap
obyek yang diteliti kemudian mencatat informasi penting untuk
menjadi pelengkap data yang dibutuhkan. Di dalam catatan hasil
observasi penulis harus mencantumkan informasi mengenaii tempat,
waktu, tanggal, dan gambaran lapangan pada saat pengamatan

dilakukan (Creswell, 2018).

. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan metode pengambilan data dengan cara
memfoto, merekam, menulis, atau mencatat informasi penting pada
saat mengumpulkan data. Dalam menggunakan metode dokumentasi
berguna untuk mencatat tanggal dilaksanakannya pengambilan data.
Selain itu, dengan dokumentasi, penulis dapat membaca ulang
informasi yang telah di dapat pada saat pengumpulan data, siapa saja
yang menjadi peserta, bagaimana cara pengumpulan data, dan apa saja
yang menjadi hasil bukti pada saat berlangsungnya pengumpulan data

(Adams J, 2007).
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4.2.5.3 Lokasi dan Waktu Rancang bangun Bisnis
1. Lokasi Pelaksanaan
Kegiatan Program Rancang Bangun Bisnis ini dilaksanakan di usaha
Rumah Potong Ayam Broiler Jaya dengan menganalisis segala aspek
yang ada di dalamnya seperti aspek operasi, keuangan, sumber daya
manusia, dan pemasaran.
2. Waktu Pelaksanaan
Kegiatan Rancang Bangun Bisnis dilakukan selama 6 (enam) bulan,
dimulai pada bulan Februari dan berakhir pada bulan Juni.
4.3  Pemecahan Masalah dan Implementasi Program
Segala bidang bisnis memiliki permasalahan yang menjadi hambatan untuk
berjalannya bisnis tersebut. Pada usaha Broiler Jaya, permasalahan yang ada di setiap
aspek tidak menghambat proses produksi namun mengakibatkan proses produksi tidak
berjalan efektif dan efisien sehingga diadakan program pemasaran “Broad Marketing
Broiler Jaya.” Program pemasaran ini diadakan dengan tujuan memperkenalkan bisnis
Broiler Jaya kepada masyarakat yang lebih luas sehingga akan menarik calon konsumen
baru. Program pemasaran Broad Marketing Broiler Jaya diaplikasikan menggunakan
konsep Technology Adoption yang lebih fokus pada penerapan E-Customer Relationship

Management.
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Gambar 4.5
Visualisasi Konsep Technology Adoption

(Kotler dan Keller, 2016)

Gambar 4.5 Menjelaskan mengenai lima kategori dalam pengadopsian
teknologi. Pertama adalah /novator adalah mereka yang memiliki ketertarikan untuk
mencoba hal baru sehingga menjadi pelopor utama. Kategori ini adalah mereka yang
memiliki ide baru dan siap untuk mengembangkannya, berpendidikan, makmur,
memiliki banyak prestasi, dan memiliki keberanian kuat untuk mengambil risiko.
Kategori kedua adalah Early Adopters dimana berisi mereka yang sering membuat
pendapat atau opini. Dalam kategori ini mereka telah nyaman menerima perubahan dari
ide baru dan sadar bahwa perubahan itu merupakan kebutuhan, mereka juga menerima
adanya peluang untuk berubah serta nyaman dengan adanya peran kepemimpinan.
Ketiga adalah Early Majority yang mana berisi mereka yang dapat mempengaruhi
sekitar dan lebih konservatif dalam mengakap ide — ide baru tentang perubahan namun
dalam praktiknya lebih awal dalam pengadopsian ide tersebut. Kategori ini adalah
mereka yang akan terpengaruhi apabila ada bukti mengenai inovasi yang telah dilakukan
atau hasil yang jelas mengenai perubahan sebelum mereka memutuskan untuk

menerapkan. Kategori keempat adalah Late Majority yang memiliki sikap skeptis atau
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tidak percaya dengan adanya perubahan. Kategori ini kurang aktif dalam peran social
dan akan menerima sebuah inovasi apabila inovasi tersebut telah banyak diadopsi oleh
masyarakat dan ada wujud hasilnya sehingga cukup konservatif. Yang terakhir adalah
kategori Laggards dimana kategori ini masih sangat terikat dengan tradisi dan budaya
sehingga pemikiran akan adanya perubahan atau inovasi sangat konservatif. Mereka
akan sangat sulit untuk diarahkan menggunakan inovasi atau berubah kea rah yang baru
karena kategori ini sangat skeptis dengan adanya perubahan baru yang berbeda dari
tradisi mereka.

Promosi atau segala sesuatu yang dapat menarik pelanggan adalah cara untuk
meningkatkan daya beli. Promosi bertujuan untuk meningkatkan nama perusahaan atau
branding sehingga akan mencapai pangsa pasar yang lebih luas. Promosi pada media
social dikategorikan cara yang mudah dan cepat untuk mendapatkan feedback dari calon
konsumen. Media social dipilih karena mengikuti perkembangan teknologi dan generasi
Z yang aktif menggunakan yang mana generasi Z merupakan target pasar baru.
Perusahaan harus memiliki strategi yang tepat sehingga akan memperoleh positioning di
benak konsumen. Selain itu, untuk mempertahankan pelanggan saat ini yang sudah loyal
dapat membuat inovasi baru pada setiap aspek bauran pemasaran pada Perusahaan
(Syaiful Anhar & Marsasi, n.d.). Broiler Jaya menggunakan promosi sebagai upaya untuk
menarik calon pelanggan maupun untuk mempertahankan pelanggan saat ini atau untuk
menjaga konsumen loyal. Promosi yang dilakukan oleh Broiler Jaya berupa pemotongan
harga untuk customer yang membeli produk dalam jumlah yang banyak, free delivery
untuk pengantaran wilayah tertentu dengan syarat minimum pembelian 5kg, dan masih
banyak lagi. Ini merupakan strategi untuk mendapatkan nilai tambah dari msyarakat
yang ingin membeli. Selain itu, Broiler Jaya membuat akun social/ media dan website

aktif untuk
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dapat memberikan wadah kepada calon konsumen yang ingin mengetahui informasi
lengkap mengenai Broiler Jaya.

Latar belakang budaya dari sebuah masyarakat menjadi pengaruh konsumen
dalam menentukan pilihan. Faktor demografis sangat berperan sebagai variabel control
dan model yang berhubungan dengan motivasi konsumen dalam menggunakan sebuah
produk. faktor demografi juga mempengaruhi pola pikir individu yang mana dengan
karakteristik yang unik dan beragam membuat perspektif individu menjadi berbeda.
Perspektif atau pemikiran yang berbeda akan mempengaruhi pola pikir umum individu.
Pencarian informasi sangat penting untuk mempengaruhi pengambilan keputusan
konsumen yang mana hal ini mengharuskan internet yang dapat diandalkan, mudah
digunakan atau dioperasikan, dan penyediaan informasi pada website yang akurat,
relevan, lengkap, dan mudah dipahami (Marsasi & Bargiah, 2023). Broiler Jaya
melakukan adopsi teknologi untuk proses pemasaran yaitu dengan meggunakan media
social dan website sebagai tempat untuk menyediakan informasi yang dibutuhkan oleh
calon konsumen dan konsumen yang ingin menambah pengetahuan mengenai produk
yang ditawarkan oleh Broiler Jaya yaitu daging ayam segar. Informasi yang disajikan
sesuai dengan apa yang sebenar — benarnya terjadi atau akurat dan terpercaya.
Kesesuaian produk dengan wujud aslinya merupakan hal yang akan membuat persepsi
konsumen menjadi berubah dalam melakukan keputusan pembelian. Selain itu, untuk
jangka panjang perusahaan, pengadopsian teknologi akan berdampak kepada loyalitas
pelanggan. Penumbuhan sikap loyal kepada pelanggan memerlukan banyak aspek yang
akan dipertimbangkan oleh konsumen. Hal ini terjadi karena kepercayaan seorang
individu terhadap sebuah produk akan menjadi pola pikir dan pola pikir akan

memengaruhi sikap dan keputusan pembelian.
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Faktor usia menjadi moderator pendorong motivasi dan sikap konsumen terhadap
konsumsi suatu barang. Tidak ada perbedaan yang signifikan antara konsumen yang
memiliki penghasilan rendah, menengah, dan tinggi dalam mempengaruhi hubungan
tingkat emosional yang berdampak pada keputusan pembelian. Penghasilan merupakan
variabel yang paling banyak digunakan sebagai moderator dalam literatur pemasaran.
Pendapatan dan keterlibatan konsumen dalam proses pembelian merupakan korelasi yang
tinggi yang mana penghasilan menjadi pemicu seseorang dalam melakukan pembelian.
Faktor demografis seperti jenis kelamin, usia, dan kekayaan akan mempengaruhi niat beli
masyarakat pada keinginan. Pemasar harus menunjukkan bahwa produk yang ditawarkan
berbeda dengan produk lain yang dapat mencerminkan karakteristik konsumen, baik dari
usia yang muda maupun tua, jenis kelamin baik laki — laki maupun perempuan, mereka
akan memiliki pilihan untuk mengekspresikan kepribadiannya (Barqiah & Marsasi,
2022). Broiler Jaya menjual produk kebutuhan pokok yang mana dapat menyasar semua
golongan manusia atau faktor demografis. Usia, jenis kelamin, dan pendapatan bukan
menjadi persoalan untuk dapat membeli produk yang ditawarkan oleh Broiler Jaya.
Sehingga tantangan lain yang harus dihadapi oleh Broiler Jaya ada dalam faktor
pembelian yang lain. Perusahaan harus dapat meyakinkan calon konsumen maupun
konsumen saat ini bahwa produk yang ditawarkan oleh perusahaan memiliki nilai plus
atau nilai yang berbeda dengan pesaing. Ini akan mempengaruhi keputusan pembelian
yang akan berdampak pada kelangsungan perusahaan. Apabila produk yang ditawarkan
tidak memiliki perbedaan dengan pesaing atau produk yang ditawarkan merupakan
produk umum, maka penyediaan promosi atau fasilitaslah yang akan memjadi pembeda

dan mempengaruhi sikap konsumen.
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Gambar 4.6
Visualisasi Program Customer Relationship Management

(Ali & Alshawi,n.d.)

Gambar 4.6 menjelaskan bahwa ada beberapa aspek yang menjadi keberhasilan
Customer Relationship Management atau CRM adalah pemasaran dan Penjualan,
Manajemen Rantai Persediaan, Manajemen Pengetahuan, Implementasi Proyek dan
Manajemen, Bisnis Elektronik, dan Social Budaya. Dimana fungsi dari Customer
Relationship Management adalah untuk menjaga hubungan antara perusahaan dengan
konsumen atau pelanggan. Hal ini akan menjadikan perusahaan terus mempertahankan
eksistensi dan pendapatan karena pelanggan akan menjadi loyal dan melakukan
repurchase. Untuk pelanggan baru, hal ini akan menjadi sesuatu yang menarik perhatian
sehingga akan mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan baru.

Dampak dari kemajuan teknologi yang sangat pesat menyebabkan transformasi
digital yang dapat membantu perusahaan untuk meningkatkan, mengembangkan, dan
memanfaatkan asset informasi. Customer Relationship Management atau CRM yang di
gabungkan dengan kemjuan teknologi seperti media social akan menjadi landasan

kemampuan perusahaan untuk mengembangkan pemahaman mengenai kebutuhan,
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keinginan, dan persepsi pelanggannya. CRM sendiri merupakan alat dari pasar aplikasi
bisnis dengan pertumbuhan yang paling cepat pada pengaturan manajemen bisnis.
Pengadopsian dan penggunaan teknologi oleh sebuah perusahaan adalah aliran yang
sangat baik pada penjaminan perkembangan bisnis. Untuk melakukan pengadopsian,
sebuah perushaan harus mengerti apa yang sedang disasar sehingga nantinya tidak akan
salah dalam memilih teknologi. Penggunaan teknologi sendiri dikonseptualisasikan
berdasarkan ukuran yang berbeda. Yang pertama adalah variasi penggunaan yang mana
di dalamnya mengukur sejauh mana fitur dari sistem teknologi yang akan digunakan. Dan
yang kedua adalah mengenai frekuensi penggunaan yang mengukur jumlah waktu yang
dihabiskan oleh seseorang untuk menggunakan teknologi tersebut ,(Harrison & Ajjan,
2019)-..

Pada awal berdiri, Broiler Jaya tidak menggunakan teknologi apapun dalam
proses produksi. Semua proses untuk menghasilkan karkas ayam ras broiler dilakukan
secara manual menggunakan tangan. Kemudian karena mengikuti perkembangan
teknologi dan semakin banyak kebutuhan produksi, Broiler Jaya memutuskan untuk
menggunakan mesin pencabut bulu ayam supaya proses produksi dapat berjalan secara
efektif dan lebih efisien. Selain menggunakan teknologi pada bidang operasional, Broiler
Jaya juga melakukan inovasi dalam adopsi teknologi terhadap proses pemasaran yaitu
menggunakan media social dan website untuk memasarkan produknya. Hal ini dilakukan
dengan tujuan menyediakan informasi yang dibutuhkan oleh calon konsumen maupun
konsumen saat ini. Cara ini diharapkan akan mampu mengubah sikap konsumen dan

meningkatkan profit perusahaan.
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Gambar 4.7
Website Broiler Jaya

(Website Broiler Jaya, 2023)

Karakteristik yang ada dalam sebuah perusahaan berkaitan erat dengan adopsi
teknologi yang di eksplor dalam melakukan bisnis. Apabila perusahaan mengadopsi
teknologi yang berbasis digital, maka akan memiliki dampak ekonomi baik rendah
maupun signifikan. Untuk dapat megadopsi teknologi baru yang digunakan untuk
melakukan sebuah inovasi, perusahaan harus memastikan mekanisme yang akan
digunakan untuk membuat inovasi berjalan dengan sesuai. Hal ini dikarenakan kaitan
dalam mengadopsi teknologi tidak hanya mengenai tingkat efisiensi dan produktifitas,
melainkan juga biaya tenaga kerja yang pastinya akan lebih tinggi apabila perusahaan
menggunakan pekerja yang memiliki keterampilan lebih tinggi dibandingkan dengan
yang lain,(Zolas et al., 2020)-.. Pengadopsian teknologi merupakan sesuatu hal yang
sanagt penting untuk membantu segala proses mengembangan dan kesukesan dari sebuah
bisnis. Teknologi yang canggih dan terbaru akan banyak membantu pekerjaan dapat
diselesaikan dengan cepat . Hal ini akan berdampak pula pada keuntungan dan investasi

perusahaan. Inovasi dalam produksi, operasi, dan pemasaran menggunakan teknologi
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menjadikan perusahaan lebih cepat untuk mengenali keinginan konsumen dan akan
menjadi pilihan dari banyaknya pilihan yang ada pada konsumen. Dalam proses produksi,
Broiler Jaya membentuk sebuah tim yang harus kompak dikarenakan pekerjaan yang
dilakukan saling berkaitan. Namun, ada beberapa aktivitas pekerjaan seperti memfillet
daging ayam yang dimiliki oleh karyawan yang memiliki keterampilan lebih
dibandingkan dengan yang lain. Karyawan ini akan mendapatan gaji yang lebih tinggi.
Karyawan pada bidang pemasaran akan terbantu dengan pengadopsian teknologi yang
dilakukan oleh Broiler Jaya, pemasaran digital yang dilakukan melalui media social dan
website akan mempermudah proses pemasaran yang terjadi.

Teknologi yang sangat cepat menyebabkan kehidupan dapat terhubung dengan
cepat. Internet of Things telah menggambarkan bahwa kemungkinan dimasa depan semua
dapat terhubung tanpa terbatas waktu maupun tempat. Koneksi yang telah diintegrasikan
dapat memperluas cakupan interaksi yang dilakukan antar manusia melalui jejaring
internet. Dalam bisnis, Internet of Things dapat membantu untuk menyebarkan informasi
stategis terhadap produk perusahaan dan menjadikan perusahaan lebih responsif terhadap
perubahan pasar. Efek yang disebabkan oleh internet kepada sikap konsumen salah
satunya adalah penilaian terhadap produk maupun layanan yang sudah berlabel
teknologi, (Lecturer et al., n. d. )—.. Teknologi yang digunakan pada bisnis Broiler Jaya
terwujud dalam program inovasi dengan diadakannya promosi melalui platform digital
atau social media seperti Instagram dan website. Pembuatan social media yang digunakan
untuk sarana pemasaran bertujuan untuk meningkatkan produktivitas pada Broiler Jaya.
Penggunakaan internet sebagai wadah untuk promosi dinilai cukup efektif melihat

perkembenagan teknologi yang semakin canggih. Sikap konsumen terhadap produk dan
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layanan yang di tawarkan pada platform digital juga sangat baik karena dirasa

mempermudah masyarakat untuk mendapatkan barang yang diinginkan.
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Gambar 4.8
Media Sosial Instagram Broiler Jaya
(Instagram Broiler Jaya, 2023)

Ketergantungan masyarakat terhadap teknologi kini sudah menjadi hal yang
umum terjadi. Hal ini mulai terjadi setelah pandemic Covid-19 terjadi yang mana
menjadikan masyarakat harus diam di rumah dan mulai meng eksplore segala sesuatu
melalui hand phone atau internet. Covid-19 telah banyak mengubah beberapa pola
kehidupan manusia baik kehidupan pribadi maupun pekerjaan. Masyarakat dituntut untuk
bis mengakses jejaring internet untuk terus bisa berkomunikasi satu sama lain. Adaptasi
pada penggunaan teknologi dirasa cepat karena sebuah tuntutan dan mudahnya akses
internet pada zaman modern seperti sekarang , (Dey et al. , 2020). Teknologi yang
semakin berkembang menyebabkan masyarakat dituntut untuk ikut berkembang sesuai

dengan zaman yang berjalan. Setelah pandemi Covid-19 terjadi, masyarakat lebih cepat

dalam mengadopsi teknologi yang berkembang. Pada bisnis, ini merupakan peluang besar
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untuk dapat menjadikan teknologi sebagai pembantu dalam proses pemasaran. Bahkan
platform digital dianggap menjadi alat pemasar yang lebih efektif dan efisien dibanding
pemasaran secara langsung. Pada konsumen sasaran bisnis Broiler Jaya juga menjadi
peluang untuk pengembangan bisnis. Hal ini dikarenakan masyarakat yang awalnya
hanya menganggap bahwa daging ayam hanya dapat dibeli secara langsung dipasar
maupun supermarket berubah. Broiler Jaya menyediakan tempat untuk masyarakat yang
ingin membeli daging ayam segar tanpa ribet hanya melalui social media seperti

WhatsApp, Instagram, maupun Website.
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Gambar 4.9
Promosi Broiler Jaya

(Website Broiler Jaya, 2023)

Bisnis yang dapat mengadopsi teknologi informasi dengan baik akan mudah
dalam menghadapi persaingan yang ketat. Hal yang dapat dilakukan oleh sebuah bisnis
dalam menjalankan pemasaran digital adalah dengan membangun komunikasi melalui
media social, penjelajahan web, email, transaksi dan kontak, yang dapat meningkatkan
pendapatan melalui pemasaran online. UKM atau usaha mikro dan menengah merupakan
pendorong pertumbuhan dan pembangunan ekonomi secara cepat. Hal ini dikarenakan

UKM dapat menunjukkan potensi yang tinggi terkait dengan penciptaan kekayaan,
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redistribusi, dan perataan pekerjaan di masyarakat , (Ebenuwa, 2020). Pemasaran
secara online yang gratis dan mudah sangat membantu usaha kecil dan menengah yang
mana anggaran untuk melakukan pemasaran tidaklah sebanyak perusahaan besar.
Pemasaran online akan lebih cepat menarik perhatian konsumen apabila memberikan
promosi untuk pembelian produk maupun jasa layanan. Broiler Jaya memberikan sebuah
penawaran kepada konsumen berupa jasa delivery untuk pembelian disekitar area
Magelang dan Yogyakarta. Selain itu, untuk pemakaian jasa delivery dengan jarak 5 km
dari area lapak tidak dikenai biaya. Hal ini menjadi nilai tambahan yang dimiliki oleh

Broiler Jaya dalam memberikan pelayanan kepada konsumen.
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Gambar 4.10
Promosi Broiler Jaya
(Instagram Broiler Jaya, 2023)
Tantangan kritis yang saat ini harus dihadapi oleh para bisnis yang menggunakan
jejaring internet adalah faktor yang akan mempengaruhi perilaku pelanggan. Sikap
masyarakat terhadap suatu produk sangat berhubungan dengan niat penggunaan sehingga

dilakukannya periklanan merupakan salah satu upaya penting untuk merubah sikap

pelanggan terhadap produk. Layanan yang harus diterapkan apabila ingin terus



216

berkembang adalah dengan menciptakan layanan baru untuk terus mempertahankan
pelanggan lama dan menarik pelanggan baru. Mengikuti perkembangan zaman, faktor
penting yang dapat mempengaruhi sikap pelanggan adalah kemudahan pelayanan melalui
penggunaan teknologi , (Mohammad Ebrahimzadeh Sepasgozar et al., 2020) — 19. .
Salah satu faktor perubahan sikap pelanggan adalah penawaran promosi produk yang
dilakukan oleh perusahaan. Pada Broiler Jaya, penawaran layanan refund atau
dikembalikannya barang menjadi salah satu penawaran yang membedakan dengan usaha
ayam potong lain. Layanan pengembalian produk apabila produk tidak sesuai menjadi
salah satu bentuk garansi yang diterima oleh konsumen. Pengembalian produk akan
diterima apabila produk daging ayam yang telah diterima oleh konsumen tidak sesuai

dengan keinginan serta masih dalam hari yang sama.
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Gambar 4.11
Promosi pada Website Broiler Jaya
(Website Broiler Jaya, 2023)
Adopsi teknologi oleh sebuah perusahaan dapat mengubah hal — hal yang berkaitan
dengan proses pemasaran seperti strategi komunikasi dengan pemangku kepentingan dan

pelanggan. Perusahaan secara otomatis dipaksa untuk mengadopsi infrastruktur

teknologi yang akan digunakan untuk mengatasi kelemahan perusahaan serta



217

meningkatkan kepercayaan konsumen. Teknologi merupakan aset penting bagi sektor
pemasaran dibandingkan dengan aspek manajemen yang lain. Kombinasi saluran
komunikasi perusahaan dengan konsumen sangat mempengaruhi kemampuan bisnis
untuk bersaing dan memiliki keunggulan kompetitif, (Lemos et al., 2022)-20.
Komunikasi yang terjadi pada bisnis Broiler Jaya berupa komunikasi secara langsung dan
komunikasi yang tidak langsung. Komunikasi langsung kepada konsumen terjadi apabila
konsumen secara langsung datang ke lapak untuk membeli daging ayam. Untuk
menunjang komunikasi yang baik, Broiler Jaya berusaha untuk memberikan kenyamanan
dalam hal pelayanan dengan selalu ramah dan tersenyum apabila sedang melakukan
transaksi dengan pelanggan. Komunikasi secara tidak langsung dapat terjadi melalui
aplikasi Whatsapp dan instragram. Komunikasi yang dibangun lebih mengarah kepada
informasi mengenai produk dan harga dari daging ayam.

Industri di seluruh dunia telah mengadopsi alat serta pemasaran digital yang
semakin canggih. Hal ini dilakukan tentunya untuk mengembangkan dan meningkatkan
produktivitas perusahaan. Pengadopsian pemasaran digital memungkinkan sebuah
perusahaan untuk memperoleh wawasan konsumen di waktu yang sama atau real time
serta mengkomunikasikan nilai perusahaan kepada pelanggan secara efektif
, (Low et al., 2020) — 21. Penyampaian informasi perusahaan secara efektif dapat
menggunakan strategi pemasaran digital. Dengan menggunakan internet, semua orang
akan mudah mengakses informasi dari sebuah perusahaan secara realtime. Broiler Jaya
sadar bahwa kini masyarakat lebih menyukai segala sesuatu yang mudah dan praktis,
salah satu contohnya dalam hal belanja. Inilah mengapa Broiler Jaya membuat platform

online seperti media social untuk alat pemasaran.
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Pemasaran digital merupakan bentuk baru dari promosi bisnis. Promosi ini lebih
berfokus kepada produk dan layanan UKM atau usaha kecil dan menengah. Kemudahan
penggunaan teknologi membuat persepsi masyarakat semakin kuat bahwa teknologi
memfasilitasi proses adopsi pemasaran digital. Literatur menyatakan bahwa pemasaran
merupakan pusat aktivitas perusahaan. Pemasaran digital dianggap mampu untuk
meningkatkan hubungan dengan konsumen dan selaras dengan profit perusahaan ,
(Emini & Merovci, 2021)-22. Teknologi yang semakin canggih mempermudah segala
aktivitas manusia. Dengan adanya teknologi yang dirasa mudah penggunaannya, usaha
kecil dan menengah terbantu untuk mempromosikan bisnisnya. Informasi mengenai
bisnisnya akan tersebar luas dengan tak terbatas tempat dan waktu. Broiler Jaya yang
awalnya hanya mengandalkan pemasaran langsung dengan berjualan di pasar, kini telah
menggunakan teknologi internet untuk memulai pemasaran digitalnya. Broiler Jaya
membagikan informasi produk dan layanannya melalui website. Pelanggan partai besar
seperti hotel dan pabrik makanan biasanya akan melihat dan mencari informasi di
website untuk mensurvei dari kualifikasi supplier yang mereka pilih.

Kendala potensial pada pengadopsian teknologi salah satunya adalah gesekan
informasi. Untuk mendorong masyarakat kecil dapat mengadopsi teknologi baru mungkin
sedikit sulit dibandingkan dengan masyarakat yang sudah terbiasa menggunakan dan
mengikuti perkembangan teknologi. Masyarakat kecil biasanya lebih mudah mengenali
teknologi  dengan lingkungan pembelajaran  penularan dari orang lain
, (Beaman et al., 2021) — 23. . Masyarakat kecil yang kurang beradaptasi dengan
kemajuan teknologi atau hanya dapat menggunakan teknologi yang masih tergolong
mudah. Untuk itu, Broiler Jaya dalam pemasaran digitalnya juga menggunakan aplikasi
whatsapp yang kini sudah tidak beru lagi di kalangan masyarakat kecil. Sehingga

tidak
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harus mengakses media social seperti Instagram, tiktok, dan website. konsumen yang
akan membeli daging ayam pada Broiler Jaya juga dapat melalui whatsapp.

Prediktor dari niat perilaku adopsi teknologi yang berkelanjutan adalah sikap,
manfaat, insentif, dan kontrol perilaku. Dampak dari adanya adopsi teknologi pada
sebuah bidang adalah adanya ekspektasi kinerja, upaya, control perilaku, dan sikap dari
seluruh aktivis. Organisasi pada dasarnya harus lebih fokus kepada penyediaan informasi
yang sekiranya dibutuhkan. Data yang disajikan harus akurat dan mudah dipahami oleh
semua pihak (Neves et al., 2022) . Penyediaan informasi mengenai produk atau
layanan pada perusahaan sangat lah penting untuk keperluan pemasaran. Calon
konsumen yang awalnya tidak mengetahui secara detail mengenai produk atau layanan
yang ditawarkan oleh perusahaan akan menjadi lebih mengerti. Hal inilah yang
menjadikan informasi produk juga akan mempengaruhi keputusan pembelian pada
konsumen. Pada awal berdirinya, Broiler Jaya menargetkan pembelinya hanya sebatas
untuk kebutuhan rumah tangga maupun pedagang sayur keliling. Setelah permintaan
pelanggan semakin banyak dan kapasitas produksi semakin besar, Broiler Jaya
menargetkan untuk dapat melayani pesanan dengan kapasitas besar seperti restaurant,
hotel, chatering, maupun pabrik pembuatan makanan yang berbahan dasar daging
ayam. Ketika Broiler Jaya
mengubah segmentasi pasar dari konsumen dengan kapasitas pembelian dalam jumlah
sedikit dengan konsumen dengan kapasitas pembelian dalam jumlah yang banyak, Broiler
Jaya sadar akan kebutuhan informasi yang detail menjadi aspek penting dalam pemasaran
ini. Broiler Jaya telah memberikan wadah untuk pencarian informasi produknya yaitu

dengan pembuatan website dan social media.
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Gambar 4.12
Website Produk Broiler Jaya
(Website Broiler Jaya, 2023)

Usaha Kecil dan Menengah atau UKM menjadi aspek penunjang pertumbuhan
ekonomi yang paling cepat atau dapat dikatan sebagai mesin pertumbuhan. Namun
faktanya UKM masih rendah dalam pengadopsian teknologi dan digitalisasi. UKM perlu
mengadopsi teknologi karena terdapat beberapa faktor landasan melakukan hal ini. Faktor
utamanya adalah profitabilitas, sedangkan faktor lain adalah untuk keunggulan
dibandingkan dengan pesaing, keterjangkauan, kemudahan dalam penggunaan, dan
produktivitas, (Naushad & Sulphey, 2020)-25.. Untuk menarik konsumen dan
meningkatkan keuntungan, perusahaan harus memiliki program pemasaran yang tepat
dan mudah diterima oleh calon konsumen. Perusahaan dipaksa untuk melakukan
pemasaran yang memiliki peluang akan memberikan keuntungan pada proses penjualan.
Teknik pemasaran harus menyesuaikan dengan sikap konsumen yang sedang terjadi.
Kini, pemasaran yang dirasa lebih efektif dan efisien adalah dengan menggunakan
jejaring internet khususnya social media. Kemudahan penggunaan dan tidak berbiaya

menjadikan social media tempat yang dipilih untuk memasarkan produk dan layanan

dengan cepat. Broiler Jaya yang dikategorikan masih berada dalam kelas UKM atau usaha
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kecil dan menengah, telah mencoba untuk melakukan pemasaran dengan mengadopsi
teknologi yaitu penggunaan website dan social media.

Customer Relationship Management atau CRM pada manajemen bisnis yang
didukung oleh teknologi canggih sangat diperlukan untuk kesuksesan sebuah bisnis. Hal
ini merupakan solusi teknologi pada pengimplementasian terhadap investasi dan laba
yang paling cepat. Penggabungan CRM dengan inovasi merupakan salah satu aspek yang
paling signifikan untuk memberi pengaruh perkembangan perusahaan mengenai retensi
pelanggan , (Guerola — Navarro, Gil — Gomez, et al., 2021) —.. Kecanggihan teknologi
yang semakin maju sangat membantu bisnis dalam segala bidang termasuk pemasaran.
Pembangunan hubungan yang baik antara perusahaan dengan pelanggan merupakan
sebuah kunci sukses dari pemasaran. Broiler Jaya telah menerapkan beberapa cara untuk
terus menjalin hubungan baik dengan konsumennya. Pada penjualan langsung atau
offline, pembangunan komunikasi dengan pelanggan dilakukan dengan cara memberikan
pelayanan yang ramah saat transaksi jual beli sedang berlangsung. Promosi yang
ditawarkan pada produk untuk konsumen seperti delivery dengan ongkos gratis di area
terdekat, potongan harga apabila pembelian dilakukan dalam jumlah yang banyak, dan
adanya garansi kembali jika produk tidak sesuai merupakan upaya yang dilakukan Broiler
Jaya untuk terus menjalin hubungan baik dengan konsumennya. Pada pemasaran online,
Broiler Jaya juga menerapkan keramahan pada saat melakukan interaksi dengan customer

baik via whatsapp maupun Instagram.
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Gambar 4.13
Promosi Broiler Jaya
(Instagram Broiler Jaya, 2023)

Reputasi dan loyalitas sebuah perusahaan sangat bergantung kepada kepuasan
pelanggan. Customer Relationship Management atau CRM memiliki peran penting dalam
hal ini. CRM memiliki andil yang signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Tujuan dari
praktik CRM sendiri adalah untuk peningkatan kepuasan konsumen yang mana akan
berdampak pada peningkatan perilaku pembelian ulang atau repurchase serta
memberikan kepercayaan untuk tidak membeli produk yang sama pada merek lain. Hasil
utama dari diadakannya praktik CRM adalah pengurangan keluhan dan memaksimalkan
kepuasan konsumen (Khan et al., 2022) . Loyalitas pelanggan merupakan salah satu
dampak dari adanya hubungan baik yang dibangun oleh perusahaan kepada
pelanggannya. Broiler Jaya yang merupakan bisnis penjualan karkas ayam ras broiler
memiliki tipe konsumen yang memiliki loyalitas terhadap perusahaan. Pelanggan yang
memiliki loyalitas bahkan disebut dengan pelanggan tetap yang mana konsumen

tersebut melakukan pembelian setiap hari atau dilakukan secara berulang. Pengadaan

program
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CRM sangat membantu perusahaan untuk memiliki pelanggan yang bersikap loyal.
Konsumen Broiler Jaya yang memiliki sikap loyal adalah konsumen yang membeli
produk daging ayam dalam jumlah yang banyak. Faktor pendorong konsumen yang
membeli dalam jumlah banyak bersikap loyal adalah karena kualitas pelayanan yang baik,

kualitas produk, harga, dan ketersediaan produk.

Gambar 4.14
Produk Broiler Jaya
(Instagram Broiler Jaya, 2023)

Fokus utama pada pengadaan CRM atau Customer Relationship Management
adalah peluang, karakteristik, dan manfaat dari CRM tersebut. CRM memiliki tujuan
untuk meningkatkan kepuasan pelanggan. Kini, media social merupakan faktor penting
dalam membangun hubungan dan menciptakan percakapan yang bermakna antara
pelanggan dengan perusahaan. Pengadopsian teknologi pada CRM masih sedikit
penggunaannya yang disebabkan oleh banyak faktor. CRM yang telah mengadopsi
teknologi biasanya digunakan oleh perusahaan besar dan maju, sedangkan UKM masih
banyak yang menggunakan CRM tradisional , (Gamage et al., 2021) —. . Adopsi

teknologi menjadi hal penting pada sebuah perusahaan di era digital seperti sekarang.
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Pengadaaan Customer Relationship Management untuk menjadikan pelanggan menjadi
loyal akan sangat terbantu dengan penggunaan media social sebagai wadah untuk terus
menjalin hubungan baik dengan customer. Pemberian informasi secara detail melalui
social media dan website merupakan salah satu cara yang dipilih oleh Broiler Jaya untuk
upaya promosi serta pembangunan hubungan yang baik dengan customer. Diadakannya
beberapa promosi yang akan menguntungkan pelanggan juga merupakan upaya untuk
menjadikan pelanggan loyal serta memberikan kepuasan terhadap pembelian produk.
Broiler Jaya yang telah memiliki banyak pelanggan tetap, setiap harinya dipaksa untuk
memberikan pelayanan terbaik untuk pada customer nya yang sudah bersikap loyal.
Kunci utama dari sebuah bisnis tidak hanya mengenai penciptaan produk atau
layanan baru tetapi juga bagaimana perusahaan dapat memimpin pasar dalam
mengeksplorasi perubahan kebutuhan dan harapan pelanggan. Di era sekarang ini,
jejaring internet khususnya media social merupakan platform yang paling kuat untuk
perusahaan berinteraksi dengan pelanggan. SCRM atau Social Customer Relationship
Management merupakan paradigma inovasi dari CRM dengan memasukkan teknologi
di dalamnya seperti media social. Hal ini berfungsi untuk membangun dan mengelola
hubungan perusahaan dengan pelanggan. Adopsi teknologi pada media social yang
cepat dan memaksa perusahaan untuk terus aktif pada platform dengan tujuan
membangun hubungan dengan pelanggan memberikan dampak yang luar biasa terhadap
perilaku pelanggan , (Al — Omoush et al., 2021) — 29.. Broiler Jaya melakukan
pengadopsian teknologi untuk terus menarik perhatian calon konsumen dan terus
mempertahankan konsumen yang telah bersikap loyal. Social media dan website yang
dipilih oleh Broiler Jaya sebagai wadah untuk melakukan pemasaran digital merupakan
cara untuk terus membuat program Customer Relationship Management menjadi

lebih sukses. Selain
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diterapkan pada program pemasaran digital, pengadopsian teknologi juga diterapkan pada
bidang operasional yang mana masih berkaitan dengan program CRM. Penggunaan
mesin pencabut bulu ayam yang canggih menghasilkan karkas ayam ras broiler yang lebih
bersih apabila dibandingkan dengan hasil pencabutan bulu ayam dengan teknik manual
menggunakan tangan manusia. Selain untuk lebih efektif dan efisien, penggunaaan mesin
pencabut bulu ayam ini memiliki tujuan supaya pelanggan akan lebih puas apabila ayam
yang dibeli bersih dan higienis. Hal ini akan menjadi poin tambahan untuk calon
konsumen maupun pelanggan tetap.

Cara penilaiaan preferensi pembelian dan bias pelanggan merupakan faktor
keberhasilan sebuah bisnis. Customer Relationship Management adalah strategi yang
digunakan oleh perusahaan untuk memperoleh, mempertahankan, dan menjalin hubungan
baik, bahkan bermitra dengan pelanggan untuk menumbuhkan sikap loyal. Penggunaan
sistem Customer Relationship Management yang berbasis teknologi merupakan upaya
organisasi untuk terus berkembang dengan memanfaatkan fasilitas kemajuan. Setiap
perusahaan harus memahami keterbatasan kelemahan dan kelebihan untuk menentukan
teknologi yang sesuai untuk diadopsi, (Chatterjee et al., 2021) —. . Sumber daya
perusahaan harus memadai terlebih dahulu sebelum mempertimbangkan untuk
melakukan adopsi teknologi dengan sistem Customer Relationship Management yang
berbasis teknologi. Apabila sebuah perusahaan akan melakukan pengadopsian teknologi
untuk membantu sistem yang ada diperusahaan dengan tujuan untuk lebih efektif dan
efisien, perusahaan tersebut harus menentukan teknologi yang sesuai dengan kebutuhan.
Broiler Jaya melakukan adopsi teknologi setelah menetapkan perubahan mangsa pasar.
Pasar yang disasar Broiler Jaya kini telah berubah menjadi partai besar dari yang
awalnya hanya untuk kebutuhan rumah tangga. Konsumen yang membutuhkan

daging ayam
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dalam jumlah banyak seperti hotel, chatering, restaurant, pabrik abon ayam, yang mana
membutuhkan kualitas daging yang baik dan membutuhkan supplier yang dapat
menyanggupi pesanan mereka akan mencari informasi. Hal ini menjadi peluang Broiler
Jaya untuk melakukan pemasaran digital melalui media social dan website. Informasi
yang telah diberikan pada social media dan website tidak hanya berguna untuk pembelian
partai besar. Namun customer yang ingin membeli daging ayam dengan cepat dan
memiliki jasa delivery untuk membantu mengantarkan pesanannya juga menjadi peluang
besar diadakannya pemasaran online. Adopsi teknologi kaitannya dengan Customer
Relationship Management adalah bagaimana Broiler Jaya dapat menjaga kepercayaan
pelanggannya saat ini maupun menarik calon konsumen dengan promosi yang

ditawarkan.

Gambar 4.15
Promosi Broiler Jaya
(Instagram Broiler Jaya, 2023)
Globalisasi secara signifikan dapat mempengaruhi pengadopsian teknologi dari

berbagai penjuru dunia. Selain itu globalisasi secara positif juga mempengaruhi transfer

dan penggunaan teknologi digital. Sifat kompleks dari teknologi informasi yang modern
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menyebabkan model adopsi teknologi menjadi berubah dengan cepat. Adopsi teknologi
merupakan proses social serta perkembangan informasi yang komplek dimana globalisasi
berfungsi sebagai transfer informasi untuk proses pengadopsian teknologi. Proses adopsi
digital dalam bisnis memerlukan model digital yang jelas untuk mempercepat proses
adopsi di perusahaan. Pengadopsian pada perusahaan yang telah maju menggunakan
teknologi akan berbeda dengan perusahaan kecil seperti UKM dan ini harus menjadi
pertimbangan ketika akan melakukan adopsi teknologi ,(Skare & Riberio Soriano, 2021)-
31.. Pengadopsian teknologi oleh usaha kecil dan menengah atau UKM masih sangat
terbatas namun tetap dapat dilakukan. Pemasaran online yang merupakan hasil dari
adopsi teknologi canggih menjadi sesuatu hal pokok yang penting di era digital seperti
sekarang ini. Setelah melewati pandemic Covid-19 yang melanda dunia, masyarakat kini
lebih aware terhadap perkembangan teknologi dan mulai mengikuti kecepatan perubahan
digitalisasi. Penjualan daging ayam segar yang biasanya dilakukan secara langsung
dipasar kini telah dapat dipasarkan secara online melalui media social. Broiler Jaya
menanggapi penademi Covid-19 dengan membuka peluang baru dipasar digital dengan
melakukan promosi melalui media social dan website. Pemberian informasi yang detail
dengan calon konsumen akan mengubah sikap konsumen yang awalnya ragu menjadi
yakin untuk melakukan pembelian produk terhadap perusahaan. Selain itu, dengan
adanya claim promosi yang ditawarkan akan membuat konsumen memiliki rasa
kepercayaan terhadap perusahaan sehingga akan berdampak pada loyalitas. Broiler Jaya
telah mendapatkan banyak pelanggan yang loyal akan fasilitas promosi yang disediakan
seperti pengantaran delivery, potongan harga, penerimaan segala macam dan jumlah
pesanan, garansi kembali apabila tidak sesuai, dan pemberian gift atau hadiah di akhir

tahun untuk para pelanggan yang loyal.
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Gambar 4.16
Promosi Delivery Broiler Jaya
(Instagram Broiler Jaya, 2023)

Kebutuhan perusahaan kecil dan menengah untuk mengadopsi dan mendigitalkan
teknologi baru sangat penting dilakukan untuk dapat bersaing dan tetap hidup dalam
ligkungan bisnis yang terus menerus berubah. Ada beberapa alasan penting yang menjadi
faktor keharusan sebuah UKM mengadopsi teknologi. Selain karena UKM berperan
penting dalam pembangunan perekonomian, ada beberapa faktor lain seperti
meningkatnya persaingan, dan peningkatan produkstivitas yang agregat. Ada beberapa
konsep yang mempengaruhi pengadopsian teknologi pada UKM vyaitu teknologi,
lingkungan, organisasi, keuangan, regulasi, manusia, manajemen, insfrastruktur, sumber
daya, strategi, dan pengetahuan ,(Zamani, 2022)-.. Pengadopsian teknologi yang
dilakukan oleh perusahaan kecil dan menengah merupakan hal yang dapat membantu
perkembangan bisnis tumbuh secara cepat. Teknologi yang tidak memiliki batasan sangat

memberikan peluang besar terhadap UKM untuk mempromosikan produk dan

layanannya kepada seluruh manusia dari penjuru dunia. Selain karena kemudahan dalam
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penggunaannya, biaya yang digunakan tidaklah sebesar pemasaran secara langsung.
Broiler Jaya yang menawarkan produk berupa daging ayam yang mana dengan sifat
mudah busuk tidaklah mudah untuk memutuskan pemasaran online dimana kemungkinan
pembeli akan berasal dari jarak yang jauh. Namun, untuk mengantisipasi hal tersebut,
Broiler Jaya telah membauat inovasi pengemasan menggunakan sterofoam dan balok es
untuk menjaga produk daging ayam tetap segar selama diperjalanan. Selain itu, Broiler
Jaya juga akan memilihkan ekspedisi tercepat yang memungkinkan produk akan sampai
dengan cepat. Ini merupakan dampak adopsi teknologi yang telah dilakukan oleh Broiler
Jaya pada proses pemasaran dimana inovasi pengemasan merupakan penyesuaian dari

pemasaran digital yang dilakukan.

Gambar 4.17

Kemasan Baru Produk Broiler Jaya
(Visual Branding Marketing, 2023)

Adopsi teknologi secara positif dan signifikan dapat mempengaruhi kapabilitas
dinamis pada bisnis serta mempengaruhi keberlanjutan bisnis apabila terjadi krisis.
Menerapkan teknologi terutama pada CRM diyakini dapat mengatasi perubahan pasar

yang dinamis serta lingkungan bisnis yang dapat berubah secara cepat. Mengadopsi
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teknologi baru saja tidak dapat menjamin bahwa perusahaan akan menikmati kesuksesan.
Kecuali jika sebuah perusahaan dapat memilih peluang yang tersedia dan menjadikan
peluang tersebut untuk perbaikan perusahaan selama krisis melanda ,(Chaudhuri et al.,
2023)-33.. Penerapan Customer Relationship Management atau CRM yang digunakan
sebagai sistem yang dapat membantu pelanggan menjadi loyal dan memiliki kepercayaan
terhadap perusahaan merupakan hal penting yang harus dimiliki oleh sebuah perusahaan.
Untuk memperluas sistem CRM maka akan lebih cepat apabila didukung dengan
teknologi. Broiler Jaya dalam mengembangkan sistem CRM yang ada, melakukan inovasi
dari offline menjadi online. Selain itu, teknologi juga dapat dijadikan sebagai alat
pemasaran yang dinilai paling cepat dalam memberikan feedback saat ini. Broiler Jaya
membangun hubungan dengan pelanggan secara online dengan cara membuat konten
question and answer (QnA) yang mana konten ini akan dapat memberikan informasi
detail yang ditanyakan oleh pelanggan kepada admin pada akun Broiler Jaya. Penggunaan
bahasa dan informasi yang disampaikan harus mudah dimengerti dan akan memberikan
pengetahuan baru bagi pembaca sehingga hal ini dirasa akan mengubah sikap pelanggan
dan mengubah persepsi konsumen yang buruk terhadap produk. selain konten yang ada
di media social, Broiler Jaya juga memberikan kontak yang dapat dihubugi oleh calon
pelanggan pada website sehingga apabila konsumen yang telah mencari informasi pada
website masih kurang mengerti dapat menanyakan informasi yang lebih lanjut dengan
admin yang sudah dicantumkan.

Pada penggunaan adopsi teknologi, jenis informasi dan saluran yang berbeda akan
memiliki efek atau dampak yang berbeda juga. Dampak dari perubahan informasi selama
terjadinya proses adopsi teknologi adalah sikap konsumen yang berkelanjutan. Promosi

atau pemasaran telah menjadi hal yang prioritas bagi eksekutif bisnis. Promosi
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berkelanjutan menggunakan teknologi merupakan dampak dari dihadapkannya bisnis
pada berbagai tantangan lingkungan seperti perubahan iklim, penipisan sumber daya, dan
keterbatasan ekonomi. Adopsi teknologi dianggap sebagai pendorong kinerja bisnis dan
memiliki dampak yang signifikan terhadap inovasi, efektifitas dan efisiensi dari
perusahaan. Informasi detail yang didapatkan oleh konsumen dari adanya teknologi akan
mempengaruhi sikap konsumen baik secara langsung seperti meningkatkan pengetahuan
dan kesadaran dan secara tidak langsung seperti menyadari kepercayaan social.
Memberikan informasi kepada calon konsumen maupun pelanggan menjadii penting
karena akan meningkatkan kesadaran dan memperjelas manfaat yang akan didapat
apabila membbeli produk maupun layanan dari perusahaan tersebut ,(Goodarzi et al.,
2021)-.. Broiler Jaya meyakini bahwa dengan mengadopsi teknologi akan membuat bisnis
semakin berkembang mengikuti perkembangan teknologi yang cepat. Namun, pemilihan
teknologi atau platform yang akan digunakan untuk alat pemasaran haruslah sesuai
dengan bisnis yang sedang dijalankan atau produk yang ditawarkan. Broiler Jaya pada
akhirnya memilih menggunakan plastform digital seperti media social yaitu Instagram
dan whatsapp untuk melakukan pemasaran online. Selain itu, untuk menambah informasi
serta meyakinkan pelanggan maupun calon konsumen, Broiler Jaya menambahkan alamat
website yang dapat diakses kapan saja. Ini merupakan strategi pemasaran yang dipilih
oleh Broiler Jaya dengan tetap melihat keterbatan dari produk yang ditawarkan. Karena
produk Broiler Jaya berupa daging ayam, Broiler Jaya tidak memilih platform shopee
sabagai alat untuk memasarkan produknya. Hal ini dikarenakan ecommerce seperti
shopee lebih mengarah kepada produk yang dapat bertahan dalam jangka waktu yang
lama seperti baju, sepatu, tas, dan barang taham lama lainnya. Apabila Broiler Jaya

memaksakan untuk melakukan pemasaran dengan media yang kurang tepat, dampak
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buruk yang ada adalah produk yang akan diterima oleh konsumen berubah menjadi buruk
dan akan mengecewakan konsumen. Hal ini akan memberikan efek negative terhadap
kepercayaan konsumen terhadap perusahaan sehingga nantinya perusahaan dirasa gagal
dalam mebangun kepercayaan dan loyalitas pelanggan.

Salah satu solusi teknologi manajemen bisnis yang paling cepat berkembang
adalah Customer Relationship Management (CRM). CRM digunakan oleh perusahaan
untuk dapat terus berkembang dari masa ke masa dengan tiga aspeknya yaitu penjualan,
pemasaran, dan layanan yang mana merupakan alat definitive untuk mendapatkan hasil
bisnis melalui pendekatan teori pemasaran. Adopsi teknologi pada Customer Relationship
Management atau CRM digunakan sebagai alat manajemen bisnis untuk membangun
saluran dan metode yang berkaitan dengan pelanggan serta upaya perusahaan untuk
melakukan evaluasi terhadap kinerja bisnis. Ada dua variabel kunci dan global untuk
menunjukkan bahwa CRM memiliki dampak terhadap perusahaan yang memproduksi
barang dan jasa. Dua variabel tersebut adalah kemampuan inovasi perusahaan dan
manajemen pengetahuan pelanggan yang mana menjadi penting untuk mengukur setiap
peningkatan untuk melihat keuntungan yang signifikan ,(Guerola—Navarro et al., 2021)-
.. Broiler Jaya telah menyadari bahwa dengan melakukan adopsi teknologi untuk
mengembangkan sistem Customer Relationship Management atau CRM secara signifikan
diperngaruhi oleh kegunaan yang dirasakan dari teknologi itu sendiri. Kemudahan
penggunaan teknologi yang diadopsi yaitu media social dan website secara signifikan
juga akan mempengaruhi kinerja penjualan dari perusahaan kecil dan menengah seperti
Broiler Jaya. Pemilihan media social dan website sebagai temapat untuk melakukan
pemasaran digital yang masih dalam lingkup kecil dianggap akan bermanfaat dalam

memprediksi kinerja perusahaan dalam hal penjualan produk. selain itu, pembangunan
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kepercayaan oleh pelanggan dan menarik perhatian dari calon konsumen juga merupakan

tujuan dari adopsi teknologi.

Gambar 4.18
Kemasan Baru Produk Broiler Jaya
(Visual Branding Marketing, 2023)

Canggihnya teknologi berdampak pada proses pemasaran bisnis sehingga tenaga
penjualan harus memahami bagaiamana aplikasi dari kecanggihan teknolgi akan
membatu mereka dalam melakukan pemasaran. Tenaga penjualan bussiness to business
atau B2B menggunakan berbagai teknologi penjualan yang akan berperan untuk
menjangkau semua keterbatasan. Penjualan yang menggunakan media social dari konsep
adopsi teknologi pada pengadaaan Customer Relationship Management akan mendukung
pengumpulan informassi produk yang kompetitif dan berbagi informasi kepada calon
konsumen maupun konsumen tetap. Pertukaran informasi yang dilakukan secara efektif
oleh penjual dan membeli akan sangat penting untuk kesuksesan bisnis. Oleh karena itu,
saluran komunikasi antara penjual dengan pembeli melalui teknologi informasi terus

berkembang pesat. Teknologi seperti media social dan Customer Relationship
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Management (CRM) merupakan wadah yang memfasilitasi pertukaran informasi dua
arah yang dibutuhkan oleh pihak pembeli maupun penjual. Meningkatnya adopsi
teknologi akan memungkinkan karyawan menjangkau batasan pemasaran dan digunakan
untuk mengumpukan informasi yang mengarah pada peningkatan kerja individu dan
perusahaan ,(Itani et al., 2020)-36.. Tanggapan dari adanya pandemic Covid-19 pada
bisnis adalah mengalihkan segala proses pemasaran melalui platform digital. Hal ini
dikarenakan keterbatasan dari kebiakan pemerintah yang melarang masyarakat untuk
keluar rumah atau berkumpul. Pandemic yang terjadi secara signifikan mengubah
kehidupan masyarakat dan menyebabkan ketergantungan pada sistem dan teknologi
informasi. Hal ini yang menjadikan perusahaan menemukan peluang dan tantangan baru
dalam penggunaan teknologi untuk memasarkan produk dan layanannya. Broiler Jaya
yang masih tergolong usaha kecil dan menengah ikut merasakan dampak dari adanya
pandemic covid yang melarang pasar untuk beroperasional sehingga perusahaan mencoba
membuat inovasi yang dianggap sesuai dengan produk yang dijual. Inovasi tersebut
berupa pemasaran yang dilakukan secara online melalui platform digital. Selain karena
ketergantungan masyarakat kepada teknologi yang semakin meningkat, penggunaan
teknologi untuk membantu proses promosi merupakan hal yang mudah dan cukup efektif
dilakukan. Pandemic covid-19 yang melanda dunia juga telah mengubah kondisi
kehidupan, preferensi konsumen, dan pola perilaku, serta beralihnya belanja online.
Situasi ini yang mendukung bahwa usaha kecil dan menengah juga perlu melakukan
adopsi teknologi supa bisnis dapat bertahan dan tidak terkalahkan oleh pesaing yang lebih
mengikuti pasar atau perkembangan tekologi.

Customer Relationship Management atau CRM merupakan alat manajemen yang

mencakup kegiatan, rencana, taktik, dan teknologi yang digunakan pengelolaan hubungan
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dengan pelanggan saat ini maupun dengan calon pelanggan. Pengadopsian teknologi yang
digunakan pada penerapan CRM akan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
kinerja pemasaran. Selain berguna untuk perencanaan strategis pada suatu bisnis, CRM
yang telah mengadopsi teknologi akan mempermudah proses pemasaran produk serta
memberikan keuntungan yang lebih. Di era globalisasi dengan teknologi dan persaingan
yang berkembang pesat, penyediaan layanan yang berkualitas akan diakui sebagai strategi
yang sangat sempurna untuk kemajuan dan kelanjutan sebuah bisnis. Pemilihan teknologi
yang sesuai pada penerapan CRM akan memiliki berpengaruh secara signifikan terhadap
kualitas produk dan layanan dari sebuah bisnis. Namun pengadopsian teknologi untuk
mengembangkan sistem CRM merupakan fenomena yang kompleks sehingga
memerlukan perencanaan dan implementasi yang cermat dimana hal ini bertujuan untuk
mengidentifikasi dimensi yang tepat guna mendapatkan keuntungan yang signifikan
,(Al—Gasawneh et al., 2021)-.. Pemasaran pada Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
awalnya masih sederhana dan lebih mengandalkan penjualan secara langsung dengan
tatap muka di lokasi penjualan. Broiler Jaya kini sudah mengembangkan promosinya
dengan cara digital marketing yaitu dengan cara membuat akun instagram dan juga
website. Untuk promosi melalui akun whatsapp masih dikelola oleh owner pribadi dan
belum memiliki akun resmi Broiler Jaya. Setelah adanya akun resmi Broiler Jaya di
instragram dan website, promosi yang dilakukan dapat menjangkau ke semua daerah. Hal
ini dilakukan oleh Broiler Jaya karena tuntutan bisnis untuk terus berkembang mengikuti
perkembangan zaman dan arus teknologi. Apabila sebuah bisnis tidak dapat mengikuti
perkembangan zaman dan tidak melakukan sebuah inovasi maka akan berdampak pada
hal terburuk yaitu kebangkrutan. Informasi yang dibagikan oleh perusahaan mengenai

produk dan promosi yang ditawarkan dapat dicantumkan pada saat proses pemasaran
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berlangsung. Hal ini nantinya akan mengubah preferensi pelanggan, sikap, dan keinginan
untuk membeli sebuah produk. membangun kepercayaan konsumen supaya memiliki
sikap yang loyal terhadap perusahaan tidaklah mudah. Ini merupakan tantangan bagi
Broiler Jaya. Hal ini dikarenakan produk yang ditawarkan dari Broiler Jaya merupakan
produk yang umum dijual dan tidak bisa terlalu dimodifikasi. Inovasi yang dapat
dilakukan hanya mencakup kualitas, pengemasan, dan strategi pemasaran. Oleh karena
itu, Broiler Jaya juga akan membuat lini produk baru untuk terus mengembangkan
perusahaan. Produk tersebut adalah abon ayam yang akan menjadikan inovasi produk
dapat berkembang. Harapan dari adanya inovasi produk ini adalah untuk meningkatkan
keuntungan perusahaan dan menambah kuantitas produksi dari Rumah Potong Ayam
Broiler Jaya.

Kesuksesan sebuah bisnis yang terbang di pasar dinamis seperti sekarang ini,
Customer Relationship Management merupakan alat canggih yang sangat penting
digunakan untuk manajemen bisnis. Dampak terhadap laba atas investasi dari CRM
merupakan solusi teknologi yang tumbuh paling cepat. Salah satu teknologi pada
manajemen bisnis yang sangat berguna untuk menjadikan saluran dan cara yang tepat
guna keperluan manajemen informasi yang berpusat pada pelanggan saat ini maupun
calon konsumen. Adopsi teknologi seperti media social merupakan dimensi yang
digunakan untuk Customer Relationship Management atau CRM mengingat bahwa
inovasi merupakan pilar dasar dari kesuksesan sebuah bisnis. Dimensi inovasi muncul
sebagai proses dari pengadaan CRM yang paing signifikan, dengan mengadopsi teknologi
pada sistem CRM akan membantu perusahaan mempertahankan pelanggan baik saat ini
maupun calon konsumen dan merupakan inovasi dari strategi bisnis terbaik untuk saat

ini. Selain berdampak kepada loyalitas pelanggan, inovasi adopsi teknologi dengan CRM
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akan meningkatkan kinerja perusahaan dan keuntungan yang diharapkan , (Guerola —
Navarro, Oltra — Badenes, et al., 2021) —. . Mempertahankan pelanggan yang loyal
dirasa lebih sulit jika dibandingkan dengan menarik pelanggan. Hal ini dikarenakan
menarik calon konsumen untuk membeli hanya butuh sesuatu yang membuat calon
konsumen menjadi penasaran terhadap produk yang ditawarkan. Namun, untuk
mempertahankan pelanggan saat ini yang memiliki sikap loyal akan lebih sulit
dikarenakan harus mengubah mindset atau pola pikir dan kepercayaan konsumen. CRM
yang telah digabungkan dengan adopsi teknologi akan memaksimalkan manfaat bisnis
sekaligus untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. Broiler Jaya dalam hal
ini mengembangkan promosi yang disediakan perusahaan guna mempertahankan jalinan
anara perusahaan dengan pelanggan. Pemberian garansi pengembalian produk apabila
produk yang diterima oleh konsumen tidak sesuai akan membuat konsumen merasa
percaya dengan perusahaan yang memiliki tanggung jawab. Selain itu, promosi mengenai
pengantaran delivery tanpa ongkos kirim dengan minimal pembelian merupakan suatu
promosi yang dapat menguntungkan konsumen. Hal ini akan mengubah sikap konsumen
yang awalnya acuh tak acuh menjadi tertarik untuk mebeli produk dengan berbagai
tawaran promosi. Persediaan produk yang melimpah dan lengkap juga akan menjadi
pilihan yang tepat bagi konumsen yang membutuhkan daging ayam dalam jumlah yang
banyak seperti hotel, rumah makan, chatering, dan bahkan untuk dijual kembali.
Pemberian promosi yang dapat menguntungkan konsumen akan menjadi daya tarik dari
perusahaan dan menjadikan konsumen saat ini menjadi loyal.

Setelah munculnya Covid-19, banyak perusahaan yang menanggapinya dengan
bergerak untuk bekerja dengan lingkungan online atau virtual. Hal ini menjadi trend baru

pada organisasi atau perusahaan untuk menggandeng alat dan praktik kolaborasi
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komunikasi secara langsung maupun online. Pengadopsian teknologi yang terjadi pada
perusahaan raksasa atau perusahaan kecil dan menengah mengubah lanskap digital untuk
mendukung kemampuan tenaga pemasar professional untuk mengakses pelanggan serta
melibatkan pelanggan dalam meningkatkan keuntungan. Keuntungan ini dapat didapatan
dari loyalitas pelanggan kini dan menarik calon konsumen dengan mengubah sikap
pembelian. Agar penjulan tetap kompetitif, pemasar professional perlu dilengkapi atau
dibersamai dengan teknologi yang memungkinkan perusahaan mengakses informasi
pelanggan dan menjadi lebih productif baik pada pemasaran langsung maupun secara
tidak langsung. Adopsi teknologi seperi media social untuk pengadaan Customer
Relationship Management atau CRM memberikan manfaat bagi tenaga pemasar
professional dalam proses penjualan. Namun, inisiatif adanya inovasi teknologi pada
pelaksaan CRM harus dimulai dengan menenttukan proses pemasaran erlebih dahulu
supaya tepat dengan hasil produk dan jasa perusahaan ,(Rodriguez & Boyer, 2020)-..
Dampak dari penggunaan teknologi pada kehidupan social sudah tidak dapat dipisahkan
dari penggunaannya. Hal yang sangat penting untuk dilakukan adalah menilai bagaimana
konsumen menggunakan teknologi, pola penggunaan, dan bagaimana mereka
mengintegrasikan ke dalam kehidupan sehari — hari. Broiler Jaya memahami bagaimana
sikap dari konsumennya saat ini yang lebih dominan melakukan pemesanan dan
pembelian secara langsung atau datang ke lapak. Selain itu pemesanan online juga lebih
dominan menggunakan aplikasi whatsapp yang paling mudah digunakan. Pembelian
produk di Broiler Jaya yang menggunakan fasilitas delivery masih terbatas dan dilakukan
oleh konsumen yang membeli dalam jumlah yang banyak serta melakukan pembelian
berulang disetiap harinya. Pengadopsian teknologi yang merupakan inovasi jadi program

pemasaran yaitu dpilihnya media social Instagram dan pembuatan website disasar untuk
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calon konsumen yang telah memiliki daya tarik untuk membeli dalam jumlah yang
banyak dan masyarakat yang sudah terbiasa melakukan transaksi jual beli secara online.

Promosi dan pemasaran digital adalah bentuk baru yang lebih efektif dan efisien
dari bidang manajemen pemasaran. Pemasaran yang mudah dilakukan dengan biaya yang
murah dapat menggunakan smartphone saja, hal ini akan memudahkan pelaku usaha kecil
dan menengah atau UKM. Kemudahan penggunaan teknologi yang dirasakan hingga
msyarakat mengah kebawah akan membantu memfasilitasi proses pengadopsian
teknologi digital di kalangan UKM. Hasil dari pemasaran yang sederhana tidak selalu
selaras dengan perolehan yang sederhana. Pemasaran yang sederhana juga dapat
berpotensi memberikan dampak keuntungan yang signifikan untuk perkembangan bisnis
,(Ma & Zheng, 2022)-.. Sebuah usaha yang masih dikatakan kecil dan menengah kini telah
mendapat kemudahan dalam hal promosi dan pemasaran untuk produk dan layanan yang
ditawarkan. Hal ini dapat dilakukan dengan mengadopsi teknologi canggih kemudian
diterapkan untuk kebutuhan promosi. Broiler Jaya mencoba mengambil keuntungan dari
perkembangan teknlogi yang semakin cepat. Broiler Jaya yang awalnya hanya
mengandalkan pemasaran langsung di pasar dan bertemu langsung dengan calon
pelanggan dirasa kurang efektif untuk mengembangkan bisnis dengan cepat. Untuk itu,
Broiler Jaya memilih untuk mencoba mengadopsi teknologi dan diterapkan pada proses
pemasaran digital sehingga akan menjangkau calon konsumen lebih luas.

Untuk mengidentifikasi faktor apa saja yang mempengaruhi niat perilaku dari
sebuah perusahaan yang menggunakan sistem Customer Relationship Management atau
CRM dapat dilakukan dengan mengadopsi kecanggihan teknologi sistem kecerdasan
buatan atau Al. Kegunaan dari mengadopsi teknologi yang akan dirasakan oleh sebuah

perusahaan dapat berdampak langsung pada niat perilaku karyawan untuk mengadopsi
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sistem CRM yang telah terintegrasi dengan Al. Customer Relationship Management atau
CRM dianggap sebagai pendekatan yang strategis untuk menumbuhkan dan
mempertahankan pelanggan yang berpotensi untuk pengembangan dan mencapai
profitabilitas sebuah bisnis. Dengan menggunakan sistem CRM akan membantu
mengarahkan sebuah perusahaan serta mengubah fokusnya yang masih tradisional
mengenai cara mengurangi biaya produksi dan meningkatkan keuntungan dari hal yang
diminati maupun yang tidak , (Chatterjee etal.,2020) — 41.. Sistem yang telah terbukti
dan banyak digunakan untuk kepentingan mempertahankan pelanggan saat ini dan
menarik calon pelanggan adalah Customer Relationship Management atau CRM. Broiler
Jaya menggunakan beberapa cara untuk mempertahankan pelanggan saat ini dan menarik
calon pelanggan menggunakan promosi yang akan disukai oleh pelanggan. Hal ini dapat
berupa seperti tersedianya jasa delivery untuk pembelian dalam jumlah yang besar dan
gratis ongkos pengiriman. Potongan harga apabila melakukan pembelian dalam jumlah
yang banyak, adanya garansi kembali apabila pesanan tidak sesuai, harga yang miring,
dan pemberian gift untuk pelanggan setia atau pelanggan yang setiap harinya membeli.
Dengan memberikan banyak promosi dan menguntungkan para pelanggan diharapkan
akan menarik bagi calon pelanggan dan menjadikan pelanggan saat ini terus bertahan

menjadi pelanggan setia.

4.4  Hasil Pemecahan Masalah (Output)
Broiler Jaya telah membuat inovasi untuk keperluan kemajuan dan perkembangan

bisnis. Di era digital seperti sekarang, Usaha Kecil dan Menengah atau UKM telah di
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permudah untuk melakukan pemasaran melalui teknologi yang canggih. Salah satunya
adalah pemasaran produk melalui jejaring internet. Hal ini sangat mempermudah dan
membantu UKM untuk memperkenalkan produk ke pangsa pasar yang lebih luas.
Kemudahan dan biaya yang murah membuat internet atau social media dipilih untuk
wadah promosi sebuah bisnis. Broiler Jaya mengikuti perkembangan teknologi dengan
menggunakannya untuk kebutuhan promosi. Broiler Jaya memilih media social Instagram
dan website sebagai media untuk mempromosikan produk dagangannya. Broiler Jaya
yang awalnya hanya melayani pelanggan kecil seperti ibu rumah tangga dan pedagang
sayur kini mulai merambah untuk melayani pembeli dalam jumlah besar seperti
restaurant, cathering, dan pabrik. Usaha Broiler Jaya dalam menjangkau pangsa pasar
yang lebih luas dilakukan dengan memberikan informasi melalui akun Instagram dan
website yang telah dibuat supaya calon konsumen dari berbagai daerah atau luar kota
dapat membeli produk dari Broiler Jaya. Hal ini memiliki tujuan supaya terjalinan
hubungan baik dengan calon consumen maupun pelanggan saat ini. Dengan memberikan
informasi terbaru dan berinteraksi dengan pelanggan membuat hubungan dengan
konsumen akan menjadi lebih harmonis sehingga akan menyebabkan konsumen bersikap

loyal serta mengubah sikap konsumen dalam keputusan pembelian.
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Berdasarkan rekapitulasi jumlah pembeli bulan mei tanggal 1 sampai 15 dibedakan
menjadi dua tipe penjualan yaitu offline dan online, dalam 15 hari awal bulan mei
penjualan offline masih lebih tinggi dibandingkan dengan penjualan online, hal ini
disebabkan karena penjualan online masih baru dan promosi yang dijalankan belum
maksimal, namun dalam segi penambahan jumlah omset sudah membantu kenaikan yang
cukup baik. Terlihat bahwa media sosial yang paling diminati pelanggan untuk
melakukan pemesanan adalah whatsapp dan Instagram, sedangkan website dan tiktok
masih kurang diminati. Selain itu, segmen pelanggan pada bulan mei awal menunjukkan
bahwa pelanggan perorangan masih mendominasi dibandingkan segmen yang lain.
Segmen reseller masih berada ditingkat paling rendah karena persaingan penjualan
daging ayam yang semakin ketat.

Segmen pelanggan dari usaha Broiler Jaya dimana pembeli dari segmen perorangan
menduduki peringkat paling banyak, kemudian disusul oleh segmen UMKM, rumah
makan, dan kemudian reseller merupakan segmen yang paling sedikit. Namun, untuk segi
kuantitas produk yang dibeli oleh setiap segmen juga berbeda, dimana reseller dan
UMKM merupakan segmen yang paling banyak kuantitas tiap melakukan pembelian. Hal
ini dikarenakan UMKM membutuhkan bahan mentah untuk diolah kembali menjadi
produk olahan sebelum dijual kembali, sedangkan reseller melakukan pembelian dalam
jumlah yang banyak karena akan dijual kembali dalam bentuk yang sama yaitu karkas
ayam broiler. Reseller menjadi segmen yang paling sedikit dikarenakan keterbatasan
jumlah produk yang dimiliki oleh Broiler Jaya, selain itu semakin ketatnya persaingan
dalam penjualan karkas ayam broiler menjadi salah satu penyebab akan hal ini. Selain itu,
pabrik — pabrik besar yang kini juga menyasar pasar tradisional menjadi penyebab

semakin ketatnya persaingan penjualan. Terobosan yang dapat dilakukan oleh Broiler
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Jaya untuk meningkatkan penjualan paling rendah yaitu reseller adalah dengan
memberikan penawaran kepada reseller harga ayam miring, pemilihan kepada reseller
apakah membeli karkas ayam yang sudah siap dijual kembali atau ayam broiler hidup
yang kemudian masih harus disembelih sendiri oleh reseller. Selain itu, pembelian oleh
reseller ayam broiler hidup akan diberikan pelayanan pesan antar setiap harinya,
sedangkan untuk reseller karkas ayam broiler dapat memilih pelayanan pesan antar atau
datang ke tempat produksi maupun penjualan.

Social media yang paling banyak digunakan untuk melakukan pembelian atau
pemesanan online adalah whatsapp dan instagram. Hal ini dikarenakan kemudahan dalam
penggunaan serta digunakan oleh semua kalangan baik remaja maupun orang tua.
Sedangkan untuk Instagram memiliki peminat yang cukup, namun beberapa konsumen
yang setalah melakukan pencarian pada laman Instagram kemudian dilanjutkan melalui
aplikasi whatsapp yang dirasa lebih nyaman untuk digunakan. Sehingga website maupun
Instagram lebih berguna untuk sarana menyampaikan informasi penting dan terbaru dari

perusahaan sehingga calon konsumen maupun konsumen akan tertarik untuk melakukan

pembelian.
Tabel 4.3
Perbedaan Fungsi Media Sosial untuk Promosi
Aspek yang Media Sosial
Diperhatikan
Whatsapp Instagram Tiktok Website

Melakukan v v v

pemesanan

Konten menarik v v v v

Penyedia v v v

informasi

produk
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Penyedia v
informasi
perusahaan

Update setiap v v
hari

Sering v v
dikunjungi
konsumen

Antusias calon v v
konsumen

(Ninda Nurfaizah, 2023)

Tabel 4.3 Menunjukkan perbedaan fungsi dari media social yang digunakan oleh
Broiler Jaya untuk melakukan pemasaran digital. Perbedaan fungsi setiap media social
berpengaruh terhadap penggunaan masyarakat dari segi umur, pekerjaan, dan lain — lain.
Pada pemasaran digital yang dilakukan oleh Broiler Jaya, hal ini juga selaras dengan apa
yang ada pada tabel 4. yang menjadikan whatsapp dan Instagram media social yang paling
sering digunakan untuk memesan produk maupun memberikan informasi kepada
konsumen dengan konten yang menarik. Whatsapp dan Instagram dipilih oleh

kebanyakan konsumen karena paling mudah pengoperasiannya.

Tabel 4.4
Optimalisasi Program Broad Marketing Broiler Jaya
Aspek Keterangan
Tujuan Tujuan jangka panjang dari diadakannya

program Broad Marketing Broiler Jaya
adalah untuk membuat usaha Broiler Jaya
lebth maju dan berkembang dari

sebelumnya. Broad Marketing Broiler Jaya
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lebih berfokus pada pemasaran produk
yang diharapkan akan mampu menambah
omset.

Tujuan jangka pendek dari Program Broad
Marketing Broiler Jaya adalah membuat
pelanggan bersikap loyal dan Broiler Jaya

mendapatkan keuntungan yang maksimal.

Periode Waktu 5 Bulan

Penanggungjawab Owner atau Pemilik, didampingi oleh
konsultan

Kegiatan 1. Membuat media sosial sepeti

Whatsapp, Instagram, Tiktok, dan
Website untuk digunakan sebagai
media pemasaran online supaya
pangsa pasar Broiler Jaya lebih luas
dibandingkan sebelumnya yang
hanya melakukan pejualan produk
secara langsung atau offline.

2. Membuat produk inovasi hasil
olahan dari produk utama yaitu
abon ayam yang diharapkan akan

menambah pendapatan Broiler Jaya
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Target Calon pelanggan maupun pelanggan yang
sudah loyal dengan beberapa segmen
seperti perorangan, rumah makan, UMKM,

dan reseller.

(Ninda Nurfaizah, 2023)

Pada bidang pemasaran, selain berinovasi pada pemasaran digital yang dilakukan
melalui Instagram dan website, Broiler Jaya juga melakukan pembaharuan terhadap
kemasan produk daging ayam. Untuk pengiriman dengan jarak yang jauh, pengemasan
dilakukan menggunakan Styrofoam box dan menggunakan balok es supaya kualitas
daging ayam selalu terjaga. Sebelum dimasukkan ke dalam Styrofoam box, ayam terlebih
dahulu dikemas menggunakan Styrofoam dan di lapisi menggunakan plastic sehingga
daging ayam tidak akan terkontaminasi dengan debu maupun suhu udara yang tidak
stabil. Selain itu, kemasan plastic dengan logo perusahaan serta penempelan stiker pada
setiap kemasan produk juga bertujuan untuk sekaligus melakukan promosi. Website
digunakan untuk memberikan informasi lengkap terkait dengan produk dan penawaran
promosi dari perusahaan kepada konsumen. Sedangkan media social Instagram berguna
untuk memberikan informasi terbaru dan wadah untuk berinteraksi dengan calon
pelanggan maupun pelanggan saat ini.

Setelah Broiler Jaya melakukan pemasaran digital melalui website dan media social,
ada beberapa pelanggan yang kemudian tertarik untuk melakukan pembelian online.
Pelanggan tersebut sebagian besar merupakan pelanggan baru, namun beberapa
pelanggan juga merupakan konsumen lama yang awalnya melakukan pembelian secara

langsung kemudian beralih menggunakan media social dan melakukan pemesanan online.



247

Beberapa dari pelanggan baru tersebut, merupakan konsumen dari luar Kota maupun
Kabupaten Magelang, yaitu konsumen yang berasal dari Yogyakarta dan Kebumen.
Pelanggan dari luar daerah tersebut mengetahui informasi Broiler Jaya melalui media
social Instagram dan kemudian melakukan pemesanan setiap hari via whatsapp. Dari
pelanggan baru tersebut, ada yang hanya melakukan pembelian sekali saja namun, ada
juga yang menjadi pelanggan setia yang membeli produk dengan ritme sering seperti
pembelian harian. Hal ini membuktikan bahwa pemasaran digital yang dilakukan oleh
Broiler Jaya yang mana merupakan inovasi terbaru dalam aspek pemasaran.

Inovasi yang dilakukan dalam sumber daya manusia atau karyawan adalah dengan
memberikan tambahan uang makan dan tambahan upah apabila karyawan ditambah jam
kerja. Hal ini bertujuan supaya karyawan lebih semangat dalam bekerja dan perusahaan
memenuhi tanggung jawab atas dedikasi yang telah dikeluarkan oleh karyawan. Selain
itu, inovasi pada bidang sumber daya manusia juga dilakukan dalam penambahan atribut
kerja. Atribut yang diperbarui oleh Broiler Jaya berupa seragam atau kaos, apron atau
celemek, dan sepatu boots. Atribut yang lebih lengkap dan sama bertujuan supaya
karyawan lebih mudah dan nyaman dalam bekerja. Pemilihan apron yang anti air
disesuaikan dengan pekerjaan karyawan yang dekat dengan air. Pemberian seragam
dengan bahan kaos bertujuan supaya karyawan merasa nyaman dalam melakukan
aktivitas pekerjaan karena jenis pekerjaan yang berat akan membuat karyawan cepat
berkeringat, sehingga bahan kaos untuk seragam dirasa lebih cocok. Pemberian atribut
sepatu boots juga dilakukan denan tujuan mempermudah karyawan dalam bekerja karena
lantai yang digunakan untuk proses produksi berbahan keramik sehigga licin. Selain itu,

sepatu boots akan melindungi kulit kaki karyawan dari air yang kotor maupun darah pada
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saat proses produksi. Untuk perlindungan kulit pada tangan, Broiler Jaya juga
menyediakan sarung tangan untuk digunakan karyawan apabila karyawan membutuhkan.
Pada bidang operasional, Broiler Jaya melakukan penambahan jumlah krat yang
digunakan untuk pengangkutan ayam broiler yang masih hidup. Penambahan jumlah krat
ini bertujuan supaya dalam satu krat, jumlah ayam yang ditampung tidak banyak dan akan
meminimalisir kematian ayam dalam perjalanan. Penambahan jumlah krat ini juga
menyesuaikan kebutuhan ayam yang akan diambil dari peternakan. Broiler Jaya kini juga
menambah produktivitas daging ayam sehingga jumlah ayam yang diambil juga semakin
banyak. Selain itu, proses pengantaran ayam broiler yang masih hidup kepada reseller
yang awalnya dilakukan setiap hari, setelah melakukan inovasi dengan perhitungan biaya
yang lebih efisien, pengantaran ayam broiler hidup kepada reseller dilakukan dua hari
sekali supaya lebih hemat biaya operasionalnya.

Inovasi yang dilakukan dalam bidang keuangan adalah dengan menjadikan
perhitungan keuangan yang masih sederhana dengan perhitungan keuangan yang lebih
modern. Perhitungan kelayakan bisnis yang dijalankan menggunakan metode Net Present
Value atau NPV sebagaimana untuk memantau perkembangan bisnis. Selain itu, arus kas
yang masuk dan keluar juga lebih diperhatikan lebih detail supaya laba akhir yang

diperoleh tidak tercampur dengan urusan diluar bisnis.



5.1

BABV

PENUTUP

Kesimpulan

5.1.1 Business Model Canvas

Business Model Canvas adalah alat analisis bisnis yang berguna
sebagai panduan dalam mengelola bisnis. Alat Business Model Canvas
terdiri dari sembilan aspek, yaitu kemitraan kunci, aktivitas kunci,
sumber daya kunci, proposisi nilai, hubungan pelanggan, saluran
distribusi, segmen pelanggan, struktur biaya, dan aliran pendapatan.
Rumah Potong Ayam Broiler Jaya menargetkan segmen pelanggan
(Customer Segments) yang merupakan masyarakat umum yang
memerlukan daging ayam. Selain beroperasi sebagai Business to
Customer (B2C), mereka juga menerapkan konsep Business to Business
(B2B). Value Proposition yang mereka tawarkan adalah layanan
pemotongan ayam broiler sesuai dengan syariat Islam, sehingga karkas
atau daging yang dijual dan dikonsumsi bersifat halal. Untuk
menjalankan bisnisnya, Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
menggunakan Channels berupa media sosial dan penjualan langsung.
Penjualan langsung dilakukan di dua lokasi berbeda, yaitu Pasar
Gotong Royong Kota Magelang dan Jalan Raya Magelang Purworejo
KM 19 di Pasar Krasak, Kecamatan Salaman, Kabupaten Magelang,
Provinsi Jawa Tengah. Mereka juga menjual secara online melalui situs

web dan media sosial seperti Instagram, WhatsApp, dan TikTok.
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Untuk menjaga loyalitas pelanggan (Customer Relationship),
Rumah Potong Ayam Broiler Jaya menawarkan hubungan pelanggan
yang melibatkan penerimaan saran, keluhan, dan kritik dari pelanggan,
serta garansi produk yang dapat ditukar jika pesanan tidak sesuai
dengan permintaan pelanggan. Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
memiliki beberapa Key Resources dalam operasinya, termasuk kandang
sementara untuk menampung ayam dari peternakan, mesin pencabut
bulu ayam, timbangan, talenan, pisau, plastik, freezer, kotak styrofoam,
dan mobil pick-up. Key Activities dalam bisnis Broiler Jaya melibatkan
pemotongan ayam ras broiler, pencabutan bulu, dan pembersihan ayam
sebelum dijual dalam bentuk karkas. Salah satu faktor penunjang bisnis
mereka adalah Key Partnerships dengan pihak yang membeli ayam ras
broiler secara besar-besaran dari perusahaan mitra dan menjualnya
kembali. Cost Structure dalam bisnis Rumah Potong Ayam Broiler Jaya
meliputi biaya bahan baku, biaya tetap, dan biaya operasional. Revenue
Streams dalam bisnis Broiler Jaya diperoleh melalui metode penjualan
langsung dan penjualan online.

5.1.2 Bauran Pemasaran pada Usaha Broiler Jaya

Usaha Broiler Jaya menggunakan empat aspek bauran pemasaran
yaitu product, price, place, dan promotion. Setiap aspek tentunya sudah
diperhitungkan baik mengenai untung, rugi, kenyamanan, dan hal
lainnya. Strategi utama Broiler Jaya yaitu menyediakan produk utama
yang ditawarkan berupa karkas ayam broiler segar dan beku dengan

tujuan dapat memenuhi kebutuhan pangan pada segmen tujuannya.
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Indikator pada bauran pemasaran masing-masing memiliki strategi
sebagai pedoman dalam melaksanakan inovasi pada aspek manajemen
pemasaran.

Indikator produk Broiler Jaya menggunakan strategi produk
tambahan yaitu dengan pembuatan abon ayam dari olahan produk
utama yaitu daging ayam yang mana inovasi produk dapat membantu
menambah pendapatan pada perusahaan. produk tambahan sendiri

merupakan produk yang dapat dibedakan dari produk utama perusahaan.
Abon ayam merupakan inovasi yang memiliki perbedaan dari berbagai
aspek apabila dibandingkan dengan produk utama, dari segi proses
pembuatan, pengemasan, pemasaran, bahkan pangsa pasar yang dituju
juga berbeda dengan produk utama Broiler Jaya yaitu daging ayam.
Produk yang dihasilkan pada sebuah inovasi dapat selaras atau
berkaitan dengan produk atau layanan inti yang ditawarkan perusahaan.
Indikator price (harga) menggunakan strategi pangsa pasar
maksimum bertujuan untuk menentukan harga jual yang akan
ditetapkan pada produk dengan berlandasakan biaya yang telah
digunakan untuk segala kebutuhan proses produksi sehingga dapat
menetapkan harga pada harga terendah untuk memperluas pasar.
Volume penjualan yang lebih tinggi akan menghasilkan laba yang
rendah dan laba dengan keuntungan jangka panjang akan menghasilkan
laba yang lebih tinggi. Untuk dapat bersaing di pasar, dalam
menentukan harga untuk produk yang ditawarkan harus memperhatikan

segmentasi yang telah ditetepakan.
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Indikator place (distribusi) menggunakan strategi saluran
pemasaran perusahaan pada strategi saluran distribusi bauran
pemasaran berguna untuk penyaluran atau distribusi dari produk yang
telah dihasilkan oleh perusahaan. Dalam hal ini perusahaan
menggabungkan tahapan produksi dan distribusi dibawah kepemilikan
tunggal dimana kepemimpinan saluran dibangun melalui kepemilikan
bersama. Untuk kesuksesan pemasaran produk, perusahaan harus
terlebih dahulu menentukan dan mempertimbangkan macam saluran
distribusi yang akan digunakan. Pemilihan tempat penjualan yang lebih
terlihat menarik dan nyaman juga menjadi faktor keputusan pembelian
oleh konsumen. Sehingga tempat yang nyaman akan membentuk
persepsi yang baik dibenak calon konsumen maupun konsumen saat ini
yang akan membeli produk.

Indikator promotion (promosi), Broiler Jaya menggunakan strategi
periklanan pada marketing mix atau bauran pemasaran yaitu promotion
dalam pelaksanaan aktivitas pemasaran. Tujuan dari penggunaan
strategi periklanan adalah untuk memberitahukan, membujuk, dan
mengingatkan calon konsumen maupun konsumen untuk membeli
produk yang diiklankan. Selain itu, Broiler Jaya juga menggunakan
strategi Promosi untuk dapat menarik calon konsumen maupun
konsumen saat ini untuk berlaku loyal terhadap perusahaan. Promosi
yang dilakukan berupa pemasangan banner, iklan, potongan harga,
layanan delivery, pengemasan higienis, harga yang terjangkau, dan lain

— lain. Elemen — elemen tersebut akan membentuk nilai yang berharga
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dan akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Selain itu,
tujuan diadakannya promosi guna menciptakan nilai dan mencapai
tujuan pemasaran dari perusahaan.
5.1.3 Strategi Fungsional dan Strategi Bersaing

Persaingan dalam industri pasti akan sering terjadi, begitu pula
persaingan yang dialami oleh Broiler Jaya. Persaingan yang cukup ketat
membuat Broiler Jaya harus memiliki strategi bersaing yang tepat guna
mempertahankan eksistensi maupun posisi pasar. Strategi yang
digunakan oleh Broiler jaya adalah strategi cost leadership
(kepemimpinan biaya). Dengan menggunakan strategi ini, biaya
operasional perusahaan yang rendah akan membuat penetapan harga
pada produk juga lebih rendah dibandingkan dengan pesaing sehingga
akan memenangkan pangsa pasar. Perusahaan fokus dengan dua macam
produk yaitu menjual lini produk dari karkas ayam ras broiler dan juga
menawarkan produk inovasi mereka berupa produk olahan abon ayam
dengan berbagai rasa dan menjamin jika produk olahan ini dibuat
dengan 100% daging ayam asli tanpa campuran daging lain. Dengan
mengadakan inovasi berupa pemasaran digital dan produk hassil olahan
yaitu abon ayam membuat Broiler Jaya dapat menghasilkan konsumen
yang loyal dan mampu mencapai omset lebih dari 30% untuk penjualan
daging ayam dan mampu mencapai omset tambahan lebih dari 10%
untuk penjualan produk olahan abon. Dalam upaya mempertahankan
posisi pasar sebagai market leader atau pemimpin pasar yaitu dengan

menggunakan strategi mobile atau pergerakan. Broiler Jaya melakukan
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strategi mobile dengan cara menambah segmen pasar yang mulanya
melayani untuk rumah tangga kini telah merambah ke segmen industry
besar dan reseller. Selain itu, Broiler Jaya juga melakukan pergerakan
pada bidang pemasaran yaitu dengan melakukan digital marketing
dengan menggunakan social media dan website. Hal ini dilakukan
supaya Broiler Jaya dapat memperluas pangsa pasar dan mengikuti
perkembangan teknologi sesuai dengan apa yang masyarakat butuhkan.
Selain itu, Broiler Jaya juga mulai melayani untuk pengiriman ke luar
kota sehingga calon konsumen dapat melakukan pembelian dengan
mudah dan praktis melalui online.
5.1.4 Program “Broad Marketing of Broiler Jaya”

Broad Marketing merupakan program yang dilakukan oleh Broiler
Jaya untuk memperluas cakupan jangkauan penjualan produk. Program
ini terjadi karena Broiler Jaya ingin meningkatkan promosiya sehingga
dapat dikenal oleh masyarakat luas. Program ini bertujuan untuk
membantu Broiler Jaya memperluas mangsa pasar dengan mengadopsi
teknologi pemasaran digital. Program pemasaran Broad Marketing
Broiler Jaya diaplikasikan menggunakan konsep Technology Adoption
yang lebih fokus pada penerapan Customer Relationship Management.
Untuk meningkatkan programnya, Broiler jaya melakukan promosinya
dari media pemesanan online lewat Whatsapp berubah kebentuk digital
marketing. Hal ini ditandai dengan terbentuknya akun instagram dan
website usaha Broiler Jaya yang sangat penting untuk pengembangan

bisnis menjadi lebih maju dan dapat bersaing di pasar. Dengan adanya
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akun resmi Broiler Jaya di instagram dan website, promosi dapat
menjangkau segala daerah tidak hanya sekitaran kabupaten Magelang
saja namun kesemua daerah tanpa batasan jarak dan waktu. Setelah
menerapkan program ini penjualan menjadi berkembang dan meningkat
pesat yang terlihat jelas dampaknya pada penjualan dan pendapatan dari
usaha Broiler Jaya. Penjualan dan pendapatan meningkat akibat
pesanan dari pelanggan baru yang memesan produk secara online.
Walaupun belum meningkat secara signifikan, namun digital marketing
yang dilakukan melalui Instagram dan website tetap membantu
penjualan dan menambah pendapatan yang cukup besar. Hal ini dapat
dilihat dari meningkatnya omset pendapatan usaha Broiler Jaya dari
penjualan daging ayam lebih dari 30% dan penjualan produk olahan
abon lebih dari 10%.
5.2 Implikasi
5.2.1 Implikasi Praktisi
Selama menjalankan Rancang Bangun Bisnis yang dilakukan
dalam periode April hingga Juni 2023 banyak hal yang di lalui dan
dihadapi sebagai rintangan. Disamping rintangan yang ada dalam setiap
aspek, banyak manfaat yang berguna sebagai pembalajaran untuk masa
depan. Manfaat utama dari adanya Rancang Bangun Bisnis ini adalah
mengembangkan bisnis yang mulanya sederhana hingga dapat
mengadopsi dan menggunakan teknologi canggih sehingga tetap
mengikuti perkembangan zaman. Selain itu, banyaknya informasi dan

ilmu pengetahuan baru juga menjadi manfaat yang berguna untuk masa
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yang akan datang. Setelah dilakukannya Rancang Bangun Bisnis ini
menjadikan komunikasi hubungan antara pihak kampus dan pembimbing
lapangan menjadi tahu akan keberadaan dan perkembangan bisnis. Penulis
juga sangat banyak menerima ilmu baru yang diberikan oleh dosen
pembimbing maupun dari adanya praktik Rancang Bangun.

Adanya Rancang Bangun Bisnis banyak memberikan dampak
positif sehingga menciptakan keunggulan kompetitif terhadap perusahaan.
Penulisan Tugas Akhir ini mengacu pada fenomena - fenomena aspek
yang terjadi dalam perusahaan dari sebelum diadakannya inovasi hingga
tercipta dan dilakukannya program inovasi. Tugas Akhir ini ditulis pada
naskah yang berisikan inovasi dan program perusahaan yang sedang
dijalankan untuk tujuan pengembangan. Adanya program baru yang
dilakukan pada perusahaan berdasar dari materi yang telah diajarkan pada
perkuliahan sehingga teori dapat dipertanggung jawabkan. Tugas Akhir
ini melakukan pengembangan program pemasaran yaitu digital marketing
yang berfokus pada Customer Relationship Management dengan
menggunakan konsep Technology Adoption sehingga muncul program
Broad Marketing dimana pemasaran digital dirasa cukup sulit dalam
membangun branding perusahaan yang menjual bahan mentah. Namun,
pelaksanaan program dari Rancang Bangun sudah cukup dalam membantu
penambahan omset perusahaan.

Rancang Bangun Bisnis dilakukan dengan membuat inovasi dalam
setiap aspek manajemen seperti keuangan, sumber daya manusia, operasi,

dan pemasaran yang ada dalam perusahaan terutama pada aspek
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pemasaran. Dalam pelaksanaannya sangat menguras fikiran, tenaga, dan
waktu yang dibutuhkan untuk fokus terhadap program yang dijalankan.
Akan tetapi Rancang Bangun Bisnis ini telah dapat diselesaikan dengan
baik bahkan penulis secara keseluruhan terjun langsung dalam
mensukseskan inovasi dari empat aspek manajemen yang ada sehingga
akan bermanfaat bagi penulis dan perusahaan. Perusahaan sangat terbantu
dengan adanya program inovasi dari setiap aspek dikarenakan bisnis yang
dijalankan merupakan milik pribadi.

Implikasi Akademisi

Dengan adanya Rancang Bangun Bisnis ini akan meningkatkan
pengetahuan dan sistem pengelolaan yang ada di dalam perusahaan
dengan menyesuaikan konsep serta teori yang telah di dapat pada
perkuliahan dan kemudian diterapkan sesuai dengan kondisi perusahaan.
Rancang Bangun Bisnis ini memiliki program utama dalam hal pemasaran
digital marketing pada usaha Broiler Jaya. Tujuan dari adanya program
pemasaran ini adalah untuk memperluas pangsa pasar, memperkenalkan
usaha dan produk melalui internet seperti media social dan website. hal ini
dirasa akan menarik perhatian calon konsumen dan juga mempermudah
pelanggan dalam melakukan transaksi pembelian.

Bagi akademisi penelitian atau Rancang Bangun Bisnis ini akan
mengenalkan bauran pemasaran dan aspek yang ada dalam perusahaan.
Dengan mengadakan inovasi yang diterapkan sesuai dengan teori bauran
pemasaran yang lebih fokus pada Customer Relationship Management

melalui konsep Technology Adoption pada program Broad Marketing
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Broiler Jaya dapat menjadi contoh acuan apabila para akademisi
membutuhkan informasi yang relevan.

Bagi para akademisi yang akan melakukan penelitian selanjutnya,
penelitian ini dapat dijadikan pembanding atau acuan sehingga akademisi
dapat membandingkan atau mengacu dengan program yang telah
dilaksanakan pada usaha Broiler Jaya dengan teori, konsep, dan industry
yang sesuai. Selain itu, bagi para akademisi yang akan melanjutkan
penelitian selanjutnya juga dapat meneliti lebih detail, kompleks, dan rinci
terkait dengan teori dan konsep yang sama pada kondisi maupun zaman

yang berbeda.

Saran penulis setelah melakukan penelitian selama 4 (empat) bulan di Rumah

1.

Pemotongan Ayam Broiler Jaya adalah sebagai berikut:

Penerapan Broad Marketing dengan menggunakan konsep Technology
Adoption yang lebih fokus pada penerapan Customer Relationship
Management pada program Broad Marketing Broiler Jaya memiliki
harapan dapat diterapkan dengan baik pada perusahaan sebagai bentuk
peningkatan kebijakan mengatasi kelemahan yang ada. Perusahaan
diharapkan dapat menerapkan program tersebut untuk mengembangkan
penjualan secara signifikan dengan didukung program digital marketing
untuk melakukan promosi penjualan secara online. Sasaran utama dengan
menerapkan system ini agar dapat memeberikan bantuan kepada
masyarakat dalam pemesanan produk secara efektif dan efisien. Selain itu

system tambahan yang dapat diterapkan adalah Internet of Things diyakini
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dapat menguntungkan berbagai pihak yaitu baik perusahaan ataupun
jaringan dibawahnya.

Sistem yang digunakan oleh Broiler Jaya belum banyak diterapkan oleh
produsen lainnya, hal ini menjadi salah satu keunggulan bagi usaha Broiler
Jaya. Dengan mengadopsi teknologi yang ada dan dilihat dari
ketergantungan masyarakat terhadap teknologi pada saat ini, menjadikan
strategi ini sebagai bentuk pengembangan dari proses pemasaran yang
dilakukan oleh Broiler Jaya. Platform digital dianggap sebagai alat
pemasaran yang lebih efektif dan efisien. Sehingga, kedepannya dengan
melalui program Broad Marketing Broiler Jaya dibuat semudah mungkin
supaya semua  kalangan  jaringan dapat memahami dan

mengoperasikannya dengan mudah.
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LAMPIRAN

Lampiran 1

Transkrip Wawancara 1.1

Nama : Aris Sanyoto
Status : Pemilik atau Owner Broiler Jaya
Lokasi : Rumah Produksi Broiler Jaya
Waktu : 28 Maret 2023
Ninda Bapak Aris

Sekarang ini saya berbicara dengan bapak
siapa? Dan statusnya pada bisnis broiler jaya

ini sebagai apa?

Saya dengan Pak Aris Sanyoto, statusnyal

sebagai pemilik dari usaha ini.

Bagaimana kondisi pasar bisnis broiler jaya

saat ini? Stabil, menurun, naik?

Ya kalau awal Ramadhan gini sudah biasa
untuk peningkatan dari omset itu pasti. Tapi
nanti setelah pertengahan menurun, kemudian
nanti untuk menjelang idul fitri naik lagi

sampai idul fitri, biasanya seperti itu.

Kalau masalah harga bagaimana pak?

Kalau untuk masalah harga itu untuk ayam itu
ga bisa stabil karena harga ayam itu fluktuatif]
naik turun gitu, apalagi kalau menjelang
Ramadhan itu naik, nanti pertengahan
Ramadhan itu turun, nanti menjelang hari raya
pasti kembali naik lagi. Dan naiknya itu
signifikan kalau lebaran. Ini karena faktor
kebutuhan masyarakat banyak dan juga
persediaan di kendang itu kurang, jadi

harganya itu nanti melonjak naik.

Menurut bapak selaku owner, persaingan

untuk berjualan daging ayam ini kan sudah

Strategi yang kita gunakan itu sederhana saja,

jadi kita mengambil keuntungan atau
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ketat, apa strategi bersaing yang bapak

terapkan untuk bisnis ini?

menentukan harga itu dibawah harga pasar
sedikit, walaupun kita untuk sedikit tapi kalauy|
dikali banyak dan dikali sering itu nanti juga

hasilnya akan banyak juga, seperti itu.

Kenapa bisa menentukan harga dibawah pasar

/ pedagang lain itu gimana pak?

Kalau kita itu bisa menerapkan harga dibawah
standar pasar atau pedagang lain itu karena
kita mengambil langsung dari peternak. Jadi
untuk operasionalnya kita lebih hemat atau
istilahnya kepangkas. Karena kalau pedagang
yang kecil atau di pinggir jalan gitu kan masih
lewat broker, lewat penyetor itukan sudah
banyak rantainya untuk biaya operasional.
Jadi kalau kita langsung dari kandang itu nanti
biaya operasionalnya lebih minim. Jadi kita
bisa mengambil keuntungannya sedikit tapi
dikali banyak dan dikali sering. Nah nanti
kumpulnya juga akan banyak itu.

Menurut bapak sendiri selaku owner,
perusahaan ini apakah termasuk pemimpin
pasar, pengikut pasar, atau penantang pasar
atau dari segi kapasitas produksinya? (definisi

sudah dijelaskan oleh Ninda terlebih dahulu)

Ya Alhamdulillah untuk saat ini, broiler jaya
itu sebagai pemimpin pasar. Masalahnya
sekarang dilihat dari produksinya
Alhamdulillah Broiler Jaya sudah paling
banyak atau paling tinggi untuk di Kawasan
pasar gotong royong itu. Selain itu juga
pelanggannya sudah banyak, bahkan sudah

ada yang dari luar kota.

Apa strategi yang tetap dijalankan untuk
menjaga loyalitas pelanggan maupun untuk
menstabilkan jumlah produksi yang bisa

dibilang sudah cukup banyak?

Kita untuk menjaga kestabilan produk dan|
loyalitas pelanggan itu kita dengan cara
menjaga kualitas dari produk itu sendiri.

Selain itu juga kita memberi jaminan kepada
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pelanggan, seandainya ada yang kurang
berkenan atau barangnya kurang bagus kita
bisa kasih bonus atau kita juga bisa kasih
ganti rugi untuk barang yang kurang cocok

atau tidak sesuai pesanan pelanggan.

(Wawancara Bapak Aris Sanyoto, 2023)

Al Sauyuviv

(Owner Broiler Jaya)
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Transkrip Wawancara 1.2

Nama : Miftakhul Huda
Status : Pelanggan Broiler Jaya
Lokasi : Pasar Gotong Royong
Waktu : 25 Maret 2023
Ninda Bapak Mif

Sekarang ini saya berbicara dengan bapak

siapa?

Pak Mip

Status pada Broiler Jaya sebagai apa ya pak?

Pembeli atau konsumen

Bapak sudah lama atau baru menjadi

pelanggan dari Broiler Jaya?

Saya kulakan di Broiler Jaya kurang lebih
sekitar tiga tahun lebih, jalan empat tahun.

Lumayan lama sih.

Bapak beli produk untuk kebutuhan apa pak?

Saya kan penjual sayur keliling, jadi sayaj
kulakan nanti dijual lagi ke ibu - ibu rumah

tangga, keliling di kampung - kampung gitu.

Sebelum berlangganan di Broiler Jaya, pernah
berlangganan di pedagang lain atau gimana

pak?

Pernah, ya sebelum disini. Contohnya misal di
tempatnya Mas Dani itu, cuma kan dulu kalau

disana ga selengkap disini.

Kenapa bapak memutuskan menjadi

pelanggan disini?

Nah itu tadi, jadi dulu sebelum saya ketemu
Broiler Jaya, trus langganan di tempat lain itu
kadang saya kebutuhan untuk hari ini mau
jual lagi segini, nah trus saya beli di tempat
Mas dani, masih ada beberapa yang kurang,
misal kaya cekernya disana kosong atau habis,
saya harus nyari ditempat lain. Sedangkan
kalau ditempatnya Broiler Jaya itu, saya misal
kulakan banyak, mau dijual banyak untuk hari
ini, nah saya pesen sebanyak pesenan saya itu

ada semua disini. Jadi lengkap. Dan kalau
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saya lihat itu diantara pedagang yang lain

disini lengkap.

Kalau untuk jenis - jenisnya gitu pak?

Banyak macemnya, kayak contohnya saya kan
dua hari sekali beli kulit, kadang juga ada
pesenan, nah kalau ditempat lain ga semuanya
punya kulit ayam. Terus habis itu, kayak
kepala panjang itu ga semua punya gitu lho,
kalau disini sedia. Terus ayam kuning, sayap,
pupu gending itu ada yang kuning (perebusan
ayam lebih lama dari biasanya). jadi kalau
yang lain itu kadang misalnya cuma puunya
yang kuning gitu mbak, terus kalau misal ga
punya kuning ya cuma punya yang putih. Nah
sedangkan bakul atau pelanggan kan
pesenannya ibu rumah tangga tu macem -
macem. Karena kita posisi saya yang menjual

lagi ke konsumen aslinya.

Kalau menurut bapak, Broiler Jaya
termasuknya pemimpin pasar, pengikut pasar,
atau penantang pasar? (definisi sudah

dijelaskan terbebih dahulu oleh Ninda)

Ya kalau menurut saya, itu karena saya lihat
ya, Broiler Jaya itu kalau bawa ayam banyak
banget, terus lengkap macem - macemnya itu
mbak, maksutnya seperti tadi, saya ga perlu
nyari ditempat lain. Nah dan kalau teman -
teman saya (sesama pedagang sayur keliling),
pada ngomong kalau ditempat Broiler Jaya
udah dapet semua yang dicari cuma dalam
satu tempat, ga perlu beli atau ngambil lagi
ditempat lain. Jadi kalau dari pennjelasannya
mbak e itu ya berarti termasuk yang

pemimpin pasar.
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Baik pak terima kasih

Oh iya sama - sama

(Wawancara Bapak Miftakhul Huda, 2023)

1

Miftakhul Huda
(Pelanggan Broiler Jaya)
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Transkrip Wawancara 1.3

Nama : Siti
Status : Pesaing Broiler Jaya
Lokasi : Pasar Gotong Royong
Waktu : 27 Maret 2023
Ninda Ibu Siti

Sekarang ini saya berbicara dengan ibu siapa

dan posisinya sebagai apa?

Saya Ibu Siti, saya penjual ayam di Pasar

Gotong Rotong.

Bagaimana perkembangan pasar daging ayam

saat ini?

Kalau awal Ramadhan sih lagi baguslah
karena kalo ayam itu lagi naik permintaannya,

harganya juga bagus.

Apakah selama bulan Ramadhan ini harga

ayam melonjak atau stabil?

Ya paling itu nanti pertengahan puasa turun,
nanti kalau mau lebaran itu baru melonjak
naik. Itu sudah biasa disetiap tahunnya,
memang kalau puasa sampai lebaran seperti
itu. Biasanya awal puasanya permintaan dan
harganya naik, nanti pertengahan puasa gitu
turun, nanti kalau mau lebaran gitu pasti naik
lagi. Yang pasti banyak permintaan kalau

sudah mendekati lebaran, atau buat buka

Bersama, buat pesanan — pesanan ayam juga.

Bagaimana persaingan bisnis ini di pasar

gotong royong?

Kalau untuk persaingan bisa dibilang sudah
rame gitu ya mbak, soalnya penjualnya udah
banyak mbak, tapi rata — rata ga sebesar
broiler jaya sih mbak. Ya mungkin kalau
penjual daging ayamnya sendiri ada sekitar 30
penjual gitu mbak. Soalnya pasar gotong

royong itukan pasar kulakan mbak, jadi ramai

juga.
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Apa pendapat ibu tentang broiler jaya?

Kalau broiler 2721 aitu272 sudah bakul besar,
saya mungkin balum bisa kalau nyaingin dia
ya mbak, kalau 2721 aitu272 masih pedagang
bisa dibilang kecil dan kalau broiler 272i
aitu272 sudah besar, langganannya juga udah
banyak, motong ayamnya juga sudah banyak.
Ya kapasitas sama pelanggannya sudah
banyak lah. Ya mungkin karena broiler jay
aitu sudah lama juga ya mbak, terus
kualitasnya memang bagus mbak, kalau rata —
rata penjual disini itukan banyak yang
ayamnya itu dicuci pake air. Terus kalau
broiler 272i aitu272 naruh ayamnya pakai krat
— krat gitu mbak, tidak di ember yang berisi

air, jadi airnya tuntas.

Menurut pandangan ibu selaku pesaing dari
bisnis broiler jaya, 2721 aitu272an ini apakah
termasuk pemimpin pasar, pengikut pasar,
atau penantang pasar atau dari segi kapasitas
produksinya? (penjelasan pengertian sudah

dijelaskan oleh Ninda)

Kalau menurut saya pemimpin pasar, karena
2721 aitu memang sudah besar. Kadang itu dia
sampal minta pedagang lain juga termasuk
saya karena butuh banyak daging buat
pesanan tapi kekurangan ayam. Walaupun
motongnya udah banyak tapi kadang masih
kurang aja gitu mbak jadi suka ngambil dari
pedagang lain disini. Kayak permintaan
mendadak dari pelanggannya yang mungkin
stoknya sampai kurang — kurang itu. Misalnya
ada pesenan partai besar gitu. Tapi dia
memnag kapasitasnya sudah banyak sih mbak,

tapi karena permintaan dari konsumennya

juga banyak jadi tiap hari biasanya ngambil
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dari pedagnag lain disini termasuk saya juga.

Karna memang yang dibutuhkan juga banyak.

(Wawancara Ibu Siti, 2023)

Siti

(Pedagang Ayam)
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Dokumentasi Kegiatan Wawancara

(Wawancara Bapak Aris Sanyoto, 2023)

(Wawancara Bapak Miftakhul Huda, 2023)
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(Proses Produksi Daging Ayam Broiler Jaya, 2023)
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(Penyeragaman Atribut Karyawan Broiler Jaya, 2023)
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pored evwiegonsent, el bealth eare, amd bovsing, Braler farming is eceagmical
Birnilers can b eaben ab o vonds we Docaose ey poodoace et gquickly. Farme that
brave ditoulty raising roiler cnickeses may canse the besines o cun ot of clicken
muat, Thus, B demnand bor chicken mest muost be monibored fo balanoe fanm
proclucticn ([shag 2022 Businesses must always monitor markes develepments, IF a
business fails ki adazst to market changes, it will fail. Corsumer demancd fuckusbes
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d..!il_',.'. causing price 1.'-:r|u|'ili'."_g.'. Hrotler chickens are in hiﬂ'. durnand beraus=s peophe
wiant nudritious amd affordable food. Many restavrants serve chicken or procassad
chicken meal. This has an impact on chicken farms and slaushlechouses, Brailer
production has increased due te rapid population growth, This created many simple
anad mcdern breviler Farmes. J"u.l'rhm:lg;h thore AT TANY o et mieat ]'rr|1|:|1:|-.'4'|."-;_. if r-up-'r.ll:l.'
i lienited ared demand excesds supply, the price of chicken meat can rise (Chibandai
etal, 2022

Tl guality of farm beeiler meat depends onits production techunology (Seallsi
el al, 20211 Harvesting beeilers with medern equipment and feed will alfecl thein
health, Cuality feed costs more, This has an drapact on the price of meat and carcasses,
last growing broiless ane economical. Technical farms can produce broilers t:l'fidl:n'rly.
Broilers produce high-guality meat. Broilers ftrom farms with outsice aie will grow
laster and have Belber meat qualiby (Zabd et al, 20200 This will greatly impact te sale
of brodler carcasses, The quality of meat will be easy to determmine when it becornes
brodler carcasses, Chicken meat is popular nowe, Chicken is readily available and easy
to prepens. The delivieus food propencd in various woys i afbordabie. Comsamers
rhiose mesat |.'u'r|.~:|"|.:|l:r' tiar -:'\-::-:rk'ing. If rinat sshesrised Flrl:-'Eu.':rI_l,-' it thee Freeser, this msat r:pcn:il.'.
guickly and its bexture cluanges.

The United MNatons (U has established policies for sustamable developonent
regarding foad resaurces and food supply. This can alse be seen in the production and
|'|:|1'|'-:|:|'|11pl'inn it bBeevi ler chickemes., E'.1:|:rmrl}r, Eroviler micat d.'\-:rnmrrnrll.'il:-n i% the most in-
derrand meat. Fluctuatiog prices that tesed fo rise do not affect consomer demmamd o
brodler mest. whirh  remasins hiﬁj‘l IMaim Chi & Lowest, ndll. Im the _I.::r'u Brewiber
Slavshedionse business, Auctuating chicken prices due o the countey's unatalile
economy also alfect brodder productivn This = because althowgh the price of chicken
i= lower than other meats, The price of brailer carcasses i= very high becausze sorme of
the ford tor livestock culfivation comes from 'impm't'-;. s the p'rinl' of domoestic Taw
materials intersects with the dollar exchange rate (Acikan et al, 2022} The price of
chicken leed for lvestock began to glse, cavsing the market peice of chicken meat also
tenads b imcrease. The imgeact felt by the Groiler [ayva business when the price of bradler

it h[-grm b mise whas i decease 0 incomie

This b an e o reex an ble e DO B0 Liedras
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Murmish Patong, Ayviemn Broiler Jaya is @ chicken slaughtering and broiler mea
tales bassinese, The product produsced by this business is fresh chicken meat which is
ready bu b processed amd then made ko food. Inocareving out the prodoction of
broiler chickens (broilers) mito chicken carcass preducts with prodeet lines (wings,
legs, heads, offal, bones, sking. Conswmers get besalil when buving chicken meal at
thi= faya brodler business are [resh, clean, halal chicken meat, and lew prices.
Consumers, wilhoul Beikering o slaughter and clean broders themselves, just by

buying chickes meeat that is ready to cook will facilitate all the processes of making
chivken-based [ood.

LITERATURE REVIEW

The characteristes that exist ina COMmpany ar rBew:-I:.r rolabed by rhl'-.-'n:h::-]:ll'i-::-n it
T:-.-hnn'lng'_,' that is ewplored inodoing basiness. [F the company adopts digital-hased
technodogy, it will v low and sgmificant seonomic impacts. To be ahble to .:.|:|-:5-]'.I|:1'||.~'.-\.'
technodogy used to make an innovation, companies must ensure that the mechanism
that will be used w make moovation woerks properly. This is because the link in
adepting technology &= not only about the fevel of efficiency and productivity bt also
labor costs which will certaindy oo higher if the comapany uses workers with higher
skills than edlwees (Zolas et al, 20200 The adoption of technolegy = sometluong that is
very mportant o belp all the processes of developisend and the success of a Dusiness,
Enphi-l:ritn ted anad I;I]_'I-h'l-l‘_l.-'l'.‘l"' rc'rhnnlng}' will hrlp a lnt of work o be done {]Il'il_'H:r'.
This will alss have an bmpacl on company profils and investment. Innovalion n
production, operations, and marketing wsing? Techaology makes companies faster Lo
recogniEe comsumeT desites and will e the choioe of the many choices available to

COMEIMCTS,

Custemer Relationship Management is the opportunity, chavacteristics, and
tencfits of CEM. CEM aim= to increase customer satisfaction: Today, social media is
important in boilding relationships and creating reaningful conversations between
custormers and comapanies, Technology adopton in CRA i= sl litthe used dare to many
tarctora T|_'-rh11n|i.'\-g"_l.-' ad::l-]:ll_'inn 15 im]_'lr-rr.'.unl: for & COmMpAnYy in the di!'_l_;it.:ul maonw #ra. Thie
]'lr-::n.-'isilm ot Cuskomer f-il'lnl'innsh'ip ".‘Ennng'm-e'nt o mma ke cshorners 'Ir_|:.-'.'|| will hie

greatly helped using of soctal media as o bmm to comtimae establishing gpood relations

Tiwa o rpeLsas o arbich; e L BLAS, inra
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with customers(Garnage ot al, 20200 Mroviding detailed information through social
rricdia and wehsites i a chaice of promotional efforts and building good relationships
writh, customers, The proadoct’s suitability with itz eriginal form will make potential
customers' percepiions change when making a purchase decizion. In addition, in the
long termy the adoption of technology will have an impact on costemer loyvalby,
Cultivating a loval attitude fo customers Tegquires many aspects that consumers will
consider. Thi=s happens because an individual's oest in a product will becorne a
eriindset and mindsets will fluence attitudes, and purchasing devisions,
METHODS

Researchaers w5 cdata .'.|n.=.||:.",'i:-; mcthnds to nmi:,-':-':-:' m the Held of Fumanitses.
The aather u=cd SWOT .'I1'I.'I|:I.'5-"t'= amsd a -:ir-.trri.]:'ﬁ'il.'l'qulnl'itn Hye nppmn:'h bis r\-:'m1pi|c' this
Business Dhesain Final Project. The descriptive qualifalive research azns 10 examine
conditions or the surrounding envionment and Ineludes soclal which provides
Inloemation er data that has sources Lo coeabe a detailed plotuse John W, Cresweell,
L

The [inal pesulls are penerated fmom data coldecuon 2y direct observadon.
decimenlalion o phokos and videos, and inlerviews. Obseevalion s a method of
;'l1||t:-::|:in5 mformation  abont  the :-1.:|:|jr~|:'r, fraiming  activities, and  experiences
exparicnieed |:|:.-' thiuther, wehich is e of the methods in data collection. This research
usi= the imterview method, An Interiew is the prowciss: of collecting inkrmation or
data h}' :J':k.irlE :11..'|*e-:|:i-|'-11': anid n:-rnr;iing thir an=wiers |J|.1:'i1'|5 Ehe Inderviraw |__|-::-I'|n A,
Crisseed], KR Information trom this imberyieas way rerorded and nn:l_l.-':-'ni h}* thi

anthor fo mert the nm]_'l!-l'*.'rmum: o thee data needed

Cib=crvation is ohserving the object under study and then recording important
intoomation o complement the data needed, Inthe observation motes, the awthor moust
imclude nformation about the place, dme, date, and fiold description at the time of
observation John W, Creswell, 2008 In addition, decumentation is a method of
collecting data through pholearaphs, recordings, and other means, 1o addition, with
decamentalion, the awthor can re-read the mformation obtained <during dala
collection, who ave the participants, how br collect dala, and whal is the resull of

evidere during data collection.

Tas momn oot v itk iafion O oo
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RESULTS

The agribasiness industry, especially brodler farming in Magelang Thstrics,
combimes ke prow and increase, This is doe to the location of Magelang Thstrict, which
is in the highlands, making it suitalde for farming. The impact of the rapid growth of
brodler Farms in Magelang is the abuendant supply of broiler chickens at relativedy Jow
prices, This is one reason ta open a brasler basiness with brodler produocts, Broiler Jaya
Chicken Slanghterhouze (RPA} is & business in the agribusiness sector, namely
slanghtering chickens and selling woiler breeds When carrying out all production
| T Broler ].'I_'.-'.'I rofers o the ASTITT 'prim-iplc':r. st h:..' this Incdoinesian Lilema
Council I:Safr-_. |||:'.'||l.'i1:.r_. Whale, and Halalj with the ST fachor nf dFsr.-._-ipl'innd
workers =0 that 1t will create a cornpetent Proiler _I:_L:,.'rl business in ]'\-rm."id'irg chicken
meal

Rumah Potong Ayam Broller Jaya alms (o he a qualily and compelent braller
mweal producer Lo ke sale for consumplion. By alweavs maladlatnmg the qualily of the
mseal, customers who have Boughl will always be salisfied wilh the products they by,
= vkl Become loyal customera, To make L atlvactive inthe eyves of polential customers;
the freshness of the meal, competilbve prices, and the [acilities offeved will make
potential customers inkeresbed in buymg. The prooeity of Bummah Poleng Avam Broter
Tava i= alwavs Lo matntedn excellent product quality =0 thal customers will not be
disappointed after purchasing this business, This is wery prioritized because (he
product belng sold is chicken meal, which will be processed into a ready-to-eal
product that must be maintained o maintain the cuslemer s inbesest in the cusiomer
ltsell. A company musl have sales goals Lo distabute its products, ncluding the Jaya
Broiler Slaughterhouse, The marketing process midsl appdy Segmenting, Tarpeting,.
and Positioning Lo mackel & product Lo gel the right target in carmying cul production
i a business. Brodler [ayvacan do thas application tooffer the prodocts it posduces, This
product & a raw maderal carcass of broiler meat that the COMmmty neady presy |J.u_1_.-
b meet their needs. The main segmentation of Broder [ava products is the wider
cotmunity that likes chicken and processed chicken |'.I:|'|.I|J1.:|.'I:E.

Broiler Java wses four aspects of the marketing mix or AP marketing mix:
pruducl:. price, di=tribution, and anbc:ll:iun_ Each ab'pui.":.hdﬁ b calewlated I:E_I:.';-ﬂl.'-l.‘l:il:IH

pn:Ei.L Loz, converdence, and other I'hiJ1ES. The ]Jnl-le.lH:l- |'.l:'u'|-'i.1.:|l:~'.:| by Breaber _|a.'.-'a are

Thils @ an-apen scvwss arikohe usdee CURE-04 Booras
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aexpecled alwaye Lo provide qualily thal meets the standards of consumsar deslres and
ag deslead. Broter Java uzes an addibenal product stealegy, namely by makeng
shredded chicken from processed main products, namely chicken meal, whech
prodect innovation car help increase vevenue for the company. Addibional preducls
themselves are products thal can be distinguished from the company's makn products.
LCisimg the maximum markel share stralegy n the marketing mix price theory or
marketing mix used by Droiler lava is to determine the selling price to be sel on the
product based on e costs that have been used for all the nesds of the production
process so et it can set the prce at the lowest price to expand the market, The we of
the company s marketing channel strategy in the Broder Jaya marketing mis or
marketing mix place theoery is wseful for the distribution or distribution of the
company's products. In this case, the company moinbines the stages of production and
distribution wider single ownership, where channel leadership is built through jeint
ownacship, Broiler Java wses an advertising strafepy in e marketing mix theory,
pamely promotion in implemanting markating activities. An advertising strategy aims
b nform, persuade. and remisd potential costeameans and consumers to buy the

advertized product.

Brodler laya Slaughlerhouse 15 a market leader n ks sales area, namely Golong
Bapong Macket, Mapelang Clitv and Krasak Markel, Salaman, Magelang Regency. This
15 tecause the producion capacily of broiler meat pro<luced by Broller [ava's business
has a Lok, Besides that the customers whe buy al dhds business ae also many and buy
iee farge quandties. Compatition t the dwstey engaged by Beoller Tava is very tghi,
= a competilive sleabesy thal sulls the company = needed to malsdaln s existence
and markel position, To mabntain market posiiion as a markel leader or markat laades,
use & wobile or movement strabegy. Broiles Tava carrbes oul a mobie siealepy by
iereasing the markel segment which tdbally served househaolds and has oo
expanded to the lagge wdustey. Sepment and resellers. In addilion, Draler Java alzo
myeees L Lhe mankeling leld, naely by dosnge digital makeling using social media
and websites, The strategy used by the Broiler Jaya Chicken Shughtedhouse business

in tﬂJmPr!l:i:llE writh -:'-|:l|11.|:|t~‘|'i|:|.|n:- 1% @ cost lEH.IJI.‘.rHI‘I:iF:I :-Trztl:uﬁ}'. H_‘:.' u-si::.E this -1|:ru|:-|.'5}'_.'|:|1r-
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company's low operating costs will make pricing on products also lower than

coimpetitors so tat st will win marked share.
Table 1. Interview Result

| Huararch Belibed Crueshirma

What = the ikt coidizial o Senila

Jana’s busiiess?

Hewe i= the corrend banler proce el ving?

Whek strate e s doas Brofer [ oee be ssay

alloalT

How L& Breila

marset)

Jova pusitioned i e

-

L

[ rTSS—r—Y

Trw dimvrdogemarmt oof the brovfer meet sales bogeeas market
time during Ramadan amd E&d wl-File, aler which it

ecreases prad rises agreer hefore the Fid pl-Actha bolidsy

[bwe price of Booiler chickens = argnabh unsiasle and
Fractupsmmiy, Thie prce of rhicken will change when there are
cormmemarabioes al major bolidaes This is becages chicken
izt has becirme sow of Frae macsk popoler sicle diehes

The stealegy usad by Doobker Jaga b stll simple, pasel by
Iskiog a el prulik aiel ddw ez, peodud price el
rnackel prises. WL the advandages of Trellen Ly widel
tahues e proedosts srwin ingredivess b larmers, i wdl makse
procuciion cosis bew 5o ad il cae sell chichen nueal al prios
Iselovis Howr pmuarkest

For now, Bember fava has become the market lisder =
repiun. This is wvidenend by B peduitas cepacily sl the
rurmher of cpsbomers W fransact owith Breiler Jaye's
[ETETITERS

(Murfaizal, 2023)
Talie | sheows the condition of Tirciler Tayva Bustness before mnovation which

shll has several weaknesscs. Frome the imterviews wesuli, researchers can make

innovabions o develop the business, The data m the fable is used as the basis for

plarming and froplementing immowvations sa that the program to be mun can be by

followding por wnder the conditioms of the basiness under study. The 'program

implernented by researchers is Broad Marketing Broiler Java, which develops all

aspocts of managoment, such as Operations, Finanee, Plurman Besowrces, and

-:_";p-n:i.al I}' ".1'..1'rl-c|:~1'ing Thisis dome =0 that H-l'lﬁIrTjn].r:l's Fsimess will romain alive cven

though il is accompanied by increasingly rapidly developing Umes and technology.
Table 2, SWOT wnalysis of Broiler lava Busimess

St

I.

(=]

Th i i ledd s botiusd
Frar iFrceen 1= ke Fom

LT

Iokeds bed i laany
Frarchies et

Lz Lapimit. L Dalivery ondeis= a0
Fresh aml olimn msaat. lerritel:

Servioe is laal  Dsvdios: 3. TUswible price
vupthishizinl  machines 4. Mackehrp mlverbisng o
cosatel e s, o i icd il

Lapiin rame= fram

prives propety.

This & apen woeas b anden CEATAM Heeras,
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Frgpartnmiy Strabepi Sk
L The kel & purvkral |

sErater WL
Utilize cxmspmrmabioon with L Indulemsaning sesher Ba

hralors. conteewes W broadders =n dral the proddec can ceoperhe
ind sy s e condimie ra with Bt Earm
2 Many mefanrani seee Werking wobh feotala and 2 Increwse cropmratum with
cliichon-Expsed s, rehbiiriddy o Balige parbiese Toe o high  sakes
i The  ngh price al the need Soe chicken el e products,
wilrs itk ruducs Fdusing wrzmiralinnal i Bedueing Pradulion
oo ooebs can he dome by
Cesst a localusi Gl L inproving  production
epedly  acee=eible  and anmd diziributinn
stpabighe b [ecllinaie the MAILEe il
bovmg  and sl + Uhmng dgikal markefing
P 1o Tevech B Wider range of
Bt B e e
Threas= &T Saralegl W
L T scomms kv of i Too deal  wills et L Copabe minovabivi
cornmunlby B aecneasing compelitton;  Cpou can :ld'.'ﬂ'l::ll'.;_z 1o ospeeed
2. Florde Conped st imeng e by b el piatiee [TTFTH T B TFTEN
chicken ment mmaders In minimizing the prio: of 2 Uendeci promebions o
3 Urshablke prases raw  migheraals  thet are alract cushunem
vary  wolable ven can 5 Proside mesimum sencoe
pad ey awith scpplidis bo cusbomer salsiolinn
(Murfaizaly, 2023}

Based on Table 2. Strength, Weakness, Opportundties, and Threats (SWOT)
aralysis can be wsed o analvze stratemes o be lmplemented in s company. In the
SWOT analvsis that has been carcied out at the Broder lava company. some
weaknesses and theeats that are important factoes in maintaiing Business continaiiy.
Some of the weak factors identifed are lndted business branches, and e lsited
pumber of offlme branches pesulting o mindmal public awareness of the exaElance of
thi= company, I0onby a few people knosy aboul this buosiness, the company's revenus
will rernain Hmated, Limited defivery services, delivery services are only avallable (o
custormers whe make large purchases. Simple markating, the current marketing
ethod i ealy by word of ookl and opaning stalls i the market. This s a weabosss
i efforts o marked the prodoct becavse only the closest comunity knows the

axistenoe of Broller laya.

Figure 1. ¥Visualization of Broiler Jayvas Broad Marketing Propram
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Figure 1 shows the melationship from applving Custorner - Eelationship
Mmmagement theory using the Technology Adophon concept, Inorder b overooms
these wiraknesses and threats, Brodler [ava plans to launch a mew marketing program
called Broad Marketing of Broiler Java, This program aims fo help Broiler Jaya expand
it= market share by adepting technology indigital marketing, The markehing program
airms to introdece the Jaya Broiler company bo the wrider commumity, Boping o attract
additional prospective clionts for the business Broiler Java's Droad Marketing
program uses the concept of Techoelogy Adoption, which focuses more oo e
application of Coestomer Relabionship Management. This concept s appliad in the

msarketing progracm.

Figure 2. Visualiration of the Technology Adoption Concept

e
iy
Ca——
P |
iy
| Easy
| -.um-l-i"" Eaty

[ T L e ey | Lo,
WAy o nmu: LA e el

Couridosrmn iy wsaril Gantorsam wirl
Imchralogy L. ]
o pariseTarcE e

[Kother & Keller, nd.)

Figure L shoows that bechnnbogy adoption can be broken dowm inks e
categories. The st thusg bo undeestand aboul wnevators 1s Hhat they are nkerested n
Leviog e Unimes, which pecibions them as the most npertant paoneers. Those wo
tall imtes ek imnereatior cabe Ty T cresatree anid 'rrm:l}f'h::- :i|,=1.'|::|-::-];l thizir dcbeas, edacmted,
woll-nff, sucoesstal, and wi I’.ing bty newy rh'r'nt}'.: |:|c't.'_|'|ihe' thi= i'.-nr{'nﬁnl For failure. i".'JrI}'
."'ui-::-]'lrl.'-'r'-: arge mrmbiers of the secomad categnry, anad 1‘|'II"::.' e vovice Bhesir -::-|'|i1'|i-::-11'-: 0oT
thoughts, They ane npen b new apporhanities tor change and are comortable Saking
o leadership toles, They are ilso avane that changr s imevitinble, Thiose whe tall into
this cistegory ane combortable accepting the changes brought about by new ideas and

are avears: that r['l.ﬂl'l-ﬁi." s NECCEIry. Thi= third Eroup is Rramam as the F.':lrl_'!.' f'-'!.'ljm-'lr:r'

Phretearogea e moearf i wnmbor L3 By S8 hara
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and consists of people who can exert some degree of influenoe on their enviromrmesnt
F'mplc_' wha fall imbo this ca teEnry will b imp:l.-:r{'u:l 1T ST iy if there 15 pidenoe of
thar tmmovation I:-c'ing; bt implm-nfod ar clear Teslts wgnn‘l'ing thi= rh.'mgr Ferbamie
the decision is made to implement it The Fake Magority are peophe who have a
skeptical or distrosthal atbimede bowwards chamge. This s the Finarth cabegary. Thiy
category participates in bewer social rrles aned i e |'iFl:r.|}' tor acoept an inmovatiom it
it s been widely adopted by society and these B evidencs that it has delivered
tangihle results; comsequecatly, this category is relatively conservative, As a resabt, they
are resistamt to she idea n’rrh.ang:;' ot immnwaion. Smer mdividaals imthis cabegary b
a wery pessimistic mtionk tward new chamges that do not Gt theie habits, it wll e

very challenging to steer them in a meese divectiom that wtilizes innnvation or chamggee.

Figure 1. Vissalization Costomer Belatiorsiip Waragement Theory

- - -
o iy k] i e

(AL & Alshawi, ned )

Figure X shows several aspects o the suceess of Customer Relationsbip
Management o CRM, namely mackedng and sales, supply chain managemesnd,
krowledge management, peopect woplementation and  manzgement, elecbronic
busimess, and social culluee, Where the [unction of Customer  Belalicnship
Managemend & o matntain the relationship between the company and conswimers o
custormers, this will make the company mainkain ils existence and revenue because
custommers will becomne loval and repurchase, For new oostemers this will be
somcthing that attracts attenbion, 0 it will affect the purchasing decisions of mew

CUEROTCTS

Promoting products or services through social media is considered an efficient

and uncomplicated method of collecting fredback from potential clients, The nee of
T o Thir s g e e Ve 1w L RTR R s
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sacial maedia was chosen because it follows the deveiopment of technology and
Cieneration . who are active osems oF social moedia; Generation S s a now fargret
market. In additinn, mnovations can be .:|]'.r|.'|]i.¢!d in pach component o thie Barcinens
murk-l-!ti.ﬂg mix o retain old customers who are |-::-:,-.:I by the company (Syaiful snhar &
fitarsas, rd.). ."|.|J-::-]:|I:i.11g bEI:l'I!"rC:-ltIE}' I'.:-}' 4 coampany can L'.'Il...ll:l.gr_- 'I‘J'IiI'IEH ralated to the
:I:II.HEIRIEI:IJ1E prrocess, such as  comumuocatios: b‘l'ra.l:elqi.-uﬁ with sfakeholders and
custoiners. Compantes afe actomatically forced o adoept techiwelogical infrastructur
that will b used to overcome weaknesses and increase consumer confidence. The
combination of the company's communicatin channels with consumers greatly

affects the busines='s ability to compete and have & competitive advantage {Lemos ot

al., 2003y,

Thes critical challenge busdneses wsing the Internet muost face today is the facters
alfectng customer behavior. The service Lhal mst be amplemented 1o conlinus Lo
wrow 5t creabe ew services o retain old custormes amd atbract new coskomers,
Followeiing the tmes, an inpoctant factor that can influeoce customer attiludes s the
ease of service through the use of technology (Mobaomad Ebratumeadeh Sepasgozar
el al, 2040, Different perspectives o thoughls will affect e general mindsel of
Individuals. Informatkon search is very Lnpottand o influerce consumer decision-
making where this requires an inlernet that is reliable, easy o use or operale, and the
provision of information on the websile that is accurate, relevant, complete, and casy
b understand [Marsasi & Dargiah, 20233,

In busaness, the Internet of Things can help fo dissemmmate strategic mformation
about the company's products and make the company more responsive ko market
changes, One of the effects caused by the Infermet om consuamer attihades is the
raluation nf prnl,:l:lrr.'-; and services Inboeled sweith r{h'hnnlng_l.r i Lecturer obal, mod), The
technalogy nsed in the Rroilier Java business is manifested inan innovation program
by holding promotions through digital or secial media platforms such as [nstagram
and websites, The creation of social media vsed for marketing purposes aims Lo
increase prodoctivity at Broiler Jayva, Covid-19has changed several patterns of haman
like, bath persomal and work e, People mast be able to acoess internet nebwarks to

combinue bn commuanicate with each othoer. ."l.u:_irlprnfinn Erv thee 135 of I'n::-.-hnn::-lng:r' 15 Felt
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suickly because of the demands and sasy access m the Internet in modern times like
now (D et al., . Marketers must show that the produect offered is diftesent trom
ather FlrI:IIJ'I.I'L":H thut can retlect the characterstios of consumers, both YL ancd nld,
_q-u:l.-ﬂl:r. bBoth male and fermals, H‘IE‘}' will have the choies to EXpITERS thuir personality
|T§.:|rr.|i.1'h i hdarsasl, N122y.

Industries avound the world have adopled increasingly sophislicated digital
loods amd markeling. This i= dome, of course; e develop and increase cormpany
produectivity. The adoption of digital marketing allows & company o gain real-tne
consumner insights and comenunicate e company's value o costomers effectively
(Lovr et ad, 20500 Brotler Java realizes that people now prefer everytiing easy aml
practical. U example is shopping, This is why Broiler Jaya coeates online platforms
zuch as social media for marketing wols, Adopton b oompanies that have advanced
using fechoology will be different from small companies such as SMEs, and this st
b bardosin dinto cosesddecation whes adoptugg tecluology (Skare & Riberio Soeiana, 2021). The
adoption of technology by small and medium enterprases or SMEs 2 still very Lnited
bk sl pesaible. Chedine macketing, whiche s e result of the adopton of advanced
Lechuolegy, 12 an nporlant slaple i leday = degilal exa,

Simaller communiteas are wspally moee lkely Lo recogniee lechnologies with a
learneing  envisonment of conlagon [om othess  (Beaman et al, 2018). Siall
commmuiiies that are les= adapied o lechoclogical advances of can only use
techusology that s sHll relabively easy. For this reason o s digital marketing, Brotler
[ava also u=es he WhalsApp applcalion, whih is no longer new among =small
cormrmunilies, So vou do noet have e aocess social media such as Instagram, Tekbok, and
Websiles, Creanizalions should basically focus more on providing infermation Lhal i=
needed. ALl partics must understand e data presented accurately and easdly Oveves
et al, 2023 Providing indormation: about producs or services to companies is very
immportant for marketing purposes, Prospective custoaners whe initially dal not know
ire detail about the products or secvices offered by the company will become more
understancling.  Customer  Relatmonship  Management s the  opportunity,
charscteristios, and benelits of CRM. CEM aims b incresse custonser satssfacizon.

lenday, social mede s lmportant in bullding relationships and creating meandogful
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corversations hebween customers and companies, The adoeption of bechnolopy is

'irnp-qrrtant foar a commpany in rhl_'--ﬂig'ital, era ke miomar ['E'q'lma.'-g[- ot al, 221

The provision of Customer Relationship Management be make custommer s kosal
i5 gn:_:.'lﬂ}' hi;'|'|_'|l_‘1.'f h_'.-' using social miedia as a fooram B contnue o rsiahlish Ennrl
reelations with castivmiers. SCRRBL or Social Caskormes Hu.'-l.':l'in:r'ru-;hi]'l ".-1.'|1'|..1f_'r:111-:!nt, i=an
inmewvative paradigm of CRM that incorporating technology in it such as social media.
This serves to builkd and manage company relationships with castomer s, The rap
adeption of technology on social media and forcitng companies to continue o st on
the platfarm to bl rela Honships with customers has tremoendongs impact on
crstomer behavior CALOImoash e al, 2027 The ase o o I:|.=-r|'||'||1|1:-5_l.-' hasiesd Castormisr
Felatiznship Management system is an plfurt organizations to comtime to chavelops by
ubilizing the facilities of progress. Eve company must understand the limitstions of
weaknesses and advantages lo detercune the approprate technology to adopt
{Challerjee el al, 2021). Company tesources must be adequate belove considesing,
adepling lechielogy with a lechnelogyv-based Customer Belationship Managemenl
svstem. Deoiler fava ado lechimolegy after delermuining markel share changes. A
company must understand what is being targebed so that Jater it will not be wrang in
chaesi technalogy (Harrisen B Afjan, 30095, Apart from uzing bechnalagy in the aperation
firdld, Brodler _In:.'.u also inminvates m fc'chnn'-nt;_'.-' .1r.|npl'in-1'| fror thie rnn'rkl_-ﬁng o,

mmnl}' 1:|'\.'i1'||5 social mesdia and weehsibes oo market ks |1'r|1|:|1rr|:'\.'.

Businesses that can m:lnpl: mftrrna i Tc-rhnnlnt;:,' widdl will |~a'\.‘ii}' fare Fieroe
n::-'rn]'.lmiri-:m. In 'ruuninE d'itﬁt:ll I.'I'IiITI:-Ct!‘I'i!'I.E, a busitess can boild commonicstion
t."'nrv:rulqh soctal mmsdia, web I:"I'tm‘!iiﬂ_lﬂ;. ermatl, transactions and contascks, which can
inerease revenue througeh oonlime marketing (Ebenuwa, 20200 Free and easy online
marketng = very helpiul for small and medivm-geed businesses where the budgeal
for markeling i nol as much as large companies. Digilal markeling s considened
capabile of improving customer relaticnship and aligning with company prodits {Emini
& Meroci, 20210, Increasingly sophdsticated technology makes all beoman activities
easver, With fechiwolopy corsddered easy 1o use, amall and medivin enterpreses are
helped Lo promote theeir business: Inlformation abowl ther Busimess will be widespread

without being limiled by place and time Broder layva, which initially only relied on
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divect rrarkeding by selling tnthe market, has now wsed Inlerrel lechnolegy Lo slarl 1is

digital rmarketing

Custorner  Relatlonshlp Mapagement or CEM in business  managemend
supported by advanced technology s dispensable for the success of a business,
Combining CEM with innovation is one of the most significant aspects af influence
cempany development regarding customer retention (Guerala-Mavareo, Gil-Gomez,
atal, 20211 Troiler fava has implemented several wavs 1o continne establishing good
relationships with its comsumers. In online marketing, Brodler Java also applics
hospitality whes Wnteracting with customerd via WhatsAppe and Instagrans. TRM hag
a significant condsibuton o customer loyaliy, The purpese of CRM practice §s Lo
increase customer satisfaction which will bopact increasing repurchase behavicer and
provide frust noed o buy the same peoduct from other brands (Khan o1 al, 20223,
Customer loyally is ome of the ompascts of o good relationship the company builds o
its custemers Broiler [ava, & business sclling brotler carcasses, has a tvpe of consumer

wha is liveal to the company,

Several comeeprts imthaemoe the nn::lnpl'inn nf I'|:'|_'|1!'I|:!-||'IE_'__I.' in S%Es, nnml:'i_'.r
Tc'rhnrrlng}'. environment, -:rrgnnir.':l'in:n,. Fimamnee, n'gl.ll.':ri-::-:r.. pﬂTrqu:. i e,
infrastruchore, resoaarces, sIwatey, anc knnw!HJ:Elr (Famani, 132, Thar ..'|r.|-::-]'.|ri-:m nf
technology by small amd mediomesized companies can help busines dey edpment
grow rapidly. Technology that has no boundaries provides a great opportunity for
SMéEs to promete their prodocts and services tooall bumans wosldwide. Applying
technelogy, especially in CRR, is befieved to overcome dynamic market changes and
a rapidly changing business envirmunent. Adopting new technology alone cannet
puarantes thal a company will enjoy svccess. Unless o company can choose il
opportunities availaible and make these opporunibes for the mprovement of the
company dunng a crlsis e company will enjoy success (Chaudhure el al, 2023,
Custorner. Helationship Management or CRM B s s sisien Enat can help
custormaers become leval and trust the company. Toexpand the CEM system, i owill be
faster Uit is supported by tchoology. In developing the existing CRM system, Broiler

Java inwovates from offline fo online,

Ies & m epe = ctva nrtich b LG BT S5 B
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Froviding imformaticn to polential conswreers and costomers = imporkant
bBocause it will increase awareness and clarify the bencfits abfained when buving
products nr services from the company (Gandarzd ef al, 2021) Rrodler Jaya believes
that adopting the technelngy will make the business grow follwing the rapid
dlE'n'ElUEJﬂiEI'IT ut bEI.'l:I.!L-::-lI.I;ﬂ__'\_a'. Brealer Jaya uses -'_ii.giial ]JlHH:IJrJIIb yuedy @y o] media,
caarnely Lnstagrainand Whats App. to conduct anline markeating. Theee are bwo key and
elobal variables to show thal CRM unpacts on companies that produce goods and
services, The twi variables are the CaMTLpasys insss ation q.'ap-ul'.li.]i.l'.i.l: asud custoaner
knowladge managemmant, whedh are lmpoiant Lo meascee lnproveiments (0 see
significant gains (Guerola-Mavarro, Ollra-Badenes, el al. 2021) Broiler Java las
realized that adopting technology te develop a Custemer Relationship Management
ar TEM sy b is nign'iﬁ-c:lnﬂ_'_.' inHuenoed I:l_'..' thar '|'||~'rrr-'iv¢~r| usefuIness of the
!1-'-rh11|1|-::-!;_'.-' itself Thee ease ot ase of thl.‘-:lt'i:ll'ltl."d I.'Whnnl-::-t;_!.r, n.:irru"l:r' sacial madia and
wibsites, will alsao .uiEn'iEr_'a:ltﬂ}' affect the sales EIE':I'I‘I.IEI'II-.“:I.IZ'\:! ot samall and medinm

sieedd comnpandes sech as Broder Java,

Technelogies such as social media and Custorer Relaticaship Manageosent
JCRM) (acilitate the two-way exchange of isformaetion needed by buvears and sellers,
Increased adoption of lechnolegy will allow emplovess 10 reach beyond markeling
bFoundarics and be uzed b accurmnlate information that Ieads to improved individoal
arid Commpany wirk -[IT.'.unF ot al., 202, The L v el ] the Cowid -1 ;14..1!1:51'1‘“5\.' in
business is to shiftall marketing processes through digital plattorme, This is duse to the
limitations of government policies that prohibit people trom leaving the howse or
wathering, Usinge a CRM systen will help dized a compiany and change i traditional
fovus ont teducing production costs and increasing protits from things that ane in
dermand {Chatterjes et al, 20200 A proven and widely used svstem for retaining
currend customers and attracting pedential, Beodler Tava uses several wavs o retan
cudvenl customers and allvact polential coslomers waing protolions thad cusbomers
weill like.

Adopting technolomy fo develop CRM systerns is a complex phenomenon that
T{'l_'|l.l'il'l"'!-i carhisl ]'.-I.:mn'ing anid 'implrﬂr'nrn I'inn...aim'iﬂg midmriﬁ_.r tha ﬁghrdimrnwinm:

tn gain sigmificant benetite (AlGasawneh et al, 20215 Brodler [ava has movwe develoged

Thils tpsn oan aecmas anlela erader OOFY-00 Hewras
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1= prrucriniuan th II'\'I:IIJE,':I. diﬁllul Irlﬂrk.l.'l:l."ﬁ, narnely I'.l:r'i.'n:d‘hl:ls an |r|r:|:agra.|:n account and
Woekmabe, In addibion o hay i:n_E an 1prack cusbonmer |1:-_:.- d!l::.r. 'I:-ex.'h:ll.-::-h.lt;,:u:a] ..1|J1:lpl:m|1
imnovation with CEM will improve company pedormanece and expected profits
(Guertda-Mavarrs, Olira-Badenes, eb al., 2021). Retsining loyal costomers s more
difficult when compared to attracting costomers, This is because attracting ptential
customers o buy only seeds something that makes potential costomers curious about

the [.l-:rud ucks ubtered.

The adoption of teehnologies such as social media for the provision of Customer
Felationship MManagement or CRM provides benefits for professional marketers in the
sales process [Roelrigues B Boyer, 2020}, The impact of the vse of echmolegy on social life
is inseparable from its wse, Assessing how consumers wse technology, usage palterns,
anad how they integrate inko their daily lives 15 very important. The resulls of simple
marketing din not always align with simple gains. Simple marketing can also
potentially impact significant profits for business developrment (Ma 8 Zheng, 20224,
Broiler Jaya tries Lo take advantage of the rapid developmient of techimology,
Technology adoption in TFEM 15 sl litle wsed due to many factors. CRM that has
adopted technology 35 vsually vsed in large and developed companies, while many
SMEs still wse waditional CEM (Gamage ot al, 20210 Technology adopfion is
important for a company m the digital era now, The provision of Custormer
Felationship Management ko make custorners loyal will be helped by using social

redia a5 a foram e continue establishing good relations with costomers

Takle 3. Differences in Soclal Media Functions for Proosolion

Aspacts b Wakch Sncinl Madim
I o WhatedApp 1 Ensbagram Tikink 1 Wbty
Flscpan Onlier P F P
Irdereahng i oebeni i It " I"
Pricluzt [sfirmustiom P P F
Provicder
Cumprarry I
Irfomratinn Provider
Clpadade wrviery alay P P
Crequent Cushomees I It
Wisibe
Erthumashe Fotetl r I
Cushunes

I:N'u:rf.u't:rnh. Jfl!ﬁ]
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Table 3. shows the different [unclions of social media used by Bonler laya 1o
condecl dightal marketing, The different Dunctions of each social media alfecl the use
of the communily ln lerms of age, cocupation, and others. The dizilal markeling,
carried out by Brodler fava has been listed in Lakle 4, Whatls App and Instageam ave the
social media most often used o order products and provide infermation to consuemers
with interesting content, Most consumers choose YWhalaApp and Instagram because

thew are the easiest fo operate,

Table 4. Optimization af Broiler Jaya's Broad Marketing Program

Aspwects | Dscriptinn

Crnal The keg-serm goal of Brriler [npas Broad Flarketing
program s o make Bmoiler Jpva e bosiness mone
wcdvarinad  dml  developad  then Isfue, Broed
Blarkehrgr Broiler Jaya dorpsss smoere on preducs
emarkastingg wlich b e sl o e jurieres.
The ehortterm pual of Bmiler Jaya's noed Barketing
Program is by makie viostmnses Xoyad ail Broiker laya
et rranarmez pruhit,

Tine pniod i 2Miunh
Feaapzebls Chicmarr, arvismpanad e s consuliees
Arise s 1, Cheate socid  oedisc such as Whasdhpp,

Irebagram, Tikbok, amcd o Webgibe bo be oeed as
ondie markeling seediz w0 iDal DroBer Javass
matket share = wider Ban before, which b
sells prosfucts divectiv or oitline.

i Makmg weewstive proshiel= frome the mam
product, namely shreddoed chicken, 1= expecied 1o
increase Briler laye's smecime

arget [tospechwe. cusomers aoed Loyl ustomers wirh
sevirmnl mepmenbs such aw imbvileab. restuaranis,
LIMEM, and resetlons.

[Murfalzah, 2023)

Tabla 4. Shows the application of the Broder Java Bread Marketing prooram
that has bean designed [or business aciivilies in the management aspec o develop the
cormpany, The purpose of the Broder [ayva Broad Marketing program is o make Broiles
Tava's business more advanced and developed than before and focus more on product
marketing which = expected o increase turmover. Activitics are carried out in creating
social media swch as WhatsApp, Instagram, Tiktok, and Website to be used as online
marketing media so that Broiler Jaya's market share is wider. In addition, it also makes

inrwevations in other aspects of management

TEk b i cperaocems an e onader OBV leeea
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Table 5, {'mnp.ulsnn ol Tirrower Bedoee and Aer Tisoval bon

Befone Maret 1 Maret 11 .S.I.!ril ] ."l.]_:!ﬁI I
S35 S20L5 SR S22
Turnover | IDRSGEOFIO000 | IDRAZTA0ZO0E | [DRAM0066.500 | [1M421.745 5
[ Afeor Meil Mei 11 Juni | Jumi 11
| 2123 J20133 Jliek! J223

| Tumever | [DR484200240 | IDR342302472 [DR5IIS25.225 | IDRALL068. 004

“[Murfaizah, 2073}

Table 5. Shows that the mcrease n Brotler [ayva's tumover after novalting has
reached 31L.08% with caloulations on fimancial aspects. In addition, the harnover from
the zale of additicmal products from the Trailer Jaya bosiness, mamely shrodded
chickon, = r|_1.'i1'c' gx‘-::l where the turnover that has hieen gq'nc'rah'd has reached more

than 18% of the =ales tarninver nf ['!-111i|r~r_'|n:r':|=u minin ]"I't!-dl.h.‘l‘_. 1'|..'|1'n|:'I:.r breler carcassos.

CONCLUSIOMNS ANT) SUCOESTIONS

In marketing & product, the marketing process must apply sepmeniation,
tarmeting, and posilioning o met Lhe tigbi tasgel b casey out production i a company.
Beoiler Tava uses fowr aspects of the mackeling mix. Each aspect has been calculaled
reparding predil, loss, corvenience, and other things. Broad Markeling is & program
for innecabion carried oot by Brodler Jaya fo expand the scope of product sales
converage. This research has a main program in terme of digital marketing at Groiler
Iavas business The This marketing program aims by expand market share and
introduce businesses and products shrangh the intermet such as social media and
websiles, This s fell o allract polendal customers atlentzon and make 1 easier Dor bem
ter minke 1'||.1'rrh.1'-a-:' tromsactinns, This PFTOgram pocurs Fovarse Broiler _|.:.|_'_c.'| wonnts by
increase it promintion s that the wider commumnity can knowe it This program aimes
te help Trociler Java inceease its macket share by adoptine digital mecketing
technalogy. Broiler faya's Bircad Markefing program is applicd using the Technology
Adaption concept, which focises more on the application of Customer Relationship
Mnnngc_'rnl,"rtr Tn-Ern'[lTr-'.'l:- the [rogTanm, l'h'n"llc_'r].u:,'rl ]_'lr\-::-'r:nm'r's'il': '[l'rl'u'h,:'.._'r': v andiree
cwd:'rinﬁ Tedia wia 'i.‘-'h.ar'-;n]'r[r £l ciigilr.:.l mnrk.-e'rirlE. This is marked ]'.-:,' this frerrmation nf
Broiler faya's Instagram account and business website which are very important for
basineess develnprent o .r!'llulr.-e' a pompany that can competie Making wizhsites and

Tils B W spe ot ank b wvde OO0 04 Foense
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|1'IH|‘:I£;I'.!I'I'I ix dome ::F-]'lrn.rn:'h consommers by b ablde s inderact with costomaers and

rraintain relatiomships with lnval consurers

Sugeestions [rom researchers, Broder Java's Proad Markeling Prograc,
especially in the marketing feld, namely making websites and =social media, has the
hops that it can be implemested peoperly i the company as a foom of policy
improvement to overcome existing weaknesses, Inoaddition, in the operation of
irvrmvabiors have been crested, sach as more active =ocial media h}' rrl.'-ul:i.'ng inh*‘rl.'-r-‘.'ins
etk rl-:in:rint'. prnmnri-nnu that cam attract rustomaers, and the -:|1:|.:|Iil."_l.' of rontem® nn
the media, By adopling exisling ecluodosy and judeing lom people's dependencs on
techunalogy at thes time, ib was making this strategy a form of good development of
marketing carried oot by Brodler Java so that the process must be maximized.
Technology  Adeptim thenry wsaed  in dmplementing . Custmer . Relationship
Management can help  bosinesses  increase consumers and  boid  hacmonious
relationships with custorrers, The comparny is expected to implement the program to
sigmificantly develop sales supported by digital marketing programs promote ondine
sales. The main goal of implementing this system 5 1o assist to the community n

ardering products effectively and efficiently.
BIBLIC-CRAFHY

AlGasawneh, [ A, Anuar, M. M., Dacke-Pikiewicz, £, & Saputra, [ (2021}, The
bt of custormer n-_'|:.'||:i.-|.1I|5|‘|:||'_'- rian et diznemsions on serviog |.|_1.1zt|j|:_'!.'.
Palizh [[RAIA T o Managemond Lrdins, 2302, 24-41
bitps: ! Fdoboee L017RLE Spijone 2021, 23,2002

Al M. & Alshawd, 5 |:_r..r.|._:|. A bl |1'|'1I|?.r|||1r.|r L ::rl..'u"_l_.r rustimger |'|'.|rrr.l||r:|~'.|r.'l|.'
PTRe e T R AlElEE.
hitps: )/ Fwswow researcheatenel ) publxation 4005584

Ml-Crrnonsh, K5, .‘-'.rir|'||"u'1-I'-.-1-::-].r:|r Voo Alma eitah, M AL & Sondra-Cancia, | {T-!IHH. Thiz
determunanis of soclal CEM enlreprensurship: An instilutonal perspective.
Jimiriani af Hisimes Mesmerein, 133, 21-31.

https:/ /doiorg,/ 101016, jousres 2021 04.017

Arikan, M. S, Covrimdi, M. B, Polat, M., Mat, B., Akin, A, C. Ozel, 2., & Tekindal, M.
AL 20270 Analveing thie Factors Affecting the Price of Broiler Chicken in Turkey
Llsing the Boosting Regression Method, Hepisty Dmailaing de Cioncie Awicola, 24(2).
hitps:/ Sdosoeg S0 1500/ 1806-0061-2021-1615

This & & cpca sooess el ufeder LOFL00 booras,

303

303



o
FSEM {Dalivr] THRI-ZIST
Faredl Cueeifes ¥zl 90102329 SN e TR H

Bargiah, S, & Marsasi, E G (20220 Influence of Utilibarian Motvation, ldeal Self-
'::I:I'I'II'I."]:IL ancd ]’vr-:‘-:*p‘tinn of Corsamers on [ntenticn to Use klamic I'Iun!-:ing
Procucks. Jernal I'_i'r'g:lr.'l'sn':.l Par Mlaraimmrn, T&2) =112
https:f Sdeiong 03330 jorm ] Sk 3628 2022

Beaman, L., Benyishay, A, Magruder, ], & Mobarak, A M, (2018}, NOEE WORKING
FAPER AERITS CAN NETWOIRE THEQEY-RASFD TARGETING MWCEFASRE
TECHNOLOGY AT -based Yargetiny  decreese Tromadigy Adupbume?
'Itrl'p:_.".-"'l.'.".-l."l.\'.nh:-r.-:hrg,."|1.'|'|1|:-1'5.|"1.\'I-1-':"'II

Chatlerjee, 5, Chaudhurd, B, Vrontes, D, Thrassow, A, & Chosh, 50 K (20215 ICT-
cnabled CEM swstom adoption: a dual Indian qualitative case study and
comcepiual kamework development., oumal of Asin Busipess Stedies, 152, 257-
207 htkpa: S Fdoiorg S 101108 TABS-D5-2030-00 08

Chatteree, 5., Ngu_',.'un. B.. Ghesh, S K., Hhui‘l:.:l:huriur. K. K. & Chaudhuori, 5 (32031,
."l...'ilnl'.-ril,'.n nf artificial inh*l!i_gq'nr_.;- 'inl:l:-_g;r.'l ted R sy shem: an t_'m'pirir_rl,l 5.I'|,:|n.'|:.-' of
Imcdiam arganizations. Eatéon Line, 3304, 359-375 hips!/ Fdoiorgd 1011087 TL-08-
20200067

Chavdhuei, [, Chatterjee, 5., Eraws, 5. & Veonts, T {2022, Assessing the AI-CEB
bechiwlogy capability for swstanng family businesses i Hmes of crisde: the
maderating role of strategic intent. focmal of Poely Susiness Slacagement, 23(1),
46-i7. hitps: fdoiorg/ T0LTES JTERM -1 2-2021- 55

Chibandai, O, Almadani. M. 1, Thobe, ', & Wieck, €. {2022) Hrviler Fﬂ:-lhli.'l.'in:l:l'll
svstems in Chana: economics and the impact of frozen chicken impiorts
Interwationn Foad  and  Ageiusivess Magagewent Revieie, 2504),  619-634
Bltps:f S dodong S 1022454 SIFAMBA02T.0142

JJE_:,-_. E. L., .-";|-Rum5|'||.1uli._. W, & Mubammad, 5. 5. [I[III:'I:L A-du;:!l'iun. Adup-’c.:ti.-:rn,. Llses
and |1'r|.1'|.'|-."r of Imformation f':'_l.-wl'l:'mu dtlri.nE: Pandemic Timue and H:!_l.l-:_:-nd.' Research
and Managerial Implications. Defermation Systenss Magagemaennt, 37(4), 2968-302
https:f f doi.org, TLT080F TOGRISIN.H020L TR206G 72

Ebenuwa, A (2020). TECHNOLOGY ADOETION AND SALES PERFORMANCE OF
MANITFACTURING  SMALL  AND MEDIUM  ENTERPRISES [N PORT
HARCOURT. hitps:f S v researchgatenet f publication/ 341657333

Emind, A d Meroved, 5 2021 Do-fb-yoursell Morketing amd Digital Marketing
Adopdon: BEvidence lvom a Developing Country. Business Syaléms Beasarch, 12(2),
1-T6 httpeef  dod oeg S T02078E S bag-2027 40016

f;.‘lmﬂﬂl‘, T. L., f:nnn.':.prﬂa, A e Ashill, ML (20210, UI'II.‘]L":I'H‘I‘:IHdiﬂE sencial costomer
relationship management adeption: qualitative insights, Joereal of Steetegic
Marketing. bitps: Fdoborg, 101080,/ 006525345 2031, 19230540

Guodares, 5., Masini, A Aflaks, 5. & Fabionoda, B (2021). Right information at the sight
e Feevaluatng the atthlude-behavior gap In envivonmental technolozy

Thas o o corseit, dal ' o i 0 B0l

304

304



"
IS5 T 217877

Jurnal Freens ved % 01§ 2I2E 155 e 2R304
adeption, ‘et Jenerrul! af Procluciiom ez, 32

Rttps: ol org TGS ifpe 20001, 106375

Guersla-Mavarmo, V., Gil-Goenes, H., Clira-Badenes, R, & Sendra-Gareia, L (20210
Customer relationshep management and its impact on buovation: A lilecature
itk e (e L Jenrmnd iof Hisineas RBivenrc, 124, R3-H7.

hittps Sdolorg TR L0 G/ jlusres 2020, 02 050

Ciuerala-Mavarro, W, Oltra-Badenes, B, Gil-lomex, H.. & Gal-Lioemes, LA 2T
Rescarch mode!] for recasuring the impact of customer relationship management
(CRM} o perlormance indicalbers. Evonmnic Beseavch-Efpncosi Ialvazivanja . 3201,
2ua5-2491 hittpa!y Sdolored TOCIOE0 1251677 20M0 1856502

Harrson, 12, 1, & .";jj.'m, FL PRI, Cuastornar r::la'th:-'nwh'ip managerment he-rh:u:-h::-iq,':
bridging the gap betwoen marketing education and practioe. {owrmal af Mareiing
Aaiytics, A 205-21%. https:/ fdoLorgy 101007 S ed1270-010-00063-6

Ishin B K. TL ML (IIZZ'I-!I] ﬁrl_'uilrrili.':rn'r'ing Fisk and Stress Mnn.'r_g{*rnmr.‘innt{'gil;-s. fowena!
o Sustaiiabie Dvoctopeided, 15(4), T12, https: S docore S10CES38 S jad w1 Gndpl 12

Dlani, <% 5., Krush, B T, Agodhedn, R, & Traleor, Ko L {20200, Social media and
custormer  relationship  managemaent  techmologics: Iin'FJu:::nr.ing buayier sl lier
inforrnation  ouxchanges,  Indestelal Marbefing Maoagement, 200 264-275
btlps: Adoloes, TG rslmarman 202007 10115

John W, Creswell, (2018]. RESEARCH DESIGH Quairhiliie, Quarctitidive, aod Mixad
Adethinds Appreaches,

Ehan, B, U, Salamzadeh, Y., Igbal, Cr, & Yane, S, [2022), The Inpact of Customse:
Belationship Managerment and Company Beputation on Custoaner Loyalte: The
".fl,ﬁial.'ing Eale of Customer Sabisfachiom, [eemead .:|j r-!r'l'.:'rimlqlr.‘p I'|.-1|:|'.|'|r.r'r.i|-:II-$J'J JTLE),
1-26. htps: Sdolorg/ 100L080,0 15322657 2020 1840904

Eaoller, P, & Eeller, K. L (ned ). Marmeling ewagsnsnd,

Foctarer, ™. 1., F-.-1nrk{'|'i1'|E:'. 1., & Adamanos, B (n -r.|'| .-'?I-_l'dr'.l.'g "T]r.‘r:_gs"’ b vhe fedemmet:
Exploring the spillaper effect of fechoelagy acespionee.

L, 2, Ramees, K. P Sore, B f Cfiveira, TS [2022), Sack or Twst — Thes Rise of
Bileckchain Applications m Marketing Managerment, Swshaipalafite (Suvizevlond),
1470, https: Sdodorg, /103580 s 14074172

Loaw, 5., Ullah, F., Shirowezhan, 5., !:.'re-'pdﬁg\-.r:a:, 5 M E, & Les, L. [il:lll.'l"l Samact
digrital marketing capabilitics for sustamable property developrent A cose of
Malaysia, Sttty raun zerlaind), 113,
https) Sdotog/ T30/ 501213502

Ma, W. & Fheng, H (2022) Heterogeneous impects of information technology
sdoption on pesticide and fertiliser expendifures, Evidenoe from weheat farmers

M v s @ emle b B s e e

305

305



-

ISEN [0 k) 2551-2157
wrrad Mok a wod 8 21 300 155 [Frial]  IHGE-REH

in China®. Azstralion foernad of Agrioidbeal ol Resooee Donaneiss, 601), 7102,

hittps: Cdoi om0 TLELS 14678489, 1440

Marsasy, E G f Barglaly 5. (3025), They The Role of Gender, Age, And Educational
Croups in Lilarian BMoetivation for Sharia Frodocts, Indowesion Josveal of Business
v Enteeprencarsing, hittpa:f Sdolbarg/ TLLTA58 ifbe 5010104

nhwmmad Ehrahimezadieh .‘Q-C!EH.I..'-:E'I:-.-'EF, I5., Karmeesni, L., Iihrahim:-r.:JJh,.‘t-..HnTEuI:-'un:'.
S, & Bopasgerar, 5. (220}, Technology Acceptance in e-Governance: & Case of a
Finance Crganization. foweoal of Eisb oend Finopcw® Mapageaesy, 1307, 138,
hiltps: Fdoiorg /103300 jefmd 30701 538

Nam Chi, Y. & Lovell, M. G {nd). SUSTAINABILITY DEVELOFMENT AMD
BEMLER CHICEENS I THE UNITED STATES I Jowene! of Besioess ool
Brhmearal Sedemoes Vol 32, Deans 200

Neves, O, Olivedra, T, & Santing, F, (2022] Suslainakle technologies adoption research;
A owetght amd moete-analysls. o Reneabie and Susiainglle Evergy Revivies (Yol
1648]). Elsevier Lbd, Bitbps: Sdoiang S 1000006, | rser 2022712627

.I‘\.EEMEL S WL g Sandese, A | (ed ) Customer Acceptance Amalysis of Customer
Relationship  Management (CHRM] Svstems in Aotomobive Company  using
Tn'hnl_':ln!-:.r .'".m'p‘r.an:c' % (5T E4l |_T-‘|.".-f] L Im Indowesian foermad 'p' f:'l_;lilrJlnTr.inlrJ
Systewns (5 (Wol. 1, Issue 2}

Bodriguez, B, & Doyver, 5 (20205 The dmpact of mobile customer eelationship
management (M RM) on sales collaboration and sales perfovmaince. joieail of
Murketing Avnlyles, 8020, 137-118, httpa:)/ Sdoiong /101057 412700000873

Skare, M., & Eiberin Soriann, T3 (20211 Floaw g'lnhrlli:-'nrin:m i= i.'h.'mE;inE rI'igir.ul
technology adoplion: An intemmational perspective. Jopewal of Tnnewaiion aed
Foiomtaige, aid), 222-2535 hitps: )/ Sdolerg 100006k 202 1.04-(0

Svaiful Anhar, £, & Marsast, G (nd). STEATEG! MEMEPEETAHANEAN BISNIS
PADA TOES EUE BALOK PARTEESIT SISINGAMANGARATA DENGAMW
PENDERATAN BUSINESS MODEL CANVASL,

Seollos, L, Béres, B, & Sedics, L (2021 Effects of moedern fechnology on broiler
chickon Fr*r:"mrnnnc{' and rromomic indicators-a il1:|ng.:|rir|1'| case 5!.11-.'[:,-'. Fhatmn
_|'rJ.||r.'||||' i Al S, HET}. THE T84,
https: fdoiorgy 10TOBDS TRIRHET N 2], TETTSS

Zaid, ML, Hussan, 1., Mahoud, A Taved, K, Shahean, M5, Lsman, M., Ghavas, A
& Alunad, 8. [2020%, Carcass traks, meal gquality, and sensory atbobutes of fast-
growing broilers given outdeor avcess at different ages. Tarkish Jieened of

'I-'r'h'nrmr!_r ard Andimal Boivipoes, :1-1:[5]_. TS ] N4, hrrEh::,f,.f-:_:Ini.nrg."]ﬂ.H'ﬁ;'-,-Lt-
21xPL Az

Zamoani; 5 F (2022). Small and Medium Enterprises (SMEs] facing an evolving
lechnological era: a svstemalic likerature review on the adoption of technologees

Thr pam opun g ke weder L B2 bnoea

306

306



2%
SN Wi o] 2552197
Joorridl Wsemvibon vl 9005 201 E3aM (P 23035300

in SME=  Ewreopean  Jowrsw' of  Dewsvetion Minegement,  256), 735757
bottgas:f  dlosioargg 10,1108, B TR-0F- 20210560

Folas, M, Kroff, 2, Brynjolfzsson, E, MeEBElheran, K., Beede, T0 M, Buffington, O,
Coldschlag, M, Foster, [, Dinbersoz, B, & Mathan Coldachlag, consusgoy, (2020},
Advaered Teamsiogies Adopdion and Use by LS. Firms Evidence from the Annsil
Bwsivess Swevele. hitps: S wwwr census.gay,/ fsedc

[k hvar "ﬁh'i' fovims RIEE LrRkT U BT, Funer

307

307



