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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Sumber daya manusia merupakan hal yang sangat penting dalam pencapaian 

tujuan perusahaan. Kelangsungan hidup perusahaan tergantung pada sejauh mana 

perusahaan mampu memanfaatkan peluang dan mengatasi ancaman dari lingkungan 

eksternal dengan segala potensi dari sumber daya yang dimiliki oleh perusahaan. 

Sumber daya manusia yang berkualitas adalah suatu hal yang penting dalam kegiatan 

usaha apapun karena kualitas dari hal tersebut sangatlah menentukan kinerja dari suatu 

perusahaan (Limawadoyo dan Simanjuntak, 2013:1). Sehingga hal ini sangatlah penting 

bagi perusahaan untuk memperoleh dan menempatkan karyawan yang tepat sesuai 

dengan bidang keahliannya masing-masing agar tujuan perusahaan dapat tercapai. 

Keberhasilan suatu organisasi atau perusahaan sangat erat kaitanya dengan 

keberhasilan setiap individu mengoptimalkan potensi dalam dirinya sesuai dengan yang 

diharapkan oleh perusahaan, karena keberhasilan jangka panjang yang didapatkan 

sebuah perusahaan menuntut sebuah proses dimana bukan hanya pemimpinnya saja 

yang berproses namun juga menghendaki setiap anggota tim ikut berproses. Sukses 

sebuah organisasi tidak semata-mata hanya ditunjang oleh kebutuhan investasi dan 

asset, pengadaan sarana dan prasarana, tehnologi, dan ketersediaan bahan baku saja, 

tetapi yang utama adalah kualitas sumber daya manusia yang menjadi faktor kunci 

kegiatan oprasional bisnis (Sitohang, 2010:57). Hal inilah yang mendasari bagaimana 

peran manajemen sumber daya manusia (MSDM) sangat penting dalam sektor usaha 

apapun baik perusahaan besar maupun usaha mikro kecil menengah (UMKM) karena 

kepiawaian seorang pemimpin dalam mengelola asset khususnya sumber daya manusia 

(SDM) akan memberikan dampak besar bagi perkembangan bisnisnya dalam jangka 

panjang. 

Industri Kreatif dapat diartikan sebagai kumpulan aktivitas ekonomi yang terkait 

dengan penciptaan atau penggunaan pengetahuan dan informasi. Industri kreatif juga 

dikenal dengan nama lain Industri Budaya (terutama di Eropa) atau juga Ekonomi 

Kreatif. Industri kreatif ini juga dapat didefinisikan sebagai industri yang berfokus pada 
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kreasi dan eksploitasi karya kepemilikan intelektual seperti seni, film, permainan atau 

desain fashion, dan termasuk layanan kreatif antar perusahaan seperti iklan 

(Simatupang dkk., 2008:1). 

Ekonomi Kreatif adalah istilah yang dikenal sebagai konsep pengembangan 

ekonomi yang mengandalkan daya kreasi untuk menciptakan produk dan menambah 

nilai/ value dan juga berpotensi besar untuk menjadi salah satu sektor penggerak 

ekonomi nasional (Pahlevi, 2017:185). Hal inilah yang mnedasari industri kreatif 

dipandang semakin penting dalam mendukung kesejahteraan dalam perekonomian, 

berbagai pihak berpendapat bahwa "kreativitas manusia adalah sumber daya ekonomi 

utama" dan bahwa “industri abad kedua puluh satu akan tergantung pada produksi 

pengetahuan melalui kreativitas dan inovasi”. Potensi bisnis di bidang industri kreatif 

masih terbuka luas untuk digarap pelaku usaha di Indonesia. Kekayaan budaya dan 

tradisi Indonesia masih bisa terus digali untuk dikembangkan, namun mensyaratkan 

adanya kreativitas tinggi. 

Yogyakarta merupakan salah satu penghasil industri kretif terbesar di Indonesia, 

Bahkan pada tahun 2014 Kementerian Pariwisata dan Ekonomi Kreatif telah 

memfasilitasi 4 kota untuk dapat secara resmi masuk dalam jaringan creative city 

network (CNN) sebagai kota craft and folk art (Pangestu, 2014:26). beberapa varian 

andalan produk ekspor Daerah Istimewa Yogyakarta (DIY) meliputi produk olahan 

kulit, tekstil dan kayu seperti misalnya desa manding sentra industri kulit, desa 

kotagede sentra penghasil kerajinan perak, desa karebet penghasil kerajinan kayu, desa 

kasongan sentra industri keramik dan banyak lagi desa-desa lainnya di Yogyakarta. 

Pakaian jadi tekstil dan mebel kayu merupakan produk yang mempunyai nilai ekspor 

tertinggi, Namun demikian secara umum ekspor ke mancanegara didominasi oleh 

produk-produk yang dihasilkan dengan nilai seni dan kreatifitas tinggi yang padat karya 

(labor intensive). Program pembangunan dalam mengembangkan koperasi dan UMKM 

di DIY, salah satunya adalah memberdayakan usaha mikro dan kecil dan menengah 

yang disinergikan dengan kebijakan program dari pemerintah pusat. Salah satu upaya 

pembinaan UMKM adalah melalui kelompok (sentra) karena upaya ini lebih efektif dan 

efisien, di samping itu dengan sentra akan banyak melibatkan usaha mikro dan kecil. 
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Produk kerajinan kulit merupakan salah satu keunggulan kompetitif daerah 

Yogyakarta, Pemerintah Daerah Yogyakarta memprioritaskan 4 sektor industri kreatif 

yang akan mejadi andalan kota ini, yaitu fashion, kerajinan, film animasi video dan seni 

pertunjukan (Damayantho, 2017).  hal ini dapat dilihat dari besarnya peranan 

pemerintah dalam membangun sinergi kepada berbagai pihak dalam basis bisnis ini 

baik dari hulu ke hilir, mulai dari sinergi kepada para penyamak kulit bahan baku 

mentah yang mulai diberikan tempat di Piyungan, kemudian sentra kerajinan manding 

yang digunakan pemerintah dalam upayannya mendekatkan para penjual barang jadi 

kepada costumer, sinergi pemerintah dengan akademisi yang menghasilkan Akademi 

Tehnik Kulit (ATK) untuk menunjang kebutuhan sumber daya manusia (SDM) karena 

bisnis ini merupakan bisnis yang memerlukan orang dengan kemampuan khusus (skill), 

dan terakhir dengan didirikannya Balai Besar Kulit, Karet, dan Plastik (BBKKP) 

sebagai supporting alat dan sertifikasi yang dibutuhkan. Hal ini kemudian menjadi dasar 

penulis untuk membangun bisnis dalam bidang ini. 

PT. Alra Makmur Cahaya Selaras merupakan salah satu perusahaan yang 

berorientasi kepada kerajinan kulit khususnya tas kulit dan produk turunannya, dengan 

merk dagang ALRA perusahaan ini mulai terus mencoba berekspansi dipasar domestik 

karena melihat bahwa peluang pasar untuk produk ini masih terbuka sangat luas, bukan 

hanya penulis yang menyadari akan potensi bisnis ini melainkan banyak yang sudah 

menyadarinya sehingga setiap hari kompetitor baru terus bermunculan, hal inilah yang 

menjadikan persaingan cukup ketat dipasar dan mereka yang terus berinovasi secara 

dinamis dari berbagai aspeklah yang akan mampu bertahan dan berkembang, maka 

sangat jelas bahwa asset SDM merupakn kunci penentu dari kemenangan dalam 

persaingan bisnis di sektor industri ini. Dari uraian ini sangat dijelaskan bahwa 

permasalahan yang timbul dan faktor kunci kesuksesan ALRA kedepan adalah penataan 

sistem manajemen yang baik yang dinamis dan mampu fleksibel sesuai dengan situasi 

dan kondisi perusahaan saat ini. 

1.2 Sistematika Laporan Akhir Implementasi Bisnis (LAIB) 

Sistemanika laporan Rancang Bangun dan Implementasi Bisnis (RBIB) terdiri 

dari bagian awal, bagian inti, dan akhir. Bagian awal terdiri dari : halaman sampul 

depan, halaman judul, pernyataan bebas plagiarism, pengesahan tugas akhir, 



4 

 

pengesahaan ujian, persembahan (jika diperlukan), motto (jika diperlukan), abstrak, 

kata pengantar, daftar isi, daftar table, daftar gambar, dan daftar tampilan. Bagian inti 

terdiri dari Rancang Bangun dan Implementasi Bisnis ini adalah Bab I, II, III, IV. 

Bab I pendahuluan terdiri dari sub bab, latar belakang, dan sistematika laporan. 

Latar belakang menjelaskan tentang alasan menjalankan usaha ini, sedangkan 

sistematika laporan menjelaskan secara singkat isi dari bab – bab yang ada dilaporan. 

Bab II laporan umum pelaksanaan kegiatan yang membahas profil bisnis dan 

pelaksanaan bisnis. Pelaksanaan bisnis dibagi menjadi tinjauan aspek sumber daya 

manusia (SDM), Produksi, Pemasaran, dan Keuangan. 

Bab III identifikasi masalah terbagi menjadi 3 sub bab yaitu Identifikasi Masalah, 

Tujuan Teoritis, dan Pemecahan Masalah. Identifikasi Masalah menjelaskan masalah 

yang muncul dalam menjalankan bisnis. Tujuan teoritis menguraikan tentang teori yang 

terkait dengan masalah yang dihadapi, sedangkan pemecahan masalah menguraikan 

pendekatan apa yang akan dipakai untuk menyelesaikan masalah. 

Bab IV kesimpulan dan rekomendasi merupakan penjabaran dari kesimpulan dan 

rekomendasi. Kesimpulan menguraikan tentang pelaksanaan bisnis secara umum. 

Rekomendasi berisi saran kepada calon wirausahawan yang akan berkecimpung kepada 

kegiatan kewirausahaan. 

Pada bagian akhir berupa daftar pustaka dan lampiran. Lampiran yang 

dicantumkan meliputi progress report dan dokumen-dokumen bisnis. 
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BAB II 

LAPORAN UMUM PELAKSANAAN KEGIATAN 

2.1 Profil Bisnis 

2.1.1 Bidang Usaha 

PT. Alra Makmur Cahaya Selaras adalah salah satu perusahaan yang bergerak 

dalam bidang industri kreatif  yang berorientasi kepada kerajinan kulit khususnya dalam 

pembuatan tas dengan merk dagang ALRA LIFESTYLE. Cikal bakal berdirinya 

perusahaan ini berawal dari sebuah kesadaran akan potensi besar daerah Yogyakarta 

dengan keunggulan kompetitifnya dalam bidang industri kulit, kami berinisiatif 

membentuk sebuah bisnis yang bergerak dalam industri batik dan kulit kususnya adalah 

tas, karna kami melihat potensi pertumbuhan pasar dari bisnis ini cukup berkembang 

pesat baik di dalam negri maupun luar negri. Penamaan “ALRA” sendiri merupakan 

sebuah singkatan dari Bahasa arab yaitu “Alhamdulillahirobbil ‘alamin” yang mana 

adalah perwujudan rasa syukur kami semua kepada Tuhan karna telah memberikan 

kami kesempatan untuk belajar dan mempraktekan langsung apa yang telah kami 

pelajari dalam bentuk wadah bisnis ini dan juga merupakan pengingat kepada semua 

yang tergabung dalam keluarga besar ALRA untuk selalu bersyukur dalam kondisi 

apapun dikemudian hari. Adapun logo kami adalah: 
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Gambar 2. 1 Logo PT. Alra Makmur Cahaya Selaras 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

Kami melihat bahwa industri kulit merupakan potensi besar karna beberapa hal. 

Pertama dari segi bahan baku jogja merupakan salah satu kota yang menyediakan baik 

bahan mentah maupun proses terbesar di Indonesia baik untuk kebutuhan dalam negri 

maupun untuk ekspor, kedua dengan adanya akademi tehnologi kulit membuktikan 

bahwa dunia Pendidikanpun memberikan kontribusi besar dalam perkembangan bisnis 

ini kedepan karna kebutuhan akan sumber daya manusia yang berkompetenpun akan 

semakin besar seiring dengan pertumbuhan pangsa pasar dalam bisnis ini, ketiga 

dukungan pemerintah yang tinggi dibuktikan dengan adanya Balai Besar Kerajinan 

Kulit, Karet, dan Plastik (BBKKP) yang hanya ada di Yogyakarta sebagai fasilitator 

bagi pengusaha pemula untuk dapat mengakses fasilitas mesin, informasi, sertifikasi, 

dan hal lainnya yang dibutuhkan untuk dapat berkompetisi dipasar, keempat melihat 

laju pertumbuhan pengrajin kulit dan berbagai macam merk local yang menjamur 

sangat banyak mengindikasikan bahwa jumlah permintaan atau peminat cukup tinggi 

karna orang sudah mulai sadar bahwa mereka butuh produk berkualitas untuk 

digunakan sebagai bagian dari gaya hidup namun cukup terjangkau untuk dimiliki. Hal 

inilah yang menjadikan dasar pijakan kami untuk menentukan langkah tegas 

membentuk sebuah bisnis yang bergerak dalam industri kulit. 

 

2.1.2 Lokasi Usaha 

PT. Alra Makmur Cahaya Selaras beralamat di Jl. Monumen TNI AU, 

Kerobokan, Tamanan, Banguntapan, Bantul, Yogyakarta 55191. Disinilah workshop 

dan showroom kami : 
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Gambar 2. 2 Peta Lokasi Workshop dan Showroom PT. Alra Makmur Cahaya Selaras. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

2.1.3 Kapan Berdiri 

ALRA berdiri secara legal hukum pada tanggal 30 September 2016 di 

Yogyakarta namun memulai perjalannya dari awal 2015. 

2.1.4 Perkembangan Bisnis Secara Umum 

Dalam perjalaan + 2 tahun ini ada dua prestasi yang berhasil kami raih yaitu 

menjadi finalis kegiatan bisnis challenge tingkat Daerah Istimewa Yogyakarta yaitu 

Innovating Jogja 2016 dan juga menjadi juara I tingkat nasional program wirausaha 

muda mandiri (WMM) 2017. Memang kami berharap penambahan modal dari hadiah 

yang diberikan namun disisi lain langkah yang kami ambil ini merupakan strategi yang 

kami ambil karna pertama program ini merupakan indikator seberapa kompetibelnya 
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bisnis kami untuk bersaing dipasar dari sudut pandang para praktisi secara objektif, 

kedua sebagai fasilitas kami untuk meningkatkan hubungan dengan para pengusaha lain 

untuk sharing dan saling belajar dari pengalaman dan juga upaya untuk business 

matching untuk kegiatan yang saling menguntungkan, ketiga hal ini memberikan efek 

domino yang dihasilkan memberikan kontribusi yang cukup besar untuk 

memperkenalkan brand produk kami ke pasar yang lebih luas dengan citra yang baik 

melalui media online maupun offline. 

Kami sadar bahwa selama ini semua produk kulit terbaik walaupun materialnya 

berasal dari Indonesia tetapi tidak ada satupun merk asli Indonesia yang mampu 

bersaing dalam kancah global di industry ini. Hal inilah yang membuat kami memiliki 

mimpi besar yang menjadi dasar visi kami yaitu “Menjadi brand lokal yang meng-

Indonesia dan men-Dunia dalam persaingan Global” dan misi kami terbagi menjadi 4 

yaitu pertama memberikan keuntungan yang maksimal kepada steakholder, kedua 

berorientasi kepada kualitas produk dan layanan pelanggan, ketiga menumbuhkan 

sumber daya manusia yang memiliki sikap selalu berinovasi, keempat berkomitmen 

dalam pengembangan masyarakat. Hal inilah yang menjadi landasan dari setiap langkah 

ALRA kedepan. 

Melihat semakin banyaknya para kompetitor yang bergerak di industri ini kami 

sadar bahwa harus terus berubah dan berinovasi untuk bisa bersaing dan menjadi 

market leader dalam bisnis ini dari berbagai aspek. Kulit sapi merupakan bahan utama 

yang kamigunakan sebagai material utama produk kami, kulit sapi sendiri memiliki 

banyak sekali jenis pemrosesan mulai dari pull up, kroom, semi pull up, semi kroom, 

anilin, nubuck, box dan masih banyak yang lainnya. Kami memilih pull up dan anylin 

sebagai jenis yang akan kami gunakan terus berdasarkan beberapa pertimbangan dan 

karakter dari masing-masing jenisnya. Pull up memberikan kesan vintage kepada 

produk karena memang lebih terkesan glossy, ada gradasi warna naik turun atau 

shading kehitaman, dan berminyak namun apabila sering digunakan akan membuat 

produknya menjadi terkesan lebih klasik karna minyak alami pada kulit yang keluar 

setelah dipakai, yang kedua adalah jenis anilin dimana memiliki tekstur yang lembut 

ketika dipegang, bau tidak terlalu menyengat, warna cenderung rata tanpa gradasi atau 

shadding sehingga terkesan minimalis dan lebih ringan. 
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Pilihan kami kepada dua pemrosesan ini bukan karna tanpa alasan melainkan 

karna memang tuntutan costumer dan masukan dari mereka bagaimana memberikan 

solusi kepada kebutuhan pasar yang mayoritas kami menyasar kepada golongan middle-

up dan kebanyakan memang berorientasi kepada wanita kisaran usia 25 – 54 thn. 

2.2 Pelaksanaan Bisnis 

2.2.1 Tinjauan Aspek Sumber Daya Manusia/ Organisasi 

1) Struktur Organisasi 

 

Gambar 2. 3 Struktur Organisasi PT. Alra Makmur Cahaya Selearas. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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2) Jumlah Sumber Daya Manusia (SDM) 

Perencanaan sumber daya manusia merupakan estimasi secara sistematik 

permintaan (kebutuhan) dan suplai tenaga kerja di waktu yang akan datang. Dalam 

artian menyiapkan segala kemungkinan untuk mengantisipasi kebutuhan tenaga kerja 

kedepannya. Dalam pelaksanaan rancang bangun dan implementasi bisnis ini, 

perencanaan sumber daya manusia (SDM) pada pokoknya meliputi estimasi permintaan 

dan suplai karyawan. 

Estimasi jumlah karyawan dalam rancang bangun dan implementasi bisnis ini 

ditentukan sesuai dengan kebutuhan perusahaan. Dimana pada awal rancang bangun 

dan implementasi bisnis ini, penggunaan SDM diminimalkan seringkas mungkin untuk 

dapat menghemat pengeluaran. Pada setiap bagiannya memerlukan sumber daya 

manusia yang berpengalaman dalam bidangnya. Dalam rancang bangun dan 

implementasi bisnis ini kami membagi menjadi beberapa bagian yaitu keuangan, 

marketing, produksi, tenaga kerja langsung dimana setiap divisinya memerlukan orang 

dengan jumlah yang berbeda-beda. Untuk keuangan 1 orang, marketing 5 orang, 

produksi 2 orang, tenaga kerja langsung 10 orang, dan Human Resource Development 

(HRD) 1 orang. Untuk menekan biaya saat ini maka kami akan mengoptimalkan 

karyawan yang ada. 

Untuk kedepannya, kami meramalkan kebutuhan sumber daya manusia 

perusahaan guna memenuhi permintaan konsumen yang meningkat. Setiap divisi dalam 

usaha ini akan kami upayakan untuk dapat meningkatkan baik kuantitas atau kualitas 

sesuai dengan permitaan dan penawaran penjualan. Tetapi menurut prediksi yang paling 

membutuhkan peningkatan sumber daya manusia pada saat ini adalah divisi marketing 

khususnya dibidang online karena pada saat ini kami berupaya memperkuat strategi 

bisnis kami dari langkah konvensional menjadi langkah digital. Kedua adalah bagian 

produksi karena kami mencanangkan ditahun ini akan membuka 3 cabang baru yaitu di 

Jakarta, Pontianak, dan Makassar yang mana jika sesuai dengan rencana maka akan ada 

lonjakan permintaan akan barang dalam jumlah cukup drastis. 

3) Kualifikasi (JobSpec) 

Spesifikasi jabatan adalah suatu uraian tertulis tentang latar belakang 

pendidikan, pengalaman, kemampuan dan kompetensi atau hal-hal lain yang 



11 

 

berhubungan dengan pekerjaan yang harus dimiliki sebelum mengisi pemegang 

jabatan/job tertentu sehingga dapat berfungsi dengan efektif. 

(1) Komisaris  : 

1. Pendidikan: Perguruan Tinggi (S-1) di semua bidang. 

2. Pengalaman: Minimal 3 (satu) tahun dalam bidangnya. 

3. Memiliki pengetahuan mengenai produk perusahaan. 

4. Kemampuan : 

 Menguasai dasar-dasar ilmu administrasi, kepersonaliaan, keuangan, 

urusan umum. 

 Memiliki kemampuan leadership atau kepemimpinan yang baik. 

 Mampu berkomunikasi, presentasi, dan bernegoisasi dengan baik. 

5. Kecekatan dan Kecermatan: Dapat memprediksi dan mengestimasi variabel 

resiko dan peluang. 

(2) Direktur Utama  : 

1. Pendidikan: Perguruan Tinggi (S-1) di semua bidang. 

2. Pengalaman: Minimal 1 (satu) tahun dalam bidangnya. 

3. Memiliki pengetahuan mengenai produk perusahaan. 

4. Kemampuan : 

 Menguasai dasar-dasar ilmu administrasi, kepersonaliaan, keuangan, 

urusan umum, komputer dan pembukuan. 

 Dapat membuat, menyusun dan mengerjakan konsep dan kerangka kerja 

yang berhubungan dengan penjadwalan, aplikasi, pengawasan dan 

pengembangan. 

 Mampu merencanakan, mengadakan dan mengatur negosiasi dengan 

pihak-pihak lain. 

 Memiliki kemampuan leadership atau kepemimpinan yang baik. 

 mampu berkomunikasi, presentasi, dan bernegoisasi dengan baik. 

6. Kecekatan dan Kecermatan: Dapat memprediksi dan mengestimasi variabel 

resiko dan peluang. 

(3) Wakil Dirut  ; 

1. Pendidikan: Perguruan Tinggi (S-1) di semua bidang. 
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2. Pengalaman: Minimal 1 (satu) tahun dalam bidangnya. 

3. Memiliki pengetahuan mengenai produk perusahaan. 

4. Kemampuan : 

 Menguasai dasar-dasar ilmu administrasi, kepersonaliaan, keuangan, 

urusan umum, komputer dan pembukuan. 

 Dapat membuat, menyusun dan mengerjakan konsep dan kerangka kerja 

yang berhubungan dengan penjadwalan, aplikasi, pengawasan dan 

pengembangan. 

 Mampu merencanakan, mengadakan dan mengatur negosiasi dengan 

pihak-pihak lain. 

 Memiliki kemampuan leadership atau kepemimpinan yang baik. 

 mampu berkomunikasi, presentasi, dan bernegoisasi dengan baik. 

5. Kecekatan dan Kecermatan: Dapat memprediksi dan mengestimasi variabel 

resiko dan peluang. 

(4) Keuangan & Tax : 

1. Pendidikan: Perguruan Tinggi (S-1) dibidang Akuntansi atau Keuangan. 

2. Pengalaman: Minimal 1 (satu) tahun dalam bidangnnya. 

3. Kemampuan: 

 Mengetahui dan memahami ilmu keuangan dan akutansi serta 

implementasinya. 

 Memahami dunia keuangan, pendanaan, dan investasi. 

 Memiliki kemampuan dan pemahaman tentang pajak dan pelaporannya. 

4. Mengetahui hukum dan kebijakan umum yang berkaitan dengan ekonomi. 

5. Dapat dipercaya dan memiliki integritas. 

6. Memiliki jiwa kepemimpinan dan berani dalam mengambil keputusan. 

(5) Marketing : 

1. Pendidikan: Perguruan Tinggi (S-1). 

2. Pengalaman: Minimal 1 (satu) tahun dalam bidangnya. 

3. Kemampuan : 

- Menguasai dasar-dasar ilmu pemasaran, penjualan, promosi, advertising, 

administrasi, entertainment, perfilman, broadcasting, photography, 
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keuangan, urusan umum, komputer dan pembukuan. 

- Dapat membuat, menyusun dan mengerjakan konsep dan kerangka kerja 

yang berhubungan dengan penjadwalan, aplikasi, pengawasan dan 

pengembangan. 

- Mampu merencanakan, mengadakan dan mengatur negosiasi dengan 

pihak-pihak lain. 

- Mampu dan aktif berbahasa Inggris. 

4. Dapat memprediksi dan mengestimasi variabel resiko dan peluang. 

5. Dapat memimpin bawahan dengan baik dalam rangka melaksanakan 

pekerjaannya. 

6. Mampu menganalisa trend pasar untuk menentukan langkah strategi. 

7. Memiliki kemampuan menganalisa kinerja pemasaran, penjualan dan 

promosi dengan baik dalam rangka pelaksanaan tugas dan pengawasan. 

8. Memiliki pemahamaan terhadapa produk perusahaan. 

(6) Digital Marketing : 

1. Pendidikan : Perguruan Tinggi (S-1) bidang Informasi Teknologi (IT), 

Desain Komunikasi Visual (DKV), Komunikasi, Advertising. 

2. Pengalaman : Minimal 3 (tiga) tahun pengalaman dalam bidangnnya. 

3. Kemampuan : 

 Dapat membuat website dan desainnya. 

 Memiliki pemahamaan tentang Bahasa pemrograman web. 

 Dapat membuat, menyusun dan mengerjakan konsep dan kerangka kerja 

yang berhubungan dengan penjadwalan, aplikasi, pengawasan dan 

pengembangan. 

 Menguasai basic skill desain (photoshop, corel draw, program sejenis 

lainnya). 

 Menguasai Microsoft office (word, excel, dan power point). 

4. Dapat membuat perencanaan strategi digital marketing. 

5. Memiliki pemahaman yang luas dalam bidang informasi teknologi (IT). 

6. Memiliki integritas dan profesionalisme dalam menjaga kerahasian data 

perusahaan. 



14 

 

7. Memuiliki jiwa kepemimpinan untuk dapat mengoptimalkan kinerja tim. 

(7) Content Creator : 

1. Pendidikan : Perguruan Tinggi (S-1) bidang Informasi Teknologi (IT), 

Desain Komunikasi Visual (DKV), Komunikasi, Advertising. 

2. Pengalaman : Minimal 2 (dua) tahun dalam bidangnya. 

3. Kemampuan : 

 Memiliki kemampuan Photography. 

 Memiliki kemampuan desain grafis dan penggunaan tools nya. (Corel 

Draw, Photoshop, Adobe Ilustrasi, dll) 

 Menguasai Microsoft office (word, excel, power point). 

 Memahami struktur penulisan artikel yang baik. 

4. Memiliki sikap dinamis dalam berimprovisasi dan berinovasi. 

5. Senang menggunakan media social (facebook, Instagram, twitter dll) dalam 

keseharian. 

(8) Costumer Support : 

1. Pendidikan : Sekolah Menengah Atas (SMA) atau sederajat. 

2. Pengalaman : Minimal 1 (satu) tahun di bidangnya. 

3. Kemampuan : 

 Memiliki kemampuan dalam membuat feed. 

 Mengetahui basic dasar Photography. 

 Menguasai Microsoft office (word, excel, powerpoint). 

 Memiliki kemampuan komunikasi dan intrapersonal yang baik. 

4. Senang menggunakan media social (facebook, Instagram, twitter, dll) dalam 

keseharian. 

5. Memiliki pengetahuan tantang produk perusahaan. 

6. Mampu memberikan pemahaman dan mengedukasi costumer. 

(9) Produksi : 

1. Pendidikan : Perguruan Tinggi (S-1) bidang Manajemen, Tehnik Industri, 

Akademi Tehnik Kulit. 

2. Pengalaman : Minimal 1 (satu) tahun di bidangnnya. 

3. Kemampuan : 
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 Mampu menghitung harga pokok produksi (HPP). 

 Menguasai microsoft office (word, excel, power point). 

 Dapat berkomunikasi dengan baik. 

 Memiliki skill intrapersonal yang baik. 

 Memiliki kemampuan negoisasi. 

4. Memiliki pengetahuan tentang produk perusahaan dan prosesnya. 

5. Memiliki jiwa kepemimpinan dan dapat memotivasi tim. 

6. Berkomitmen untuk terus berinovasi dalam mengefisiensikan bahan. 

(10) Purchasing : 

1. Pendidikan : Perguruan tinggi (S-1) di semua bidang. 

2. Pengalaman : Minimal 1 (satu) tahun di bidangnnya. 

3. Kemampuan : 

 Memiliki kemampuan negoisasi dan networking. 

 Mampu membuat perencanaan pembelanjaan. 

 Menguasai Microsoft office (word, excel, power point). 

4. Memahami supply chain management perusahaan. 

5. Menguasai inventory management dengan baik. 

6. Memiliki integritas dan profesionalisme dalam bekerja. 

(11) Human Reasource Development : 

1. Pendidikan : perguruan tinggi (S-1) bidang manajemen SDM, Psikologi, 

atau Hukum. 

2. Pengalaman : Minimal 1 (satu) tahun di bidangnnya. 

3. Kemampuan : 

 Memiliki kemampuan negoisasi. 

 Memiliki kemampuan intrapersonal yang baik. 

 Memiliki kemampuan komunikasi yang baik. 

4. Memahami system ketenagakerjaan di Indonesia. 

5. Mampu memotivasi orang lain. 

6. Mengetahui segala aspek kebuatuhan data (Legal Aspek) perusahaan. 

7. Memiliki keberanian dan ketegasan dalam mengambil keputusan. 

(12) Retail & Admin : 
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1. Pendidikan : Perguruan tinggi (S-1) di semua bidang. 

2. Pengalaman : Minimal 2 (dua) tahun dibidang marketing. 

3. Kemampuan : 

 Mampu mengoprasikan Microsoft office. 

 Memiliki kemampuan negoisasi. 

 Memiliki pengetahuan mengenai even-even pameran retail. 

 Mampu berkomunikasi dengan baik. 

4. Memiliki pengetahuan tentang produk perusahaan. 

5. Menyukai tantangan semangat dan aktif. 

6. Mampu membuat system kerja yang efektif. 

7. Terbiasa menggunakan perangkat tehnologi. 

(13) Wholesaler : 

1. Pendidikan : Sekolah Menengah Atas (SMA) atau sederajat. 

2. Pengalaman : Minimal 3 (tiga) tahun di bidang marketing. 

3. Jenis kelamin : wanita usia 25 tahun – 54 tahun. 

4. Kemampuan : 

 Mampu berkomunikasi dengan baik. 

 Memiliki kemampuan negoisasi. 

5. Memiliki pengetahuan tentang produk dan bahan baku. 

6. Memiliki pengtahuan dasar pembuatan tas kulit. 

7. Senang bersosialisasi dangan costumer. 

8. Memiliki integritas dan loyalitas kepada perusahaan. 

(14) Supervisior Produksi : 

1. Pendidikan : Sekolah Menengah Atas (SMA) atau sederajat. 

2. Pengalaman : Minimal 5 (lima) tahun pengalaman dibidangnya. 

3. Kemampuan : 

 Mampu membuat produk dari proses awal hingga jadi barang. 

 Mampu membuat pola dan memahami gambar kerja. 

 Memiliki kemampuan menjahit. 

 Memiliki kemampuan perbaikan alat produksi. 

 Memiliki kemampuan negoisasi. 
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4. Memiliki pengetahuan tentang produk perusahaan. 

5. Mampu merekruit tim yang dibutuhkan perusahaan. 

6. Professional dan memiliki integritas dalam bekerja. 

(15) Sample Maker : 

1. Pendidikan : Sekolah Menengah Atas (SMA) atau sederajat. 

2. Pengalaman : Minimal 3 (tiga) tahun pengalaman dibidangnnya. 

3. Kemampuan : 

 Mampu membuat pola. 

 Mampu membaca gambar kerja dan desain. 

 Mampu menghitung harga pokok produksi (HPP) produk. 

 Mampu menentukan penggunaan bahan baku untuk produk baru. 

 Memiliki kemampuan menjahit. 

4. Professional dan loyal dalam bekerja. 

5. Mampu bekerja dalam tekanan. 

6. Dapat menjaga kerahasian perusahaan. 

 

4) Deskripsi Pekerjaan (JobDesc). 

1) Komisaris  : 

Tugas Utama Komisaris adalah Komisaris wajib melakukan pengawasan 

terhadap kebijakan Direksi dalam menjalankan perseroan serta memberi nasihat 

keapada Direksi. 

(2) Dirut  : 

Sebagai koordinator, komunikator, pengambil keputusan, pemimpin, 

pengelola dan eksekutor dalam menjalankan dan memimpin perusahaan Perseroan 

Terbatas (PT). 

Tugas : 

1. Memimpin perusahaan dengan menerbitkan kebijakan-kebijakan 

perusahaan. 

2. Memilih, menetapkan, mengawasi tugas dari karyawan dan kepala bagian 

(manajer). 

3. Menyetujui anggaran tahunan perusahaan. 
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4. Menyampaikan laporan kepada pemegang saham atas kinerja perusahaan. 

(3) Wakil Dirut  : 

Membantu direktur dalam menjalankan amanah tertinggi roda organisasi 

dalam peningkatan anggota dan kader SDM perusahaan. 

1. Mengkoordinasi Manajer pengkaderan dalam peningkatan kualitas dan 

kuantitas anggota. 

2. Membantu Direktur dalam menjalankan tugas-tugasnya. 

3. Menjadi teladan yang baik bagi pengurus. 

4. Memotivasi pengurus yang lain. 

5. Mengontrol menajer pengkaderan dalam peningkatan SDM 

6. Memberikan masukan bersifat konstruktif ke-pada Direktur dan pengurus 

(4) Keuangan & Tax  : 

Bertugas merencanakan, Menganggarkan, memeriksa, mengelola, dan 

menyimpan dana yang dimiliki oleh perusahaan. Serta bertanggung jawab penuh 

pada keuangan perusahaan dan mengambil keputasan penting dalam suatu investasi 

dan pembelanjaan perusahaan. 

1. Mengambil keputusan yang berkaitan dengan pembelanjaan. 

2. Membuat laporan keuangan bulanan. 

3. Merencanakan, mengatur dan mengontrol arus kas perusahaan. 

4. Merencanakan, mengatur dan mengontrol anggaran perusahaan. 

5. Memiliki fungsi sebagai kasir. 

6. Merencanakan, mengatur dan mengontrol analisis keuangan. 

7. Memastikan bahwa hasil raker tahuanan terkait program kerja dan biaya 

yang ditimbulkan tidak keluar rencana. 

8. Bertanggung jawab melakukan pembayaran kepada subkon dan supplier. 

(5) Marketing  : 

Mempunyai tanggung jawab yaitu menjual produk atau jasa dari suatu 

perusahaan yang mempunyai target  sesuai dengan yang telah ditentukan oleh 

perusahaan. 

1. Menjaga dan meningkatkan volume penjualan. 

2. Menyiapkan prospek klien baru. 

3. Menjalin komunikasi yang baik dengan pelanggan. 
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4. Memiliki keterampilan secara kuantitatif yang baik. 

5. Mempertahankan pelanggan yang telah ada 

6. Memastikan pencapaian target penjualan 

7. Membuat laporan penjualan perusahaan 

8. Melaporkan aktivitas penjualan perusahaan kepada atasan 

(6) Digital Marketing : 

Bertanggung jawab terhadap strategi marketing online baik Website, 

Sosmed (IG dan FB), Market Place, dan Admin Whatsapp dalam rangka mencapai 

target penjualan. 

1. Visit & Mentoring Management Digital Marketing 2x Seminggu. 

2. SEO Analytics & Report. 

3. Pengembangan website dan perawatan. 

4. Backlink Negotiation. 

5. Publish Artikel Konten ( 25 Artikel / month ). 

6. Zombie Blog. 

7. Sendgrid Promo. 

8. Monitoring dan evaluasi implementasi digital marketing. 

9. Report harian dan mingguan langkah kerja. 

(7) Content Creator : 

1. Content Management Website Store / Blog. 

2. Content Management Social Media. 

3. Content Management. 

4. Foto Product. 

5. Desain Promo Digital ( Banner , Slider, External Banner, etc ). 

6. Backlink Building ( Ikut Mekanisme Blog Walking ). 

7. Blog Walking ( Meninggalkan Komentar Di Blog Lain 10 Blog / day ). 

8. SEO Reporting Weekly. 

9. Magazine Distribution. 

(8) Costumer Support : 

1. Customer Chat Handling ( Tawkto, WA, Inbox Social Media, Chat 

Marketplace, Comment Reply ). 
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2. Product Update Stok ( Website, Social Media ). 

3. Content Writing ( Mulai Mengisi Blog Dengan Artikel Target Min 2 Artikel 

/ Minggu 250 kata + 1 Image ). 

4. Database Customer Building. 

5. Facebook Group FJB Sharing. 

6. Schedule Sharing. 

7. Backlink Building ( Ikut Mekanisme Blog Walking ). 

8. Blog Walking ( Meninggalkan Komentar Di Blog Lain 10 Blog / day ). 

(9) Produksi  : 

Bertanggung jawab atas segala mekanisme manajemen produksi secara 

teknis yang meliputi pengawasan dan pengendalian proses produksi, pembelian 

bahan baku, dan penentuan subkon untuk produk maupun material. 

1. Melakukan perencanaan dan pengorganisasian jadwal produksi. 

2. Menentukan standar kontrol kualitas produk. 

3. Melakukan perencanaan terhadap pembelian bahan baku. 

4. Mendata seluruh stock baik bahan baku maupun barang yang dihasilkan oleh 

produksi. 

5. Mengontrol kualitas produksi baik didalam (In house) maupun di luar (sub-

kontrak). 

6. Menentukan biaya produksi yang dikeluarkan untuk produk baru. 

7. Memperkirakan serta melakukan negosiasi rentang waktu dengan costumer 

dan marketing dalam proses pengerjaan order. 

(10) Purchasing : 

Bertanggung jawab atas pemesanaan barang atau keperluan perusahaan baik 

dalam kantor maupun luar kantor. 

1. Melakukan cek persedian bahan baku dan aksesories sebelum melakukan 

pembelian. 

2. Menentukan vendor atau supplier penyedia bahan baku dan 

menyesuaikanknya dengan perusahaan. 

3. Membuat laporan pembelian dan pengeluaran barang (inventory, material, 

dll). 
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4. Bertindak sebagai quality control (QC) terhadap pembelian barang dan 

memelihara barang dalam penyimpanan. 

5. Mengevaluasi tawaran dan membuat rekomendasi, berdasarkan faktor 

komersial dan teknis. 

6. Melakukan riset untuk memastikan produk dari supplier terbaik dalam hal 

nilai, jadwal pengiriman dan kualitas. 

(11) Human Resource Developmet  : 

Bertanggung jawab mengatur hubungan dan peranan sumber daya (tenaga 

kerja) yang dimiliki oleh individu secara efisien dan efektif serta dapat digunakan 

secara maksimal sehingga tercapai tujuan (goal) bersama perusahaan, karyawan dan 

masyarakat menjadi maksimal. 

1. Mengelola sumber daya manusia terkait hal-hal yang bersifat administrative. 

2. Mengelola database seluruh karyawan. 

3. Mengatur tentang pemberian gaji kepeda karyawan. 

4. Bertanggung jawab terhadap proses rekruitmen karyawan yang dibutuhkan 

oleh perusahaan. 

5. Menyimpan dan mendokumentasikan terkait surat-surat penting perusahaan. 

6. Bertanggung jawab terhadap peralatan alat tulis kantor (ATK) yang 

diperlukan. 

7. Mendata aktiva tetap perusahaan. 

(12) Retail & Admin : 

1. Bertanggung jawab terhadapa strategi dan implementasi penjualan retail 

baik online maupun offline. 

2. Bertanggung jawab terhadap segala kegiatan promosi, penataan, dan strategi 

penjualan unutk mendatangkan costumer ke workshop maupun showroom 

ALRA. 

3. Bertanggung jawab terhadap segala bentuk laporan marketing kepada 

atasan. 

4. Bertanggung jawab terhadap pencapain target penjualan melalui pameran, 

event, maupun kegiatan canvasing di kota2 lain dalam komunitas-komunitas 

tertentu. 
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(13) Wholesaler  : 

Bertanggung jawab mencari mitra dalam kerjasama menjualkan produk 

ALRA dikota lain. 

1. Mencara informasi terkait kegiatan yang berpotensi untuk mendapatkan 

wholesaler. 

2. Memenuhi target pertumbuhan serta penjualan wholesaler. 

3. Memelihara hubungan baik dengan wholesaler. 

4. Membantu mengedukasi para wholesaler untuk dapat menjelaskan mengenai 

produk kepada para costumernya. 

5. Membuat report secara berkala sebagai bahan evaluasi. 

(14) Supervisior Produksi  : 

Bertanggung jawab terhadap jalannya produksi dan keseluruhan tim 

produksi dilapangan. 

1. Bertanggung jawab terhadapa kedisiplinan tim produksi. 

2. Memberikan arahan kepada produksi terkait hak dan kewajiban. 

3. Mampu menjembatani antara manajemen dan tim produksi terkait berbagai 

hal yang berhubungan dengan pekerjaan. 

4. Bertanggung terhadap Jobdes tim produksi. 

5. Bertanggung jawab terhadap hasil produksi seluruh tim. 

6. Memastikan bahwa alat-alat produksi yang digunakan dapat berfungsi 

dengan baik. 

(15) Sample Maker  : 

Bertanggung jawab terhadap pengembangan dan pembuatan produk baru 

dari marketing. 

1. Bertanggung jawab membuat pola produk baru sebagai master. 

2. Memastikan segala bahan yang harus digunakan untuk membuat sample. 

3. Menuntukan ukuran dan bentuk agar terlihat proporsional. 

4. Disiplin dalam mennetukan penggunaan bahan baku sebagai acuan 

perhitungan harga pokok produksi (hpp). 
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2) Proses Rekrutmen 

Proses rekrutmen dalam PT. Alra Makmur Cahaya Selaras dilakuakan dengan 

beberapa tahap dan alasan dilakukannya rekrutmen memiliki alasan yang berbeda untuk 

direct labor atau pengrajin dan untuk staff manajemen. Untuk pengrajin penentuan 

rekrutmen adalah apabila kapasitas terpasang pada saat ini tidak mampu memenuhi 

kebutuhan produksi yang direncanakan atau pertimbangan bahwa dengan ditambahnya 

pengrajin maka tingkat efektifiasnya meningkat. Rekomendasi dari supervisior 

produksilah yang manjadi acuan dalam penerimaan pekerja untuk posisi ini karena 

memang sudah berpengalaman dalam produksi tas kulit, bukan orang baru yang masih 

proses belajar disisi lain juga ada jaminan keamanan karena latar belakang pengrajin 

yang telah terverifikasi. Selanjutnya untuk tenaga kerja staff manajemen tidak jauh 

berbeda dengan proses pencarian untuk pengrajin, diutamakan orang yang mendapat 

rekomendasi dari staff yang memang sudah bergabung namun untuk posisi staff kami 

tetap mencari dengan mempertimbangkan alternative cara lain seperti sarana media baik 

Instagram, koran, mupun beriklan dengan website menyedia layanan kerja untuk 

mendapatkan orang yang tepat dalam mengisi posisi yang dibutuhkan. Kemudian 

wawancara untuk memverifikasi keinginannya bergabung dan salary yang diminta 

kemudian kontrak kerja prohibition selama 3 bulan pertama sebagai masa percobaan 

dan apabila dirasa cocok dengan kebutuhan perusahaan maka akan ada kontrak baru per 

1 tahun kerja. 

 

3) Sistem Penilaian Kinerja 

Saat ini belum ada penilain kinerja secara baku yang diterapkan oleh 

perusahaan, penilaian dilakukan oleh pimpinan perusahaan secara langsung (direktur 

utama dan wakil dirut) kepada setiap staff perusahaan dikordinasikan dengan pemimpin 

dibagian tersebut, selama ini proses penilaian dilakuakan dengan didasarkan kepada 

beberapa hal antara lain terkait realisasi target yang diberikan perusahaan kepada staff 

sesuai dengan jobdesc yang tertera pada surat kontrak kerja, kemudian didasarkan 

bagaimana seseorang dapat bekerjasama dalam tim karena dalam perusahaan UMKM 

sangat rentan sekali gesekan karena terkadang beberpa pekerjaan dilakukan tidak sesuai 
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pada jodesc yang telah ditentukan sebelumnya namun hal itu perlu dilakukan oleh 

anggota tim. 

 

4) Sistem Kompensasi 

Sistem kompensasi yang diberikan perusahaan kepada para staff dan pengrajin 

ada sedikit perbedaan antara lain : 

(1) Staff  : Gaji Pokok, insentif, BPJS kesehatan, seragam, pelatihan, dan 

cuti kerja. 

(2) Pengrajin : Upah Mingguan, Upah lembur, Uang makan Lembur, BPJS 

Kesehatan, seragam. 

Dalam pengaplikasian sistem kompensasi memang belum dibuat sebagaimana 

efektifnya, belum ada pembahasan secara detail terkait hal ini. Namun penentuan 

standar gaji perusahaan memberikan diatas upah minimum regionl (UMR) daerah dan 

penentuan upah untuk pengrajin perusahaan memberikan lebih tinggi dari pada pesaing 

karena melihat bahwa kebutuhan tenaga kerja ahli dalam bidang ini sangat sedikit 

sehingga dilakukan langkah ini berharap sebagai upaya untuk mempertahankan 

karyawan dengan meningkatkan kesejahteraan sehingga tingkat turn over bisa 

berkurang karena akan memberikan dampak buruk bagi perusahan. Turn over 

merupakan proses dimana karyawan meninggalkan perusahaan dan harus segera 

digantikan, apabila fenomena turn over ini terjadi dalam tingkatan yang cukup tinggi 

maka akan mengkibatkan damak yang buruk bagi perusahaan (Zhang & Feng, 

2011:235-245). 

2.2.2 Tinjauan Aspek Produksi 

1) Bahan Baku 

Tabel 2. 1 Daftar Bahan Baku Awal yang dibutuhkan. 

No. Nama Barang Qty Satuan Keterangan 

1. Kulit sapi 1800 feet Pull up dan Anilin 

2. Ring D 360 Pcs 3 cm 

3. Zipper ykk bakar 90 Mtr  

4. Kepala gundul rit 720 Pcs  

5. Keling bakar 720 Pcs  
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6. Ring gesper 360 pcs 3 cm 

7. sponbun 180 pcs  

8. Karabian bakar 180 pcs 3 cm 

9. Logo emboss 180 pcs ALRA 

10. Kain suade 59 mtr  

11. Lem fox 4 gln  

12. Spon ati tipis 18 lbr  

13. Sumbu 180 mtr  

14. Paper Bag 180 pcs  

15. Handtag 180 Pcs  

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

2) Proses Produksi 

(1) Alat Produksi 

 

Tabel 2. 2 Data Alat Produksi. 

No. Nama Barang Qty Satuan Keterangan 

1. Tang 2 Pcs Untuk mesin dan produksi 

2. Obeng 1 Set Untuk memperbaiki mesin 

3. Penggaris besi 3 Pcs 100 cm 

4. Penggaris besi 6 Pcs 60 cm 

5. Penggaris besi 6 Pcs 30 cm 

6. Pen perak 6 pcs Membuat pola dikulit 

7. Pulpen 1 pak  

8. Buku produksi 11 pcs Mencatat kegiatan harian 

9. Cutter 1 Lusin  

10. Kaca 5 pcs 100  x 60 cm untuk cutting 

11. Meja produksi 6 pcs 220 cm x 120 cm 

12. Botol cuka 1 lusin Untuk tempat lem 

13. Gunting kulit 10 pcs Memotong kulit dan kain 
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14. Palu kecil 4 pcs  

15. Isi cutter 1 Lusin  

16. Gunting benang 10 Pcs  

17. Gelas 3 pcs Wadah pembersih kulit 

18. Sikat kecil 3 pcs Membersihkan kulit 

19. Hangger Kulit 6 pcs 2x3 mtr 

20. Troli 1 pcs 60x80 cm 

     

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

(2) Mesin Produksi 

Tabel 2. 3 Data Mesin Produksi. 

No. Nama Barang Qty Satuan Keterangan 

1. 

 

Mesin jahit typical 6 pcs Untuk menjahit kulit dan 

kain 

2. Mesin bumbung 1 pcs Untuk menjahit tas 

berbentuk tabung 

3. Mesin seset 1 pcs Untuk menipiskan sisi 

kulit 

4. Mesin embos 1 pcs Untuk mengembos dikulit 

5. Alat jeglok 1 pcs Untuk memasang benik 

dan keling 

6. Jetset 1 pcs 3000 watt 

7. Lampu LED 6 pcs Untuk dipasang di mesin 

8. Pon handtag 5 pcs Pisau potong berbentuk 

handtag 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

(3) Urutan Proses Produksi 
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1. Pertama adalah menyiapkan gambaran tentang produk apa yang akan 

diproduksi/ desain dari marketing terkait model, warna, ukuran, dan bahan 

jenis kulit maupun lining dalam dalam bentuk purchase order (PO) internal. 

2. Kemudian pengrajin meyiapkan bahan baku dan aksesories yang dibutuh 

dalam pembuatan tas. 

3. Kemudian dilakukan pembuatan pola, yaitu proses membuat pola potong 

baik untuk kulit maupun kain menggunakan bahan karton per bagiannya. 

4. Kemudian dilakukan pengemalan, baik di kain maupun kulit kita lakukan 

pengemalan yaitu proses menggambar bagian-bagian dalam bentuk pola 

diatas bahan baku yang tersedia baik kulit maupun kain suede. 

5. Kemudian dilakuakan pemotongan, semua bahan yang telah di maal 

kemudian dipotong bagian demi bagianya. 

6. Kemudian proses seset, yaitu proses dimana setiap potongan bahan 

khususnya kulit ditipiskan bagian sampingnya agar memudahkan bagi 

penjahit dalam menjahit antar sisinya. 

7. Kemudian proses perangkaian, dalam proses ini dilakukan pelipatan, 

pemberian lem, dan penempelan antar bagian beserta dengan aksesories 

yang digunakan. 

8. Kemudian proses penjahitan, setelah tas dirangkai per bagian dan kain 

dalampun sudah ditempel maka dilakuakan penjahitan oleh penjahit agar 

bentuk yang telah tampak mampu terbentuk secara sempurna. 

9. Kemudian proses finishing, disini pengrajin memastikan bahwa segala 

aksesories sudah terpasang sempurna, bekas lem sudah dibersihkan dengan 

baik, handtag sudah terpasang, rit berfungsi, dan tali panjang sudah tersedia. 

(4) Kapasitas Produksi 

Saat ini pengrajin yang dimiliki PT. Alra Makmur Cahaya Selaras 

sejumlah 10 orang, dan mampu menghasilka 10 pcs/ hari untuk tas kulit atau 

300 pcs/ bln. Jika diambil rata-rata harga jual produk tas kulit adalah Rp. 

800.000,- (delapan ratus ribu rupiah) dan dengan margin 50% maka rata-rata 

harga pokok produksi tas (HPP) atau variable cost adalah Rp. 400.000,- (empat 

ratus ribu rupiah) seperti yang dapat dilihat dari gambar dibawah ini : 
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Gambar 2. 4 Penentuan Margin dan HPP Produk Clucth/ unit. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Gambar 2. 5 Penentuan Margin dan HPP Produk Backpack/ unit. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Sedangkan untuk fix cost kita jadikan bulan juni 2018 sebagai acuan 

untuk penentuannya yaitu sebesar Rp. 47.520.926,- (empat puluh tujuh juta lima 

ratus dua puluh Sembilan ratus dua puluh enam) seperti yang terlihat dalam 

laporan Laba/ Rugi dibawah ini : 

 

Gambar 2. 6 Laporan Laba / Rugi Juni 2018. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Gambar 2. 7 Laporan Harga Pokok Produksi. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Maka dalam penentuan BEP kita dapat menghitungnya dengan cara 

sebagai berikut : 

BEP (unit) = Fixed Cost / (Price – Variabel Cost) 
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BEP (unit) = 47.520.926 / (800.000 – 400.000) 

BEP (unit) = 118,80 pcs atau 119 pcs 

Dari perhitungan diatas maka dapat disimpulkan bahwa kapasitas 

produksi PT. Alra Makmur Cahaya Selaras masih dapat memenuhi target BEP 

(unit) dengan asumsi penjualan normal dengan tingkat margin 50%. 

(5) Pengawasan Kualitas (Quality Control) 

Pengawasan kualitas yang diterapkan di PT. Alra Makmur Cahaya 

Selaras dimulai dari pembelian bahan baku kulit awal sudah melalui tahap 

pengecekan oleh bagian purchasing, selanjutnya saat pengemalan akan 

dilakukan pengecekan ulang potongan oleh supervisior produksi memastikan 

bahwa untuk bagian-bagian yang tampak agar tidak ada cacat bawaannya 

sebelum mulai potong. Selnjutnya pengecekan akan dilakukan kembali oleh 

supervisior produksi saat produk selesai dirangkai dan sudah menjadi bentuk tas 

memastikan bahwa tidak ada sisa lem, pen perak, maupun kotoran lainnya, dan 

juga memastikan akan kelengkapan tas seperti handtag, sponbun, tali panjang 

agar tidak tertinggal dan sudah sesuai dengan yang disyaratkan. Selanjutnya 

dilakuakan pengecekan oleh manajer produksi ulang seperti yang dilakuakan 

oleh supervisior dalam pengecekan terakhir sebelum diserahkan kepada 

marketing. Terakhir adalah pengecekan terakhir oleh marketing memastikan 

bahwa penggunaan jenis kulit, warna, aksesories, jahitan, bentuk sudah sesuai 

dengan kriteria yang disyaratkan oleh costumer sebelum dikirim difoto dahulu 

dan dikonfirmasikan ke costumer. 

 

3) Lokasi Usaha 

PT. Alra Makmur Cahaya Selaras beralamat di Jl. Monumen TNI AU, 

Kerobokan, Tamanan, Banguntapan, Bantul, Yogyakarta 55191. Disinilah 

workshop dan showroom kami. Ada beberapa pertimbangan mengapa kami 

mengunakan tempat ini sebagai pusat usaha, pertama karena pada awalnya kami 

masih menginduk kepada PT. Harpa Inti Mandiri maka kami mencoba 

meminimalkan cost untuk sewa dan leboh kepada pemenuham modal kerja 

pembuatan barang. 
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Kedua, daerah bantul khususnya imogiri merupakan salah satu tujuan 

wisatawan yang datang kejogja sehingga memungkinkan bagi kami untuk dapat 

mengambil peluang pasar dengan memanfaatkan lokasi kami yang sejalan dengan 

daerah wisata. Adapun tempat wisata yang sejalan dengan lokasi kami adalah 

makan raja-raja, pantai parangtritis, sentra industri manding, sentra industri 

kasongan, sate pak pong yang memang selalu menjadi salah satu destinasi baik 

wisatawan lokal maupun mancanegara. 

Ketiga, kab. Bantul merupakan daerah di Yogyakarta yang merupakan pusat 

kerajinan sehingga kebutuhan akan bahan baku, dan sumber daya manusia yang 

memiliki skill cukup dekat sehingga memudahkan kami untuk dapat mengaksesnya, 

disisi lain pusat pemerintahan kab. Bantul menjadi satu komplek dan memang 

bertujuan untuk mendukung tumbuh kembangnya wilayah ini untuk menjadi pusat 

industri jogja menjadikan kepengurusan perizinan-perizinan yang berkaitan dengan 

usaha menjadi mudah dan sangat cepat. 

 

4) Produk yang dihasilkan 

Kami memiliki beberapa variasi jenis produk tas kulit dengan teknik 

pengerjaan material yang ekslusif. Kulit merupakan material yang sudah banyak 

diterapkan pada produk karena sifatnya yang lentur dan berstruktur kuat sehingga 

mudah untuk dimanfaatkan. Kami mengusung tema full colour sebagai bagian dari 

strategi marketing kami, karena kami memandang bahwa warna merupakan 

representasi dari karakter setiap individu dan ALRA hadir sebagai solusi untuk 

memfasilitasi hal tersebut. 

 

Gambar 2. 8 Produk Tas Kulit ALRA. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Gambar 2. 9 Produk Tas Kulit ALRA. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Selanjutnya adalah tas kulit kombinasi manik, dengan pengerjaan ekstra 

detail, kami mencoba membuat sebuat terobosan development produk baru 

kombinasi antara kulit dan manik namun dengan proses pemayetan langsung ke 

kulit, tidak dengan tambahan mediasi lainnya dengan tujuan memunculkan kesan 

elegant dan exclusive. Tema limited edition menjadi strategi kami untuk bisa 

menyasar pangsa menengah keatas karena kami ingin meningkatkan performa 

brand kami. 

 

Gambar 2. 10 Produk Tas Kuli Kombinasi Manik ALRA. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Gambar 2.10 Produk Tas Kulit Kombinasi Manik Alra.(Lanjutan) 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Kemudian variasi lainnya adalah  produk kulit bohemian: 

 

 Produk Tas Kulit Bohemian ALRA. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Selanjutnya adalah jenis kulit kombinasi dengan anyam: 



36 

 

 

 Produk Tas Kulit Kombinasi Anyam ALRA. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

2.2.3 Tinjauan Aspek Pemasaran 

1) Analisa Pasar 

(1) Potensi Pasar 

Berbicara tentang prospek dan potensi usaha dimasa depan kami akan 

bercerita sedikit tentang perjalanan kami selama + 2 tahun ini, telah dijelaskan 

diatas mengapa kami memilih produk ini sebagai produk utama bisnis ALRA. Dari 

grafik perekonomian saat ini golongan bawah menengah dan atas dalam skema 

perekonomian tidak lagi berbentuk segitiga yang mana dibawah adalah kalangan 

bawah kemudian menengah dan atas, tetapi sekarang bentuk pasar dinegara kita 

adalah seperti belah ketupat dimana bagian tengah semakin membesar yang 

menggambarkan bahwa kalangan menengah semakin banyak. Diprediksi setiap 

tahun jumlah kalangan menengah akan bertambah 7 juta orang Indonesia, sementara 

menurut Boston Consulting Group (BCG) pada tahun 2020 akan ada 141 juta 

populasi kelas menengah di Indonesia (Rusata, 2015:20). melihat hal ini kami yakin 

bahwa daya beli masyarakat terhadap sebuah produk dengan nilai jual berkisar 500 

– 1,5 jt akan semakin tinggi. 

Tas kulit bukan lagi dibeli karna fungsi namun lebih kepada fashion dan 

barang emosional, dimana memberikan pengaruh kepada pemakainya untuk 

menunjukan suatu tingkatan tertentu dalam tatanan hidup bermasyarakat (barang 

prestige). Dalam 2 tahun ini kami sudah sedikit banyak belajar mengenai 
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permintaan pasar, kami mulai mengerti bahwa mana produk kami yang tergolong 

fast moving, middle moving, dan slow moving, kami juga sudah mengerti bagaimana 

menentukan standart kualitas yang diterima oleh masyaraat, kami belajar juga 

menentukan bagaimana menuntukan harga suatu produk yang reasonable, hal ini 

menjadikan dasar pengembangan kedepan. Bisnis diindustri fashion adalah bisnis 

development dimana produsen dituntut aktif untuk terus menciptakan karya-karya 

baru namun dalam industri tas kulit sebuah produk fast moving yang akan redup 

ketika kita kembangkan dengan pilihan varian warna yang semakin banyak akan 

jauh lebih menarik lagi dan dapat menjadi produk fast moving kembali. Kesempatan 

pasar yang luas karna secara demografi Indonesi memiliki jumlah penduduk yang 

sangat banyak merupakan peluang besar bagi kami untuk terus bertumbuh. 

(2) Ukuran Pasar 

Ukuran pasar PT. Alra Makmur Cahaya Selaras pada tahun 2017 dapat 

kita lihat dari total revenue atau penjualan selama 1 tahun seperti terlihat pada 

laporan penjualan dibawah ini : 

Untuk menentukan ukuran pasar bisa dihitung menggunakan rumus 

jumlah produk yang terjual setiap tahun (Q) dikalikan dengan harga jual produk 

(P) sebagai berikut :  

Ukuran pasar = Q x P 

Namun tingkat ukuran pasar dapat juga dilihat berdasarkan laporan 

penjualan selama periode tertentu yang pada kali ini dapat dilihat dari laporan 

penjualan tahun 2017, karena didapar berdasarkan jumlah barang yang terjual 

beserta harga jualnya . 

 

 Data Penjualan Tas Kulit ALRA 2017. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Gambar diatas menunjukan bahwa ukuran pasar tas kulit ALRA pada 

tahun 2017 yaitu Rp. 1.853.519.366,- 
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 Data Penjualan Tas Kulit Alra Jan-Jun 2018. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Gambar diatas menunjukan tingkat penjualan tas kulit ALRA pada 

semester pertama tahun 2018 dengan total penjualan Rp. 1.076.770.692,- 

sedangkan untuk semester pertama tahun 2017 total penjualan Rp. 816.480.500 

yang berarti pada tahun 2018 ada peningkatan ukuran pasar sebesar Rp. 

260.290.192,- atau sama dengan peningkatan 31,8%. Hal inilah yang menjadi 

dasar keyakinan bahwa ukuran pasar tas kulit ALRA akan meningkat cukup 

pesat di tahun 2018 ini.  

2) Segmentasi, Targeting, dan Positioning 

(1) Segmentasi 

Segmentasi pasar adalah proses membagi keseluruhan pasar untuk 

produk tertentu atau katagori produk tertentu kedalam segmen yang relatif 

homogen (Ferrell and Hartline, 2011:167). Ada 4 (empat) bagian dalam 

segmentasi pasar yaitu Geografi, Demografi, Psikografis, dan Perilaku (Kotler, 

2011). Pada dasarnya secara fungsional tas digunakan oleh semua kalangan, 

namun dalam hal ini kami menggunakan kulit sapi sebagai material utamannya 

sehingga menjadikan tidak semua kalangan akan menjadi pengguna dan 

pemakai produk ini. Kami mensegmentasi target market kami dengan spesifikasi 

: 

Demografi : 25-34 Tahun 40%, 35-44 Tahun 37%,  45-54 Tahun 

19%, 55-65 Tahun 4% 

Psikografis  : Menengah - Keatas 

Pekerjaan  : Pengusaha, Dokter, Keluarga, Karywan, PNS 

Geografi  : Perkotaan 

Perilaku : orang – orang yeng mengetahui produk kulit dan senang 

bersosialisasi. 

(2) Targeting 
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Target market penjualan tas kulit ALRA adalah Wanita usia 25-54 tahun 

yang sudah memiliki pekerjaan dan penghasilan sendiri, tinggal diperkotaan 

besar Jakarta, DIY, Semarang, Bandung, Surabaya. Komunitas-komunitas 

dharmawanita, arisan, universitas, Ikatan Istri Dokter Indonesia (IIDI), 

kementerian Badan Usaha Milik Pemerintah (BUMN) dan komunitas lainnya 

untuk kalangan menengah keatas secara umum, namun penggunaan material 

kulit membuat pasar yang kami tuju sangat segmented, potensi terbesar adalah 

consumer brand tas kulit sejenis karena kami melihat bahwa tingkat loyalitas 

pelanggan pada satu brand lokal sangat rendah yang memungkinkan kami tetap 

dapat masuk menjadi pilihan lain atau alternatif ketika costumer 

membandingkan sebelum melakukan pembelian. 

(3) Positioning 

Kami ingin menciptakan sebuah brand image dimana orang akan melihat 

sebuah brand local dengan kualitas global. Value yang kami ingin orang rasakan  

bahwa produk kami mampu memberikan berbagai solusi yang selama ini orang 

sering rasakan terhadap produk kulit, sehingga kami mencoba menggunakan 

bahan  yang ringan, dan anti gores dengan pewarnaan rata sehingga terkesan 

elegan, tidak berbau menyengat, tidak berubah warna ketika terkena air, dan 

cenderung lebih tahan terhadap jamur, kemudian lembut ketika dipegang dan 

digunakan sehingga memberikan kenyamanan saat digunakan. Kami juga sadar 

bahwa kami hadir dengan full colour bukan hanya untuk memenuhi permintaan 

akan berbagai jenis warna saja, melainkan kami sadar bahwa warna adalah 

bagian dari karakter dari seseorang yang perlu kita perhatikan karena setiap 

orang penting bagi kami, sehingga kami hadir dengan sebuah slogan “Everyone 

is Unique and Matters”. 

3) Analisi Persaingan 

Analisa persaingan adalah usaha mengidentifikasi ancaman, kesempatan, 

atau permasalahan strategi yang terjadi akibat perubahan persaingan potensial 

serta kekuatan dan kelemahan pesaing (Frediansyah, 2016:49). Fenomena 

perubahan production-oriented menjadi costumer-oriented atau market-oriented 

membuat sebagian perusahaan menjadikan konsumen sebagai salah satu aset 
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yang sangat berharga (Kotler, 2010), hal inilah yang membuat kami menyusun 

strategi marketing kami berbasis kepada layanan costumer dan strategi me-

maintenance mereka sehingga membuat kami mampu mengambil market share 

dari kompetitor dan mampu mempertahankannya baik secara online maupun 

offline. Berikut adalah beberapa analisa kami terhadap pesaing sejenis di 

Yogyakarta:  

(1) Bucini 

Bucini merupakan merk dagang asli jogja yang bergerak dibidang 

industry kulit berawal dari membuat dompet saja kini sudah merambah kedalam 

pembuatan tas, dompet, sepatu, clutch, pouch dan aksesories kulit lainnya, 

bucini merupakan perusahaan eksportir tas kulit terbesar di Yogyakarta, hampir 

90% pangsa pasar bucini itu luar negri (ekspor). Seperti yang disampaikan oleh 

pemilik Bucini produk kerajinannya lebih banyak diekspor ke Eropa seperti 

Belanda, sedangkan untuk pemasaran lokal hanya sedikit saja (Pranyoto, 2016). 

namun dalam 3 tahun belakangan ini dia baru mulai menggarap pangsa pasar 

lokal yang dimana mengindikasikan bahwa dalam persaingan pasar domestik 

baik bucini maupun ALRA tidak berada di level yang berbeda jauh. Kami 

memandang bucini sebagai competitor tidak lain karena kami ingin tumbuh 

menjadi salah satu eksportir terbesar untuk produk kulit dijogja. Namun berbeda 

dengan bucini yang mengawali langkah sukses dengan berekspor kami ALRA 

ingin mengawali langkah sukses kami dari menjadi tuan di negeri sendiri 

dengan menguasai pasar domestik. 

(2) Abekani 

Merupakan salah satu pionir tas kulit dijogja yang meanfaatkan media 

social sebagai strategi marketing mereka. mereka memiliki keunggulan dalam 

hal marketing online dimana mereka memanfaatkan facebook sebagai saranan 

penjualan mereka dengan didukung banyaknya keagenan diberbagai kota, 

namun disisi lain abekani memiliki kelemahan dalam hal penjualan dalam sisi 

offline dimana mereka tidak memiliki toko maupun mengikuti pameran, harga 

yang mereka jual juga sangat rendah sehingga sulit untuk menciptakan saluran 

distribusi atau rantai pasar untuk kedepannya, proses pembuatan yang memakan 
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waktu cukup lama hingga berbulan bulan membuat banyak costumernya yang 

beralih mencari produsen tas kulit serupa, hal inilah yang menjadikan peluang 

untuk ALRA untuk meng-Grab potensi pasar ini. 

4) Analisis pelanggan 

Produk yang ALRA tawarkan dalam rancang bangun bisnis ini adalah 

produk tas kulit, pouch, clutch, dompet, dan aksesories kulit lainnya. Kami melihat 

bahwa Yogyakarta memiliki keunggulan kompetitif sebagai destinasi tujuan wisata 

yang mana akan mendatangakan orang dari berbagai daerah dan kalangan untuk 

berkunjung ke Yogyakarta, disisi lain keunggulan Yogyakarta sebagai pusat 

kerajinan yang salah satunya adalah sentra industry kulit (manding) membuat 

permintaan akan barang ini menjadi tinggi terbukti dari bertumbuhnya para 

pengusaha dalam bidang ini menandakan bahwa permintaan akan barang kulit baik 

luar maupun dalam negri cukup tinggi bahkan kecenderungan naik, kami melihat 

peluang ini sebagai potensi untuk tumbuh memberikan pasar produk yang 

berkualitas dan dibutuhkan dengan harga yang kompetitif. 

Untuk riset produk selama ini kami mendasarkan pada melalui sesuatu hal 

yang sedang tranding melalui google trand kemudian kami coba amati tiru 

kemudian modifikasi karena pada dasarnya selera mayoritas akan sangat 

dipengaruhi oleh banyaknya pencarian di mesin pencari google. Kedua kami 

memanfaatkan laporan yang diberikan oleh evaluasi media digital kami kamudian 

kami padukan dengan data penjualan melalui mesin aplikasi kasir yang kami 

gunakan yaitu Moka untuk membandingkan apakah trand yang terjadi di media 

digital berbanding lurus dengan penjualan real : 
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 Data Produk ALRA Paling diminati di Media Digital. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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 Data Produk ALRA Paling diminati di Media Digital (Lanjutan). 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Tabel 2. 4 Data Penjualan Produk Terlaris ALRA Bulan Januari – Juni 2018. 

NO. NAMA PRODUK KATAGORI QTY 

 TOTAL 

PENJUALAN  

1 STRAP MANIK STRAP 121 

                      

22,099,248  

2 CLUCTH VIA CLUCTH 83 

                      

37,085,655  

3 MAYA S  HANDBAG 82 

                      

60,530,597  

4 LUNA S HANDBAG 75 

                      

52,169,678  

5 YUNA  HANDBAG 73 

                      

62,819,296  

6 MINI SPEEDY S HANDBAG 61 

                      

43,987,359  
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7 HB NEW SLING BAG 60 

                      

62,969,234  

8 CLUCTH VIVI CLUCTH 44 

                      

22,010,000  

9 CICI SLING BAG 40 

                      

19,936,555  

10 MONA HANDBAG 35 

                      

35,252,217  

11 

HANDLE BESAR 

(HB) SLING BAG 32 

                      

32,177,010  

12 MAYA M HANDBAG 32 

                      

30,757,548  

13 LUNA M HANDBAG 23 

                      

25,461,340  

 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Data ini menunjukan bahwa dinamika atau kesukaan costumer yang terjadi 

di media digital berbanding lurus dengan tingkat penjualan baik melalui penjualan 

Online, Showroom, Wholesaler, maupun Exhibition. Pada saat awal untuk menguji 

setiap produk baru yang mau kami buat kami langsung produksi banyak kemudian 

kami coba untuk menjualnya secara langsung melalui media konvensional 

marketing yaitu melalui exhibition tapi kini menggunakan data digital kami sudah 

dengan cepat dapat memperoleh hasil yang cukup signifikan dapat dijadikan stadart. 

Melalui media digital kami juga dapat memetakan untuk strategi terkait 

demografi (usia, tempat tinggal, dan pekerjaan) untuk menentukan langkah 

selanjutnya dalam upaya kami memperbesar jangkauan marketing kami dalam 

penetapan strategi pameran dan mencari kemitraan wholesaler maupun reseller. 

Berikut data yang kami peroleh : 

 

Tabel 2. 5 Data Rentang Usia Follower ALRA di Media Digital. 

 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Dengan menggunakan data ini kami bandingkan dengan data lapangan 

menunjukan bahwa mayoritas interaksi dimedia social memeng lebih didominasi 

oleh orang usia 25-54 tahun sesuai dengan pasar yang kami sasar dan penjualanpun 

mayoritas dibeli oleh orang-orang di rentang usia tersebut. Hal inilah yang 

menjadikan dasar pengambangan model, tempat kami pameran, harga kami 

sesuaikan dengan orang2 diusia tersebut. 

Sesuai apa yang kami rencanakan bahwa memang kami mentargetkan untuk 

wanita dalam pangsa pasar potensial kami, karena kami sadar bahwa kebutuhan 

akan tas bagi wanita sudah berubah dari faktor fungsional kepada faktor lifestyle 

sehingga tidak menutup kemungkinan orang yang sama membeli produk yang sama 

hanya dibedakan oleh warna maupun jenis kulit atau variasi produk. Namun dari 

data yang ada menunjukan trand bahwa bukan hanya wanita saja yang mencari kami 

namun laki-laki juga bertambh setiap bulannya hal ini membuka peluang pasar baru 

bagi kami untuk menyediakan kebutuhan itu bagi para costumer laki2 potensial 

kami. 

 

Tabel 2. 6 Data 5 Lokasi Terbanyak Follower ALRA di Media Sosial. 

No. Nama Kota Followers Persentase Jumlah  

1 Jakarta       3,939  25%      985  

2 Yogyakarta       3,939  15%      591  

3 Semarang       3,939  4%      158  

4 Surabaya        3,939  3%      118  

5 Bandung       3,939  3%      118  

 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

Dari data ini dan kami coba bandingkan dengan tingkat penjualan maka 

kami mendapatkan hasil bahwa memang betul top location untuk penjualan kami 

Jakarta dan Yogyakarta, kami menjadikan ini sebagai acuan untuk memperbanyak 

kemitraan yaitu melalui wholesaler dan reseller bahkan kami memiliki target untuk 

dapat segera dapat membuka cabang di Jakarta karena memang kami melihat dari 

data penjualan maupun digital Jakarta merupakan pasar paling potensial bagi kami, 

sedangkan apabila kami harus bolak-balik Jakarta - Yogyakarta maka akan ada 
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kenaikan yang cukup tinggi terkait biaya seperti yang ada pada laporan keuangan 

kami. 

Tabel 2. 7 Data Aktifitas Media Sosial ALRA Rata-rata per Bulan. 

No. 
Aktifitas 

QTY/ 

Bln 

  

1 Profil Visit 

      

2,628  

2 Website Click 

         

140  

3 Get Directions 

           

60  

4 Email 

           

16  

5 Reach 

      

6,708  

6 Impression 

    

23,728  

 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Aktifitas inilah yang menjadikan kami berinvestasi dengan segera untuk 

website kami pada saat itu, karena jumlah traffic yang kurang lebih 100-150 

pengunjung tiap bulannya (gambar diatas menunjukan mingguan) begitu juga 

program yang kami galakan untuk memperbanyak orang berkunjung ke showroom 

kami dapat diukur tinggkat keberhasilannya dari data ini maupun google anlytic 

dimana orang semakin banyak mencara kami di MAP.GOOGLE.COM. 

 

5) Strategi Marketing Mix 

(1) Produk 

Produk yang kami tawarkan adalah produk kulit khususnya tas wanita dan 

produk turunannya, untuk variasi jenis produk kami ada : Handbag, Slingbag, 

Messanger, Backpack, Clucth, Pouch, Postman Bag, Wallet, Bohemian, Anyam, 

Tote Bag, Shoulder Bag, Satchel dan aksesories kulit lainnya agar costumer 

memiliki pilihan banyak jenis. Untuk warna yang kami gunakan ada yaitu : Hitam, 

Dark Brown, Havana, Camel, Peach, Baby Pink, Navy, Tosca, Army, Hijau Stabilo, 
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Turkis, Butter, Lemon, Burgundhy, Hazelnut, Abu-abu, Orange, Red Velvet, 

Maroon. Karena kami bergerak dalam industry retail maka kami sediakan berbagai 

pilihan warna dan jenis produk untuk costumer agar lebih menarik. 

 

(2) Harga 

Strategi harga yang kami terapkan adalah pada kisaran harga 350.000 – 

1.200.000 untuk produk tas dan 50.000 – 500.000 untuk produk dompet dan clutch. 

Kami menerapkan harga berdasarkan biaya produksi kemudian ditambah dengan 

margin yang kami harapkan dapat tercapai (cost plus pricing). Dalam realisasi 

dipasar kami menetapkan 3 struktur harga pasar yaitu harga HET (harga eceran 

tertinggi) untuk end usern kemudian harga reseller yang dipotong 12,5% untuk 

deposito kepda kami senilai Rp.7.500.000,- dan harga wholesaler untuk deposito 

kepada kami senilai RP. 15.000.000,- dengan diskon sebesar 25%. Kami 

membentuk 3 komponen harga dengan tujuan menciptakan rantai distribusi dalam 

strategi penjualan kami. 

Adapun penentuan harga jual kami dasarkan pada pola hitung penentuan 

HPP yang kami gunakan kemudian ditambah dengan target margin yang kami 

harapkan yaitu 50% margin, seperti contoh dibawah ini: 
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Gambar 2.16 Penentuan Margin Produk Sling Bag. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Gambar 2. 17 Penentuan Margin Produk Handbag. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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(3) Distribusi 

Saluran distribusi adalah kemudahan akses dimana costumer dapat 

dengan mudah mendapatkan produk ALRA saat mereka ingin melakukan 

pembelian. Saat ini ALRA memiliki 1 toko fisik di Yogyakarta tepatnya di jl. 

Monumen TNI AU Kerobokan Tamanan Banguntapan Bantul sebagai sarana 

untuk memudahkan para costumer yang datang ke jogja maupun yang didalam 

jogja untuk dapat membeli secara langsung produk ALRA serta dapat melihat 

langsung proses produksi tas ALRA. Toko fisik memberikan efek sangat besar 

karena memberikan kepercayaan kepada costumer bahwa perusahaan ini 

memang eksis disisi lain kami berupaya bekerjasama dengan para steakholder 

untuk mempromosikan kepada masyarakat untuk bisa datang ke showroom 

sehingga dapat menekan cost yang dan memungkinkan margin lebih tinggi, dan 

peluang untuk mendapatkan mitra jauh lebih tinggi.  

Kedua, melalui media social (Instagram, facebook, Twitter), website, 

aplikasi chat (Whatsapp, Line, BBM, SMS) untuk memudahkan costumer dalam 

melakuakan pembelian tidak harus datang namun bisa tinggal memilih produk 

dan dikirim kerumah dengan kualitas yang sama, karena saat ini perubahan 

pasar online bertumbuh semakin pesat seiring dengan kesadaran orang akan arus 

digitalisasi. Langkah ini juga memberikan kami akses kepada pasar yang lebih 

luas karena mampu menjangkau keseluruh potensial costumer diseluruh 

Indonesia. 

Ketiga, melalui pameran ini adalah langkah kami untuk meraih omset 

dengan mendekat kepasar, disisi lain kami berharap adanya efek domino yang 

dihasilkan melalui langkah ini yaitu sebagai media promosi kami dan sebagai 

langkah kami mendapatkan kemitraan baik reseller maupun wholesaler. 

Keempat, melalui wholesaler dan reseller (mitra) ALRA mencoba 

membangun kedekatan kepada pasar atau end user juga dengan berperan aktif 

ikut dalam kegiatan komunitas-komunitas yang ada diyogyakarta, baik 

komunitas dharma wanita, komunitas ikatan notaris, komunitas IDI jogja, dll. 

Karena kami sadar ini merupakan opportunity yang besar bagi kami untuk 

membangun brand image secara cepat. 
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(4) Promosi 

Dalam menjalankan strategi promosi kami merangkunya kedalam 4 langkah 

promosi untuk menghasilakan penjualan yaitu : 

Pertama melalui Exhibition : ini adalah langkah kami untuk meraih omset 

dengan mendekat kepasar, disisi lain kami berharap adanya efek domino yang 

dihasilkan melalui langkah ini yaitu sebagai media promosi langsung ke end user 

sehingga kami tahu dengan jelas bahwa masukan kritik saran dari costumer untuk 

perbaikan kami kedepannya terkait pelayanan, produk, maupun service after sale 

yang harus diberikan dan sebagai langkah kami mendapatkan kemitraan baik 

reseller maupun wholesaler. 

 

Gambar 2.18 Event Pameran Inacraft dan IIDI. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Kedua melalui media online : tahun 2018 ini kami mlai menggencarkan 

strategi online kami baik melalui website maupun media social (FB dan Instagram) 

,dan juga melalui media komunikasi group (WA, Line Ads). Kami mempelajari 

bahwa dengan menggunakan strategi digital marketing makajangkauan kami 

terhadap pasar jauh lebih luas dari pada kami menggunakan sarana marketing 

konvensional, dari segi biaya yang dikeluarkan jauh lebih terjangkau karena mampu 

menyasar pasar yang luas dengan feedback yang cepat dan terukur. 
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Gambar 2. 19 Website ALRA. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

 

Gambar 2.20 Facebook ALRA. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Gambar 2.20 Fanpage ALRA. (Lanjutan) 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

 

Gambar 2.21 Instagram ALRA. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Ketiga melalu kemitraan : kami berupaya memperbesar jangkauan pasar 

kami dengan melakukan kemitraan baik reseller, wholesaler, maupuin cabang 
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dengan pembagian keuntungan sesuai yang telah disepakati bersama. Hal ini 

merupakan upaya kami untuk mendekat kepasar dengan meminimalkan biaya 

namun memiliki efek optimal langsung kepada costumer potensial, karena semua 

orang yang menjadi agen atau bermitra dengan kami selalu bagian dari sebuah 

komunitas atau kelompok yang memang merupakan target potensial kami. 

 

Gambar 2.22 Komunitas Ibu-ibu Palembang. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

 

Gambar 2.22 Komunitas Ibu-ibu Yogyakarta. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Gambar 2.22 Komunitas Ibu-ibu Yogyakarta. (Lanjutan) 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Keempat melalui showroom : kami melakukan upaya kerjasama dengan 

berbagai travel agen untuk mendatangkan rombongan wisatawan ke tempat kami 

untuk berbelanja, karena memang showroom dan workshop kami yang menjadi satu 

memungkinkan kami juga bisa menjadikan showroom sebagai tempat belajar dan 

wisata proses produksi tas kulit. 
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Gambar 2.23 Kunjungan Ibu-ibu IIDI Klaten ke Showroom. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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2.2.4 Tinjauan Aspek Keuangan 

1) Kebutuhan Investasi dan Sumber Dana. 

 

Gambar 2.24 Data Neraca Awal ALRA Sebagai Modal. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

 Sumber neraca diatas menjelaskan perubahan neraca dalam 1 bulan, dimana 

pada awalnya modal awal pembentukan PT. Alra Makmur Cahaya Selaras adalah Rp. 

100.000.000,- (seratus juta rupiah) yang terdiri dari 72.000.000 (tujuh puluh dua juta 

rupiah) persediaan barang dagangan, 26.000.000 (dua puluh enam juta rupiah) 

merupakan mesin, dan 2.000.000 (dua juta rupiah) kas. Adapun sumber dana awal 

pembentukan perusahaan adalah dari para pemegang saham yang berjumlah 3 orang. 

Neraca inilah yang kami jadikan dasar sebagai awal pembentukan perusahaan karena 

pencatatan administrasi sebelumnya sebelum pembentukan PT. tidak rapih sehingga 

sulit untuk di telusuri kembali. 

2) Estimasi Aliran Kas Masuk 

Aliran kas atau cashflow merupakan sebuah aktifitas keluar uang keluar dan 

masuk akibat dari aktifitas perusahaan. Kami menjadikan cashflow sebagai 
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pembahasan tahunan untuk rencana kerja awal tahun, karena dengan menetapkan 

estimasi cashflow  diawal menjadikan pedoman atau acuan kemana perusahaan akan 

berjalan dalam periode 1 tahun dan juga sebagai indikator keberhasilan perusahaan 

dalam mencapai target yang telah dicanangkan dan disepakati bersama diawal 

tahun. Dalam perencanaan estimasi cashflow kami selalu mentargetkan bahwa 

deviasi yang terjadi hanya boleh 10% dari yang dicanangkan, apabila tidak maka 

merupakan suatu kegagalan bagi kami. Berikut adalah laporan cashflow tahun 2017:  

 

Gambar 2.25 Data Laba/ Rugi ALRA 2017. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Kami belajar bahwa dalam perencanaan Cashflow tahun 2017 yang kami 

canangkan tidak sesuai dengan yang kami harapkan diantaranya adalah: pertam target 

penjuala yang kami canangkan diawal tahun adalah senilai Rp. 2.200.000.000,- namun 

hanya tercapai Rp. 1.853.519.366,- yang mana berarti ada deviasi sebesar Rp. 

346.480.634,- atau sama dengan 15.8% sedangkan kami mentargetkan deviasi tidak 

lebih dari 10%. Kedua adalah biaya oprasional yang mana ditunjukan sebesar Rp. 

287.505.162,- atau sama dengan 15.51% yang mana targetnya adalah 10% yang berarti 
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ada kenaikan 5.51%. Ketiga adalah biaya marketing yang dikeluarkan kami 

mencanangkan 20%, namun dalam realisasi mengalami peningkatan menjadi potongan 

penjualan Rp. 147.023.937 ditambah dengan biaya marketing all sejumlah Rp. 

343.516.422 sehingga totalnya Rp. 490.540.359 atau berarti sama dengan 26.46% yang 

berarti ada kenaikan 6.46%. keempat atau yang terakhir adalah net margin yang didapat 

dalam satu tahun secara akumulasi hanya 5.48% atau setara dengan Rp. 101.571.552 

yang mana kami mentargetkan net margin diangka antara 10%-15%. 

Kami menyadari bahwa performa perusahaan dapat ditingkatkan ketaraf yang 

lebih baik dengan mengikuti rule ini dan target manajemen adalah mampu 

menghasilkan penjualan yang minimal sama diitahun depan dengan biaya yang bisa di 

turunkan untuk meningkatkan margin yang didapat. 

 

Gambar 2.26 Data Neraca ALRA 2017. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Gambar 2.27 Data Laba/ Rugi ALRA Jan - Apl 2018. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Gambar 2.28 Data Neraca ALRA Jan - Apl 2018. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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3) Penilaian Kelayakan Investasi 

(1) Payback Periode (PP) 

Pada tahun 2017 selama satu tahun dari januari hingga desember 

berdasarkan laporan keuangan PT. Alra Makmur Cahaya Selaras mampu 

menghasilkan proceed senilai Rp. 101.571.552 dan hal inilah yang akan kami 

jadikan dasar perhitungan Payback Period.  

Rumus menghitung Payback Period adalah sebagai berikut : 

Payback Period = Nilai Investasi/ Proceed x 1 tahun. 

Payback Periode = (Rp. 100.000.000) / (Rp. 101.571.552) x 1 tahun. 

Payback Period = 0.98 tahun 

Maka dapat disimpulkan Payback Period dari investasi diatas yaitu 1 tahun. 

Itu berarti uang yang tertanam dalam aktifa sebesar Rp. 100.000.000,- bisa kembali 

dalam jangka waktu 1 tahun. 

 

(2) Net Present Value (NPV) 

Dalam menentukan NPV maka analisa cash flow harus dilakuakan terlebih 

dahulu. Cash flow adalah aliran kas yang ada di perusahaan dalam suatu periode 

tertentu yang menggambarkan berapa uang yang masuk (cash in) dan berapa uang 

yang keluar (cash out) (Sutrisno, 2000:150). 

Rumus NPV Adalah:  

Cashflow = EAT + Penyusutan 

 

Tabel 2.8 Cash Flow Januari 2017-Juni 2018 

KETERANGAN Penyusutan Laba Setelah 

Pajak (EAT) 

Cashflow 

Semester I-2017 5.317.168 54.993.378 60.310.546 

Semester II-2017 5.317.168 46.578.174 51.895.342 

Semester III-

2018 

5.371.899 17.233.983 22.605.882 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Tabel 2.9 Perhitungan Net Present Value r = 5,5% 

Semester Cashflow Discount Factor 

R=5,5% 

Present Value Of 

Cashflow 

I – 2017 

II – 2017 

III – 2018 

60.310.546 

51.895.342 

22.605.882 

0.948 

0.899 

0.852 

57.174.398 

46.653.912 

19.260.211 

Total Present Value of Cashflow 

Present Value of Investment 

NET PRESENT VALUE 

123.088.521 

100.000.000    

23.088.521 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

Dari perhitungan tersebut diperoleh hasil NPV positif Rp. 23.088.521,- 

artinya proyek ini layak 

 

(3) Internal Rate Of Return (IRR) 

Internal Rate of Return (IRR) adalah tingkat discount rate yang dapat 

menyamakan PV of cashflow dengan PV of Investment (Sutrisno, 2000:156). 

Adapun Rumus IRR adalah : 

 

IRR = rr  +           NPV rr           (rt-rr) 

       TPV rr – TVP rt 

Dimana : 

rr  : tingkat discount rate (r) lebih rendah 

rt  : tingkat discount rate (r) lebih tinggi 

TPV : Total Present Velue 

NPV : Net Present Velue 

 

Tabel 2.10 Perhitungan Net Present Value r = 20% 

Semester Cashflow Dicount Factor 

R = 20% 

Present Value of 

Cashflow 

I – 2017 60.310.546 0.833 50.258.788 
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II – 2017 

III – 2018 

51.895.342 

22.605.882 

0.694 

0.579 

36.038.432 

13.082.108 

Total Present Value of Cashflow 

Present Value of Investment 

NET PRESENT VALUE 

99.379.328 

100.000.000 

(620.672) 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

Tabel 2.11 Perhitungan selisih DR dan PV 

Selsisih DR Selisih PV 

20% 

5.5% 

14.5% 

Rp. 99.379.328 

Rp. 123.088.521 

Rp. 23.709.193 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

IRR adalah sebesar : 

IRR = 5.5% + 23.088.521 x 14.5% = 19.62%  

                       23.709.193 
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BAB III 

IDENTIFIKASI DAN PEMECAHAN MASALAH 

3.1 Identifikasi Masalah 

Dalam bisnis berbagai masalah sering kali terjadi terutama terkait dengan 

sumber daya manusia, dari awal perjalanan PT. Alra ada beberapa masalah 

diantaranya adalah : 

3.1.1 Kesulitan Rekrutmen SDM yang sesuai 

Pada awal berdirinya PT. Alra Makmur Cahaya Selaras sangat sulit 

sekali mencari tenaga kerja yang berkompeten dibidangnya, khususnya tenaga 

kerja produksi atau pengrajin. Kesulitan ini terjadi karena kebutuhan tenaga 

adalah orang berkeahlian khsusus yang tidak semua orang miliki sehingga 

biasanya adalah orang-orang yang sudah memiliki pengalaman bekerja 

diperusahaan lain sejenis. ALRA berusaha bekerjasama dengan beberapa 

instansi pendidikan di DIY baik smk maupun ATK namun ternyata tidak 

kunjung juga mendapatkan SDM yang diharapkan  karena faktor bahwa 

perusahaan kami belum terkenal dan cenderung orang enggan bekerja ditempat 

kami. 

3.1.2 Penentuan Jobdesk Membuat tidak Fleksibel 

Dalam aplikasi pekerjaan dilapangan seringkali perusahaan UMKM 

mengalami permasalahan ketidak seimbangan pekerjaan seseorang, ada yang 

cenderung bekerja lebih banyak ada juga yang dirasa bekerja sangat sedikit juga. 

Dalam hal ini belum ada ukuran baku yang menentukan bai buruknya seseorang 

oleh sistem hanya menggunakan perasaan dan pekerjaan seseorang sesuai 

dengan apa yang diinstruksikan langsung oleh pimpinan dilapangan. Menyadari 

hal ini manajemen berinisiatif menetapkan jobdesk untuk setiap individu 

didalam perusahaan, namun dalam perjalanya efek adanya jobdesk ini 

menimbulkan hal positif dan negative, positifnya adalah bahwa permasalahan 

terkait banyak sedikit dan baik buruknya kinerja seseorang bisa diukur namun 

sisi negatifnya adalah pada perusahaan kecil dimana terkadang seseorang harus 

merangkap pekerjaan yang lain menjadi cukup sulit karena orang cenderung 
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tidak mau mengerjakan apa yang bukan jadi tanggung jawabnya atau yang 

belum tertera di jobdesk. Seperti contohnya seorang keuangan yang setiap 

harinya bertanggung jawab terkait hal keuangan tidak akan mau merapihkan 

showroom atau menerima tamu apabila kebetulan sedang tidak ada tim 

marketing karena posisi sedang even diluar, dan tidak mau mencoba  belajar 

untuk memahami situasi ini karena memang tidak ada dalam jobdesknya. 

3.1.3 Kesulitan dalam Perencanaan Kompensasi 

Saat ini yang bisa perusahaan berikan kepada para karyawan adalah gaji 

belum ada kompensasi lainnya yang kami bisa rancang untuk meningkatkan 

kinerja atau meningkatkan loyalitas, memang perusahaan terkadang 

mengevaluasi gaji karyawan namun tidak ada ukuran kapan dan pada kondisi 

apa hanya berdasarkan nampaknya perlu di evaluasi hanya sebatas itu saja. 

Perusahaan menyadari bahwa perencanaan program kompensasi yang baik akan 

memberikan efek bagus ke perusahaan itu sendiri namun perusahaan juga perlu 

melihat bahwa UMKM dalam perjalannya masih belum bisa menstrabilkan 

pendapatan penjualan bulanan, ketika program kompensasi dirancang dan 

ternyata jumlah pemasukan tidak sesuai dengan yang diharapkan maka akan 

menimbulkan masalah jangka panjang bagi perusahaan. 

3.1.4 Sulitnya Menumbuhkan Jiwa Kepemimpinan bagi PIC 

Sering kali untuk meningkatkan keefektifan kerja perusahaan sering 

merotasi orang-orang dalam manajemen terkait posisi tugas dan tanggung 

jawabnya karena mengikuti keadaan yang terjadi, secara tugas para staff mampu 

beradaptasi namun yang sangat kesulitan terkait kepemimpinan bagiamana 

sesorang dituntut untuk bisa menjelaskan apa yang dimau perusahaan, 

bagaimana seseorang mampu menggerakan tim untuk mencapai target 

perusahaan bukan hanya pencapaian individu semata melainkan pencapaian tim 

secara keseluruhan. Sebagai contoh ada kader yang kami naikan sebagai 

kordinator untuk tugas dan tanggung jawab pribadi bisa dijalankan dengan baik 

namun fungsinya sebagai control bawahannya yang tidak ada, tidak bertanggung 

jawab dan tidak mampu mengarahka bagaimana seseorang di timnya mencapai 

target. 
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3.1.5 Sering Terjadi Gesekan Antar Rekan Kerja 

Hak ini sering sekali terjadi baik di para pengrajin maupun para staff, 

gesekan seringkali terjadi bahkan hanya terkait hal-hal kecil seperti masalah 

penataan, kerapihan, ketidak sepahaman saat meeting, merasa tidak diayomi dan 

hal lain yang sebenarnya bisa diselesaikan dengan mudah apabila mau duduk 

bersama membicarakan hal tersebut. Ketika gesekan terjadi masing-masing akan 

membicarakan di belakang bukan diforum dan otomatis akan menimbulkan 

kesan ada GAP dengan yang bersangkutan sehingga ini sangat mempengaruhi 

pekerjaan yang terjadi, karena perusahaan ini masih berskala kecil dimana setiap 

orang pasti akan bekerja bersama dalam hal apapun. Perusahaan belum 

menemukan langkah efektif untuk mengurangi atau bahkan menghilangkan hal 

ini. 

3.1.6 Ketidak Disiplinan Karena Budaya 

Kesulitan mengontrol izin karena faktor budaya ini sering kali dialami 

dan perusahaan cukup kesulitan dalam mengontrol hal ini, seperti contohnya 

apabila ada meninggal dunia tetangga pasti izin, kemudian ada tetangga dekat 

mau ada nikahan juga karena tidak enak jika tidak membantu nanti menjadi 

bahan perbincangan orang-orang, keterlambatan karena mengantar anak 

kesekolah terlebih dahulu disatu sisi bargaining posisi perusahaan lemah karena 

tawaran pekerjaan untuk dirumah cukup tinggi hal ini yang cukup menyulitkan 

bagi perusahaan. 

3.2 Tinjauan Teoritis Tentang Sumber Daya Manusia (SDM) 

3.2.1 Rekrutmen 

Rekrutmen adalah sekumpulan kegiatan organisasi untuk yang 

digunakan untuk menarik calon karyawan yang memiliki kemampuan dan sikap 

yang diperlukan untuk membantu organisasi mencapai tujuannya (Ivancevich, 

2007:51). 

3.2.2 Deskripsi Pekerjaan 

Deskripsi pekerjaan adalah penyataan tertulis tentang apa yang 

sebenarnya dilakukan oleh pekerja, bagaimana orang itu melakukannya, dan 

bagaimana kondisi kerjanya (Dessler, 2008:130). 
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3.2.3 Kompensasi 

Kompensasi adalah segala sesuatu yang diterima karyawan sebagai balas 

jasa untuk kerja mereka (Handoko, 2001:155). 

 

3.2.4 Leadership 

Kepemimpinan adalah proses mempengaruhi dalam menentukan tujuan 

organisasi, memotivasi perilaku pengikut untuk mencapai tujuan, 

mempengaruhi untuk memperbaiki kelompok dan budayanya (Rivai, 2004:2). 

3.2.5 Manajemen Konflik 

Konflik adalah suatu pertentangan yang terjadi antara apa yang 

diharapkan oleh seseorang terhadap dirinya, orang lain, organisasi dengan 

kenyataan apa yang diharapkannya (Muspawi, (2014:42). 

3.2.6 Budaya Organisasi 

Budaya yang berlaku dalam organisasi atau perusahaan yang terlihat 

melalui kegiatan ritual, simbol-simbol, jargon, nilai-nilai, sejarah perusahaan 

maupun kode etik yang ditunjukan anggota perusahaan dalam perilakunya 

(Mujiasih dan Ratnaningsih, 2012:10). 

3.3 Pemecahan Masalah Sumber Daya Manusia (SDM) 

3.3.1 Rekomendasi  

Solusi yang kami lakukan dalam untuk permasalahan rekrutmen adalah 

menggunakan cara referensi dari staff atau pengrajin yang memang sudah 

bekerja di ALRA, untuk mengajak teman atau tetangga atau orang yang mereka 

kenal baik dan cocok untuk mengisi kekosongan posisi yang dibutuhkan oleh 

ALRA. Kedua kami mencara yang memang fresh graduate untuk posisi staff  

karena biasanya orang yang baru dalam dunia kerja cenderung lebih loyal dari 

pada mereka yang memang sudah pernah bekerja ditempat lain. 

3.3.2 Komunikasi yang Baik 

Dikomunikasikan sejak awal dalam perjanjian walaupun tugas dan 

tanggung jawab seseorang sudah dijelaskan dalam deskripsi pekerjaan namun 

ada beberapa hal yang perlu dilakukakan bersama sebagai contoh merapihkan 

barang ketika memang sedang tidak ada orang, mengedukasi costumer ketika 



69 

 

memang sedang ramai tamu dan kami kekurangan orang, bersama-sama 

mempersiapkan berbagai hal persiapan event dll, yang memang tidak ada dalam 

deskripsi pekerjaan siapapun. Kami menyadari betul pentingnya komunikasi 

dalam hal ini. 

3.3.3 Insentif Base Performance 

Kami berupaya memberikan gaji tetap namun fee yang akan berubah-

ubah, seperti halnya saat tugak keluar kota, persiapan pameran, lebur produksi 

saat tanggal merah kami anggarkan untuk memberikan tambahan uang. 

Sedangkan untuk penggantian hari libur atau tanggal merah karyawan masuk 

boleh diganti dengan libur dihari lain bukan diganti dengan uang. 

3.3.4 Struktur Organisasi Baku 

Kami mencoba membuat struktur yang jelas beserta deskripsi pekerjaan 

bahwa seseorang memiliki tugas dan tanggung jawab yang harus dilaksanakan 

sesuai kapasitasnya masing-masing dan disosialisasikan kepada seluruh tim agar 

semua faham bahwa setiap divisi memiliki ketuannya dimana merekalah yang 

akan mewakili setiap anggota tim dalam menyampaikan aspirasinya, begitu juga 

sebaliknya bahwa para ketua tim lah yang akan mengarahkan pekerjaan untuk 

setiap anggota tim yang mengacu pada hasil raker. 

3.3.5 Forum Grup Diskusi 

Alra membiasakan untuk melakukan meeting secara rutin baik semua 

tim maupun per bagian untuk memberikan kesempatan kepada setiap orang agar 

berpendapat di forum sehingga permasalahan yang terjadi dapat diketahui sejak 

awal dan tidak berlarut-larut dalam penyelesaian. Asas kekeluargaan menjadi 

nilai yang selalu disampaikan bahwa setiap permasalahan yang terjadi selalu 

bisa diselesaikan dengan duduk bersama. Aturan jelas dan tegas memberikan 

efek bahwa baik dan buruh bisa dilihat dari kesesuaian dengan aturan yang 

sudah dibuat. 

3.3.6 Membiasakan Hal Baik 

Alra berusaha membuat aturan yang jelas dan memberikan pinjaman 

untuk kredit kendaraan untuk menaikan bargaining power alra terhadapa para 

karyawan khususnya para pengrajin, kami juga memberikan insentif tambahan 
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kepada para karyawan yang tidak terlambat dalam bekerja dengan harapan 

memberikan motivasi untuk bekerja lebih disiplin lagi. Untuk staff manajemen 

teguran didalam forum memberikan efek jera cenderung lebih mudah ketika kita 

sampaikan saat diforum 

 

BAB IV  

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 

 

4.1 Kesimpulan 

 

Gambar 4.1 Perbandingan Laporan Laba/ Rugi 2017 dan 2018. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Gambar diatas menjelaskan tentang kesimpulan dari penjelasan laporan rancang 

bangun dan implementasi bisnis ini. Laporan ini menjelaskan bahwa diawal memulai 

sebuah bisnis perencanaan program kerja (Raker) perlu dilakukan sebagai dasar langkah 

kemana perusahaan akan berjalan selama satu tahun, dan juga sebagai indikator 

keberhasilan dalam mencapai tujuan organisasi oleh semua steakholder yang berkerja 

sama dalam implementasi program tersebut. 
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Gambar 4.2 Perbandingan Neraca Desember 2017 – Neraca Juni 2018. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Dari gambar ini mejelaskan bahwa bahwa aspek marketing yang dilakuakan 

perusahaan selama tahun 2017 belum optimal karena penjualan masih terfokus kepada 
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pameran dan showroom saja, belum berupaya mengambangkan langkah marketing 

melalui kemitraan (wholesaler dan reseller) dan digital marketing (marketplace, media 

social, website, dan jaringan database. Sehingga peningkatan penjualan berbanding 

lurus dengan meningkatnya biaya marketing sedangkan biaya yang dikeluarkan hanya 

terfokus kepada seles saja tidak berupaya membangun sebuah sistem yang 

berkelanjutan. Namun mengawali langkah di 2018 perusahaan berupaya merubah 

strategi marketing dari konvensional kearah digital karena belajar dari kesalahan yang 

kami lakukan di 2017, kami menjadikan laporan 2017sebagai acuan untuk menjalankan 

perusahaan agar lebih baik lagi kususnya dalam penjuala produk. Strategi marketing 

yang dilakuakan perusahaan di tahun 2018 menggunakan 4 pendekatan yaitu pertama, 

pameran (potensial) yaitu inacraft, lebaran, dan tahun baru saja yang memang 

berpotensi kemudian langkah ini kami konversikan dengan mengikuti kegiatan 

komunitas yang memang didalamnya terdapat potensial costumer untuk ALRA dan dari 

sisi biaya jauh lebih relevan dari pada pameran mandiri di mall seperti saat 2017, 

kemudian kedua, kami memulai untuk aktif dalam pemasaran digital diawali dengan 

social media dan marketplace mulai dari perapihan foto dan pengaturan feed karena 

biaya yang dikeluarkan dalam pemasaran digital sangat terukur dan langsung dapat 

dibaca untuk menentukan langkah selanjutnya, ketiga adalah kemitraan karena potensi 

even yang diadakan komunitas memberikan efek domino tersendiri yaitu kami memiliki 

kepanjangan tangan untuk memasarkan produk dan kekuatan word of mouth lebih 

efektif, terakhir keempat, adalah mulai membangun kerjasama untuk mendatangakan 

costumer ke showroom dengan beberapa agen perjalanan dan juga komunitas ibu-ibu 

baik dari dharma wanita, komunitas dosen, komunitas istri dokter dan yang berpotensi 

lainnya. 

Selanjutnya apa yang kami gunakan sebagaia acuan HPP per unit ternyata 

mampu dijadikan acuan perhitungan HPP berdasarkan cost of goods sold (COGS), hal 

ini membuktikan bahwa di tahun 2017 mekanisme produksi yang dibangun secara 

inhouse sudah sesuai dengan yang diharapkan untuk menghasilkan output yang mampu 

memberikan kontribusi margin 50% kepada penjualan. Selama ini hpp merupakan tolak 

ukur bagi perusahaan dalam menentukan strategi harga namun disisi lain perusahaan 

perlu memperhatikan kondisi pasar dimana belum tentu barang tersebut mampu 
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memberikan kontribusi margin 50% karena akan terkesan terlalu mahal dibandingkan 

kompemtitor. Penenetuan lokasi usaha didaerah ini tidak menjadikan perusahaan dekat 

dengan bahan baku dan tenaga kerja yang dibutuhkan, kapasitas terpasang kami saat ini 

adalah 10 orang produksi yang mampu menghasilkan 300 pcs tas dalam sebulan yang 

mana masih mampu mencukupi kebutuhan akan target penjualan yang dicanangkan 

oleh perusahaan sehingga belum perlu untuk menambah orang. 

Secara aspek keuangan dapat dilihat bahwa total aktiva pada tahun 2018 

semester pertama meningkat cukup tinggi dari tahun 2017 akhir, namun hal ini 

sebanding lurus dengan meningkatnya kewajiban yang harus diselesaikan oleh 

perusahaan. Dari gambar diatas menjelaskan bahwa secara paling tinggi kenaikan 

kewajiban adalah hutnag lain-lain hal ini berkaitan erat dengan investasi modal kerja 

yang saat ini kami dapatkan dari pinjaman pihak ke 3 bukan bank, kami sadar bisnis 

bertumbuh sangat cepat namun karena kami perusahaan yang bergerak dalam bidang 

retail maka kami memerlukan produk minimal 3x lipat dari target omset bulanan untuk 

dapat merealisasikan hal tersebut sedangkan kami belum bankable sehingga kami 

memerlukan dana talangan untuk setiap even besar dimana waktu pengembalian yang 

sangat cepat yaitu setelah suatu acara selesai sehingga cenderung membuat negative 

cashflow, upaya yang kami lakukan menyikapi hal ini adalah dengan membuat 

kesepakatan dengan supplier untuk masalah payment (tempo) dan juga kepada para 

mitra untuk deposito sejumlah dana dan sebagai kompensasinya kami memberikan 

diskon lebih untuk mereka. 

Secara aspek sumber daya manusia bahwa kebarsemaan dalam tim merupakan 

kunci penting dari keberhasilan pencapain saat ini, belum ada program atau sistem yang 

mengatur SDM perusahaan agar dapat meningkatkan loyalitas, memacu kinerja, 

pelatihan dan pengembangan hanya sebatas kompensasi berupa gaji dan  uang lembur 

saja, namun saat-saat tersulit tidak akan pernah dapat dilewati tanpa adanya 

kekompakan tim baik tim produksi maupun tim manajemen dalam menjalankan 

tugasnya. Keberhasilan yang dicapai dalam persaingan bisnis menuntut setiap orang 

untuk berproses bukan hanya pemimpinnya saja melainkan semua tim harus berproses, 

keyakinan yang tergambar dalam visi misi perusahaan dan yang selalu diutarakan 

disetiap meeting menjadikan pegangan untuk terus bersama-sama mencapai tujuan 
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organisasi. Kendala yang paling banyak terjadi adalah dalam hal ini, gesekan sering kai 

terjadi karena tugas dan tanggung jawab yang belum jelas, kompensasi yang tidak 

mampu memberikan kepuasan kepada karyawan namun disisi lain perusahaan sedang 

berproses dengan keterbatasan modal kerja sehingga di tahun 2018 ini kami belajar 

bahwa dengan tata kelola manajeman SDM yang baik menjadi keunggulan kompetitif 

untuk bersaing dengan kompetitor disesuaikan dengan kemampuan perusahaan, karena 

memang kebutuhan tenaga ahli cukup sulit sehingga lebih baik mempertahankan dari 

pada mencari tenaga baru. 

 

4.2 Rekomendasi 

 

Keunggulan kompetitif jogja adalah sentra industry batik dan sentra industry 

kulit dari hulu ke hilir mulai dari bahan mentah hingga bahan jadi. Hal ini memberikan 

dampak positif kepada seluruh usahawan yang bergerah dalam bidang ini. Sinergi yang 

baik antara pemerintah, pengusaha, dan akademisi memberikan nilai tambah dalam 

keberlangsungan sebuah usaha khususnya dibidang industry kulit ini, dorongan 

pemerintah tergambar dari adanya Balai Besar Kulit, Karet, dan Plastik (BBKKP) yang 

mana memberikan kemudahan untuk pengusaha baru belajar mengenai jenis-jenis kulit, 

metode pengolahannya, dan sertifikasi untuh HKI dll, pemerintah juga bekerja sama 

dengan akademisi mendirikan Akademi Tehnik Kulit (ATK) dimana kebutuhan akan 

sumber daya manusia yang berketrampilan sangat diperlukan dalam bisnis ini, bahkan 

pemerintah saat ini menyediakan sebuah tempat khusus untuk para penyamak kulit 

beroprasi didaerah piyungan dijadikan satu dengan sebuah sistem pengolahan limbah 

terpadu untuk meringankan beban investasi pengolahan limbah para pengusaha. 

Berbagai macam keuntungan dan dukungan berbagai pihak membuat bisnis ini 

semakin tumbuh dan berkembang, namun semakin banyaknya para pengusaha di 

bidang ini menambah persaingan yang semakin ketat sehingga kami menyarankan 

untuk memiliki diferensiasi baik secara produk, secara marketing, maupun strategi 

bisnis yang ditawarkan, apabila tidak ada pembeda maka akan sangat sulit sekali untuk 

dapat bersaing dengan competitor.  
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Perkembangan bisnis disektor ini akan terus miningkat karena kesadaran 

konsumen akan produk berkualitas dengan harga terjangkau semakin meningkat, bisnis 

fashion hidup dari loyalitas pelanggan karena perubahan kebutuhan dari yang awalnya 

tas merupakan produk yang dibeli karena fungsionalnya menjadi produk yang dibeli 

karena gaya hidup dan kecenderungannya wanita khusunya memiliki lebih dari satu tas 

ini merupakan gambaran nyata bahwa potensi pasar bisnis ini akan terus tumbuh 

berkembang, apalagi dengan hadirnya bandara baru akan meningkatkan jumlah 

pengunjung baik domestik maupun internasional. 
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Lampiran 10: 

Laporan Perkembangan Bisnis PT. Alra Makmur Cahaya Selaras. 

 

Laporan Perkembangan Bisnis PT. Alra Makmur Cahaya Selaras 

 

Dalam pelaporan perkembangan bisnis kami menjadikan laporan Laba/ Rugi dan Neraca 

sebagai dasar yang dapat menjelaskan aktifitas, dan capaian-capaian perusahaan mulai 

dari Januari 2017-Juni 2018 adalah sebagai berikut : 

 

Gambar Data Laba/ Rugi PT. Alra Makmur Cahaya Selaras Januari-Juni 2017. 
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Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Gambar Data Neraca PT. Alra Makmur Cahaya Selaras Januari-Juni 2017. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Bulan : Januari 2107 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Potongan penjualan 

13.41% dari omset. 

Costumer lebih 

senang belanja 

diskon besar 

saat pameran. 

Menaikan harga 

atau 

menggunakan 

handtag. 

Marketing.  

2. Beban oprasional 16.54% 

dari omset. 

Karena ada 

pembelian 

sarana prasarana 

rumah tangga. 

Meningkatkan 

omset. 

Keuangan 

3. Beban marketing 7.25% 

dari omset. 

Biaya pameran 

dibebankan 

dibulan 

desember. 

 Marketing 

4. Harga pokok produksi 

40.20% dari omset. 

Lebih banyak 

menjual stock 

Persiapan 

produksi stock 

kembali. 

Produksi 

5. Laba/ Rugi setelah pajak 

20.56% dari omset. 

(Laba) 

Beban usaha 

rendah karena 

biaya 

dibebankan 

dibulan 

sebelumnya. 

Menccoba 

mendapatkan 

keuntungan 

yang sama di 

bulan depan. 

Marketing  
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6. Aktifa lancar Rp. 

135.091.416 mengalami 

kenaik 19.9%  

Kenaikan 

persedian 

barang 

dagangan. 

Segera menjual 

stock untuk 

dapat cash. 

Marketing. 

7. Aktifa tetap Rp. 

23.833.332  mengalami 

penurunan 2.2%. 

Karena 

penyusutan 

mesin bulanan. 

 Keuangan  

8. Kewajiban Rp. 

34.691.500 mengalami 

kenaikan 1.77% 

Disebabkan 

karena hutang 

lain-lain 

Segera 

menyelesaikan 

pesanan dan 

membayarkan 

gaji. 

Keuangan dan 

produksi. 

9. Modal akhir Rp. 

124.233.248 mengalami 

kenaikan 0.24% dari 

modal awal 

Kegiatan ini 

memberikan 

keuntungan. 

Meningkatkan 

keuntungan 

perusahaan. 

Direksi 

10. Strategi marketing hanya 

pameran dan even. 

Belum bisa 

mengptimalkan 

sarana 

marketing lain. 

Terus mencari 

pameran yang 

berbiaya rendah 

Marketing  

 

Bulan : Februari 2017 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Omset menurun 48,4% 

dari bulan Januari 

Tidak ada even 

pameran dan 

 Marketing  
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hanya fokus 

produksi 

2. Potongan penjualan 

12.1% menurun 1.31% 

dari bulan sebelumnya. 

Omset yang 

didaptkan dari 

orderan bukan 

pameran. 

Meningkatkan 

volume 

penjualan dan 

menurunkan 

potongan. 

Marketing  

3. Harga pokok produksi 

49.25% naik 9.05% dari 

bulan sebelumnya 

Penjualan 

mayoritas dari 

orderan bukan 

stock. 

Berupaya 

mengefisienkan 

biaya kembali. 

Produksi  

4. Biaya oprasional 27.45% 

naik 10.91 % dari bulan 

sebelumnya. 

Penjualan 

menurun drastic 

sehingga beban 

fix cost tinggi 

Berupaya 

meningkatkan 

penjualan. 

Marketing  

5. Beban marketing 22.69% 

naik 15.44% dari bulan 

sebelumnya 

Hal ini 

disebabkan 

karena kami 

meng-hire 

konsultan 

marketing  

Harus segera 

bisa 

meningkatkan 

omset dibulan 

selanjutnya 

Direktur 

6. Laba/ Rugi setalah pajak     

-12.46% menurun 

33.02% dari bulan 

sebelumnya. (Rugi) 

Besarnya biaya 

tidak sebanding 

dengan 

pemasukan. 

Segera 

melakukan 

upaya 

peningkatan 

omset dan 

perencanaan 

Direksi  
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penanggulangan 

short cash flow 

7. Aktifa lancar naik 

18.51% dari bulan 

sebelumnya. 

Meningkatnya 

persediaan 

barang 

dagangan 

Segera 

memprioritaskan 

penjualan stock 

Marketing 

8. Aktifa tetap ada kenaikan 

15.2% dari bulan 

sebelumnya 

Terjadi karena 

pembelian 

mesin untuk 

meningkatkan 

produksi. 

Menyediakan 

bahan baku agar 

penggunaan 

mesin bisa 

dioptimalkan 

Direksi dan 

keuangan 

9. Kewajiban ada kenaikan 

101.8% dari bulan 

sebelumnya. 

Hutang dagang 

ke supplier 

bertambah dan 

hutang ke pihak 

ketiga karena 

short cashflow 

Memproduksi 

barang fast 

moving dan 

meningkatkan 

penjualan 

Marketing  

10. Modal akhir ada 

penurunan 5.37% dari 

bulan sebelumnya 

Karena 

mengalami 

kerugian  

Meningkatkan 

keuntungan. 

Direksi dan 

marketing 

11. Strategi marketing 

mengandalkan repeat 

order 

Tidak ada even 

di mall yang 

menjanjikan 

Berupaya 

mencari even 

yang sesuai 

Marketing  
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Bulan : Maret 2017 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan meningkat 

130.68% dari bulan 

sebelumnya  

Ada beberapa 

even yang kami 

ikuti. 

Meningkatkan 

variasi stok 

Marketing  

2. Potongan penjualan 

11.30% turun 0.31% 

dari bulan sebelumnya. 

   

3. Harga pokok produksi 

62.41% meningkat 

13.16% dari bulan 

sebelumnya. 

Meningkatkan 

jumlah stok 

untuk persiapan 

even inacraft 

Memastikan 

bahwa produk 

yang dibuat 

adalah fast 

moving dan 

bervariasi. 

Produksi  

4. Beban oprasional 

10.57% turun 16.88% 

dari bulan sebelumnya. 

Karena 

penjualan 

meningkat pesat 

sehingga 

menurunkan fix 

cost 

Mempertahankan 

penjualan 

kembali 

Marketing  

5. Beban marketing 

15.78% menurun 6.91% 

dari bulan sebelumnya. 

Karena omset 

yang diharapkan 

sesuai dengan 

biaya. 

Mencari even 

yang tepat sesuai 

dengan biaya. 

Marketing  

6. Laba/ Rugi setalah pajak     Biaya yang Meningkatkan Direksi, 
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-0.07% mengalami 

kenaikan 12.39% dari 

bulan sebelumnya. 

(Rugi)  

dikeluarkan 

masih terlalu 

besar dari pada 

pemasukan. 

profit dengan 

mengurangi cost 

atau 

meningkatkan 

penjualan 

marketing, dan 

keuangan 

7 Aktifa lancar naik 

51.04% dari bulan 

sebelumnya. 

Meningkatnya 

persedian bahan 

baku. 

Segera proses 

menjadi barang 

jadi agar lebih 

liquid 

Produksi  

. Aktifa tetap naik 

17.74% dari bulan 

sebelumnya. 

Pembelian 

mesin untuk 

meningkatkan 

produksi 

Segera 

mengoptimalkan 

produksi dan 

menambah 

pengrajin. 

Produksi 

8. Kewajiban ada kenaikan 

123.8% dari bulan 

sebelumnya. 

Hutang pihak ke 

3 dan ke 

supplier mingkat 

untuk memenuhi 

persiapan 

inacraft 

Segera 

memproses 

bahan baku 

menjadi barang 

jadi dengan 

cepat. 

Produksi  

9. Modal akhir ada 

penurunan 0.08%  

Karena kerugian 

yang terjadi di 

bulan ini. 

Meningkatkan 

penjualan stok 

jadi dengan 

segera 

Marketing dan 

direksi 

10. Strategi marketing 

memanfaatkan pameran 

Belum bisa 

mengoptimalkan 

showroom dan 

Mencari even 

pameran yang 

Marketing  
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dan even-even online berpotensi 

 

Bulan : April 2017 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan meningkat 

166.96% dari bulan 

sebelumnya  

Even inacraft 

dan adiwastra 

even besar. 

Mencari prospek 

untuk 

menstabilkan 

penjualan bulan 

mei 

Marketing  

2. Potongan penjualan 

2.10% turun 9.2% dari 

bulan sebelumnya. 

Sistem jual 

dinaikan 

kemudian 

diskon. 

Perlu 

diaplikasikan ke 

semua even 

Marketing  

3. Harga pokok produksi 

36.75% menurun 

25.66% dari bulan 

sebelumnya. 

Sistem down 

payment jadi 

dapat 

materialnya dulu 

bayar dibulan 

selanjutnya. 

Menekan 

produksi bulan 

mei untuk 

mengurangi HPP 

Marketing dan 

Produksi  

4. Beban oprasional 7.94% 

turun 2.63% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena 

penjualan 

meningkat pesat 

sehingga 

menurunkan fix 

cost 

Mempertahankan 

penjualan 

apabila tidak ada 

even besar 

Marketing  



112 

 

5. Beban marketing 

26.96% ada kenaikan 

11.18% dari bulan 

sebelumnya. 

Even besar 

memerlukan 

biaya yang besar 

juga. 

Berupaya 

mencari cara 

marketing baru 

dengan konversi 

biaya. 

Marketing  

6. Laba/ Rugi setalah pajak     

40.49% mengalami 

kenaikan 40.56% dari 

bulan sebelumnya. 

(Laba)  

Penjualan yang 

tinggi karena 

even besar 

mempengaruhi 

pendapatan 

Alokasikan 

segera untuk 

pembayaran 

hutang 

Direksi dan 

keuangan 

7. Aktifa lancar naik 

78.19% dari bulan 

sebelumnya. 

Meningkatnya 

persedian bahan 

baku dan cash 

penjualan 

Segera proses 

menjadi barang 

jadi dengan ritme 

normal dan 

membayarkan 

kewajiban 

Keuangan dan 

Produksi  

8. Aktifa tetap turun 1.94% 

dari bulan sebelumnya. 

Penyusutan 

mesin  

Pengomptimalan 

penggunaan dan 

perawatan mesin 

Produksi 

9. Kewajiban ada 

penurunan 34.98% dari 

bulan sebelumnya. 

Meningkatnya 

jumlah aktifa 

karena 

pembelianbahan 

baku dan 

penjualan 

menjadikan 

kewajiban 

Segera 

melakukan 

pembayaran 

untuk 

mengurangi 

kewajiban 

Keuangan dan 

direksi  
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menurun.  

10. Modal akhir meningkat 

113.77%  

Karena laba 

yang dihasilkan 

cukup tinggi. 

Mempertahankan 

status baik ini 

dengan 

meningkatkan 

profit 

Direksi dan 

marketing 

11. Strategi marketing 

memanfaatkan pameran 

dan even-even 

Belum bisa 

mengoptimalkan 

showroom dan 

online 

Mencari even 

pameran yang 

berpotensi 

Marketing  

 

Bulan : Mei 2017 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan menurun 

74.55% dari bulan 

sebelumnya  

saat puasa orang 

lebih prioritas 

pembelian 

barang primer 

dari pada tas 

Harus 

mengupayakan 

saluran distribusi 

yang lain.  

Marketing 

2. Potongan penjualan 

0.92% turun 1.18% dari 

bulan sebelumnya. 

Penjualan 

didapatkan 

karena orderan 

setelah inacraft 

Perlu berupaya 

mencari even 

lain dan 

mencoba 

mengoptimalkan 

penjualan dari 

wholesaler 

Marketing  
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3. Harga pokok produksi 

139.15% meningkat 

102.4% dari bulan 

sebelumnya. 

Hal ini terjadi 

karena 

penggunaan 

bahan baku di 

april tercampur 

di mei  

Harus lebih 

diperhatikan 

dalam 

penggunaan 

bahan baku dan 

stock akhir 

Direksi dan 

produksi 

4. Beban oprasional 31% 

turun 23.98% dari bulan 

sebelumnya. 

Penjualan 

sangat menurun 

pada bulan ini 

karena hanya 

dari repeat order 

setelah inacraft 

Evaluasi kinerja 

marketing 

karena kami 

menambah 2 

orang pada bulan 

april 

Marketing  

5. Beban marketing 

34.59% ada kenaikan 

7.63% dari bulan 

sebelumnya. 

Masih 

terdampak 

beban pameran 

sebelumnya 

seperti biaya 

expedisi, fee, dll 

di bulan april 

dan DP pameran 

Juni 

Berupaya 

menekan biaya 

marketing yang 

terjadi di mei 

dan 

mengoptimalkan 

penjualan di juni 

Marketing dan 

keuangan 

6. Laba/ Rugi setalah pajak     

- 113.29% mengalami 

penurunan  153.78% dari 

bulan sebelumnya. 

(Rugi)  

Karena 

tingginya biaya 

dan hpp produk 

sedangkan 

penjualan 

minim 

Mentargetkan 

bahwa bulan 

selanjutnya 

harus untung 

Direksi 
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7. Aktifa lancar turun 

34.48% dari bulan 

sebelumnya. 

Melakukan 

pembayaran 

hutang dagang 

dan pihak ke 3 

Segera merubah 

persedian barang 

dagangan 

menjadi cash 

Marketing  

8. Aktifa tetap turun 1.98% 

dari bulan sebelumnya. 

Penyusutan 

mesin 

  

9. Kewajiban ada 

penurunan 25.57% dari 

bulan sebelumnya. 

Karena sudah 

mulai 

dibayarkan 

Prioritas menjual 

barang jadi dan 

menggunakan 

bahan baku yang 

tersedia terlebih 

dahulu 

Produksi  

10. Modal akhir menurun 

menjadi 37.89%  

Kerugian yang 

sangat besar 

sehingga 

mempengaruhi 

modal 

Mengupayakan 

keuntungan 

dibulan 

selanjutnya 

Direksi dan 

marketing 

11. Strategi marketing 

mengerjakan order dan 

repeat dari incraft 

Belum mampu 

menghasilkan 

penjualan dari 

sarana penjualan 

lainnya. 

Meng-hire orang 

marketing baru 

dengan harapan 

dapat 

mendongkrak 

penjualan 

Marketing dan 

direksi 

 

Bulan : Juni 2017 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 
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JAWAB 

1. Penjualan meningkat 

44.54% dari bulan 

sebelumnya  

Ada even 

lebaran banyak 

wisatawan dan 

kita even di jcm 

Melakukan 

promo diskon 

menarik untuk 

mendapatkan 

mitra dan 

memacu 

penjualan. 

Marketing  

2. Potongan penjualan 

6.84% naik 5.92% dari 

bulan sebelumnya. 

Even pameran 

lebaran untuk 

menarik 

pembeli 

Menaikan harga 

baru diskon. 

Marketing 

3. Harga pokok produksi 

63.20% turun 75.95% 

dari bulan sebelumnya. 

Masih tinggi 

karena 

nampaknya ada 

kesalahan 

pendataan nilai 

barang jadi  

Lebih dikontrol 

kembali dalam 

stok opname 

agar lebih tertata 

dalam 

penentuan nilai 

Produksi  

4. Beban oprasional 17.05% 

turun 14.87% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena 

penjualan naik 

sehingga fix 

cost menurun 

Meningkatkan 

omset bulan 

depan agar 

mendekati 10% 

Marketing  

5. Beban marketing 6.45% 

ada penurunan 28.14% 

dari bulan sebelumnya. 

Tidak ada biaya 

besar yang 

dikeluarkan di 

bulan ini karena 

dp pameran 

Berorientasi 

kepada 

penjualan bagus 

agar Laba untuk 

mengganti 

Marketing  
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sudah 

dubayarkan di 

bulan 

sebelumnya 

kerugian di mei  

6. Laba/ Rugi setalah pajak 

1.57% mengalami 

kenaikan  114.86% dari 

bulan sebelumnya. 

(Laba)  

Biaya 

oprasional dan 

marketing 

rendah. 

Menekan biaya 

produksi agar 

margin lebih 

banyak 

Produksi  

7. Aktifa lancar turun 

5.73% dari bulan 

sebelumnya. 

Perubahan 

terjadi karena 

pengurangan 

persedian 

barang jadi 

Prioritas 

menjual stok 

barang jadi 

untuk 

mendapatkan 

cash 

Marketing  

8. Aktifa tetap turun 2.02% 

dari bulan sebelumnya. 

Perubahan nilai 

penyusutan 

 Keuangan  

9. Kewajiban ada 

penurunan 6.18% dari 

bulan sebelumnya. 

Ada 

pembayaran 

hutang dan 

pengurangan 

deposito 

wholesaler 

Meningkatkan 

penjualan dan 

mencari 

kemitraan baru 

Marketing  

10. Modal akhir ada 

kenaikan menjadi 1.22%  

Karena ada 

keuntungan 

yang didapat 

Meningkatkan 

penjualan 

mengurangi cost 

Keuangan dan 

produksi 
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bulan ini produksi 

11. Strategi marketing 

pameran dan repeat 

order 

Belum ada 

langkah 

marketing 

lainnya 

 Marketing  

 

 

Gambar Data Laba/ Rugi PT. Alra Makmur Cahaya Selaras Juli-Desember 2017. 
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Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Gambar Data Neraca PT. Alra Makmur Cahaya Selaras Juli-Desember 2017. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Bulan : Juli 2017 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan meningkat 

65.43% dari bulan 

sebelumnya  

Mengambil 

langkah 

pameran after 

lebaran dan 

komunitas halal 

bi halal dll 

Kedepannya 

even komunitas 

berpotensi untuk 

diikuti 

Marketing  

2. Potongan penjualan 

6.31% turun 0.53% dari 

bulan sebelumnya. 

Tidak 

memberikan 

diskon yang 

banyak  

Penerapan 

handtag dan 

edukasi bahwa 

diskon besar 

hanya untuk 

wholesaler 

Marketing  

3. Harga pokok produksi 

46.72% turun 16.48% 

dari bulan sebelumnya. 

Karena bahan 

baku dalam 

proses 

nampaknya 

cukup tinggi 

dan sudah 

dikeluarkan di 

bulan 

sebelumnya 

Lebih 

mengoptimalkan 

sisa bahan baku 

dalam proses dan 

pemanfaatannya 

Produksi  

4. Beban oprasional 

11.76% turun 5.29% dari 

Ketika omseet 

meningkat 

Mempertahankan 

omset tinggi 

Marketing  
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bulan sebelumnya. maka fix cost 

berkurang 

dengan biaya 

rendah 

5. Beban marketing 15.85% 

ada kenaikan 9.4% dari 

bulan sebelumnya. 

Karena kami 

mengambil 

beberapa ecen 

pameran 

sehingga biaya 

cenderung naik 

Memastikan 

bahwa even yang 

diambil adalah 

potensial dan 

dapat mencapai 

target penjualan 

yang diharapkan 

Marketing 

6. Laba/ Rugi setalah pajak 

18.92% mengalami 

kenaikan  17.35% dari 

bulan sebelumnya. 

(Laba)  

Biaya 

marketing yang 

tinggi mampu 

tercover dengan 

omset yang 

tinggi sehingga 

memberikan 

keuantungan 

bagi perusahaan 

Meningkatkan 

performa strategi 

yang 

menghasilkan 

untuk bulan 

selanjutnya 

Marketing  

7. Aktifa lancar turun 

12.20% dari bulan 

sebelumnya. 

Adanya 

pemasukan dari 

piutang dagang  

Manajemen 

berusaha 

mengoptimalkan 

perubahan dari 

yang paling tidak 

liquid kepada 

cash agar segera 

bisa berputar. 

Keuangan dan 

marketing 

8. Aktifa tetap turun 2.06% Adanya Melakukan Produksi  
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dari bulan sebelumnya. penyusutan 

mesin  

chack up rutin 

untuk mesin 

produksi 

9. Kewajiban ada 

penurunan 48.64% dari 

bulan sebelumnya. 

Pembayaran 

hutang dagang 

dan hutang lain-

lain 

menurunkan 

kewajiban 

Kebijakan 

manajemen 

karena melihat 

posisi cash 

cukup sehingga 

langsung 

dilakukan 

pembayaran atas 

kewajiban 

Keuangan dan 

direksi 

10. Modal akhir ada 

kenaikan menjadi 

24.07%  

Adanya 

kenaikan karena 

adanya 

keuntungan dari 

penjualan bulan 

ini 

Mempertahankan 

keuntungan agar 

terus 

meningkatkan 

modal 

Marketing  

11. Strategi marketing 

pameran dan wholesaler, 

showroom 

Kita mengikuti 

banyak pameran 

dan banyak 

wisatawan 

datang kejogja 

yang sehingga 

showroom, dan 

pameran di mall 

cukup bagus 

Melihat potensi 

banyaknya 

wisatawan yang 

datang ke jogja 

maka 

manajemen 

mengambil 

tindakan untuk 

mengikuti 

Marketing dan 

direksi 
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pameran  

 

Bulan : Agustus 2017 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan meningkat 

15.32% dari bulan 

sebelumnya  

Pemilihan 

pemeran yang 

tepat membuat 

sehingga target 

omset bisa 

tercapai 

Mecari informasi 

even pameran 

komunitas yang 

bagus dengan 

biaya relevan 

untuk kami ikuti 

Marketing  

2. Potongan penjualan 14% 

naik 7.69% dari bulan 

sebelumnya. 

Tim marketing 

sedikit kurang 

percaya diri 

sehingga 

memberikan 

diskon yang 

terlalu banyak 

dengan harpaan 

menarik 

penjualan 

Kedepan 

evaluasi 

menggunakan 

sistem atau 

handtag yang 

tertera akan 

penting untuk 

menstandarisasi 

harga 

Direksi dan 

marketing 

3. Harga pokok produksi 

41% turun 5.72% dari 

bulan sebelumnya. 

Karena faktor 

barang dalam 

proses di bulan 

sebelumnya 

yang baru 

terinput di bulan 

Lebih 

memperbaiki 

sistem 

administrasi 

pencatatan untuk 

mendetek barang 

Produksi dan 

keuangan 
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selanjutnya  jadi maupun 

dalam proses 

4. Beban oprasional 12% 

naik 0.24% dari bulan 

sebelumnya. 

Hal ini terjadi 

karena ada 

penambahan 

alat kantor 

printer dan 

beberapa 

pembelian 

invoice PO dan 

surat keluar 

masuk 

beban oprasional 

masih relaistis 

namun memang 

target 10% harus 

bisa diupayakan 

untuk terjangkau 

Direksi dan 

keuangan 

5. Beban marketing 13% 

ada penurunan 2.85% 

dari bulan sebelumnya. 

Pameran diawal 

bulan untuk 

biaya sudah di 

cover oleh bulan 

sebelumnya 

Perlu 

dipertahankan 

agar mampu 

menghasilkan 

keuntungan 

Marketing  

6. Laba/ Rugi setalah pajak 

14% mengalami 

penurunan  4.92% dari 

bulan sebelumnya. 

(Laba)  

Karena jumah 

biaya diluar 

usaha yang 

cukup tinggi 

lebih dari bulan 

sebelumnya 

sehinga 

mempengaruhi 

besaran margin 

yang diperoleh 

Lebih fokus 

kepada control 

biaya untuk 

mengoptimalkan 

pendapatan 

sehingga margin 

yang diperoleh 

lebih besar 

Keuangan 
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7. Aktifa lancar naik 

14.62% dari bulan 

sebelumnya. 

Piutang lain-lain 

dan persedian 

barang 

dagangan serta 

cash penjualan 

meningkatkan 

aktifa 

Merencanakan 

untuk 

pembelanjaan 

dan pembayaran 

kewajiban serta 

mempersiapkan 

budget untuk 

bulan depan 

Keuangan  

8. Aktifa tetap naik 14.66% 

dari bulan sebelumnya. 

Karena adanya 

pembelian 

mesin baru 

kantor maupun 

produksi 

Investasi mesin 

dilakukan untuk 

menunjang 

efektifitas kerja 

kantor 

Keuangan  

9. Kewajiban ada kenaikan 

9.83% dari bulan 

sebelumnya. 

Kenaikan terjadi 

akibat dari uang 

muka penjualan 

yang tinggi hal 

ini baik karena 

konversinya 

adalah 

penjualan 

Efek domino 

yang diharapkan 

dari pameran 

yaitu 

mendapatkan 

mitra wholesaler 

Marketing  

10. Modal akhir ada 

kenaikan menjadi 

16.50% dari bulan 

sebelumnya 

Karna terjadi 

keuntungan 

maka 

meningkatkan 

modal 

perusahaan 

Terus melakukan 

langkah yang 

memberikan 

keuntungan bagi 

perusahaan 

Direksi dan 

marketing 
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11. Strategi marketing 

pameran dan wholesaler, 

showroom 

Meningkatnya 

penjualan 

pameran 

meningkatkan 

kemitraan 

karena efek 

dominonya 

Kemampuan 

edukasi sales 

perlu 

ditingkatkan 

untuk 

memberikan 

gambaran 

kepada costumer 

potensial 

menjadi mitra 

Marketing  

 

Bulan : September 2017 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan menurun 

44.31% dari bulan 

sebelumnya  

Melakukan 

langkah 

pameran diluar 

kota namun 

tidak sesuai 

dengan harapan 

Lebih selektif 

dalam pemilihan 

pameran 

kusunya diluar 

kota  

Marketing  

2. Potongan penjualan 

11.69% turun 1.31% 

dari bulan sebelumnya. 

Penurunan 

penjualan 

pameran 

menurunkan 

jumlah potongan  

Lebih selektif 

dalam pemilihan 

even karena 

ketika tidak tepat 

sasaran maka 

pemberian 

diskon menarik 

Marketing  
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akan tinggi 

3. Harga pokok produksi 

49.96% naik 8.96% dari 

bulan sebelumnya. 

Kembali kepada 

hpp normal 

seperti yang 

ditargetkan 

Lebih selektif 

lagi dalam 

pelaporan 

administrasi 

barang dalam 

proses dan 

barang stok akhir 

Produksi  

4. Beban oprasional 

18.29% naik 6.29% dari 

bulan sebelumnya. 

Karena jumlah 

omset yang 

didapatkan 

menurun 

sehingga 

miningkatkan fix 

cost 

Harus berupaya 

meningkatkan 

penjualan agar 

fix cost dapat 

ditekan 

Marketing  

5. Beban marketing 

16.92% ada kenaikan 

3.92% dari bulan 

sebelumnya. 

Even pameran 

diluar kota 

menyebabkan 

biaya tinggi 

tidak sebanding 

dengan omset 

yang didapatkan 

Lebih bisa 

mengefaluasi 

lagi antara target 

penjualan 

dengan biaya 

yang akan 

dikeluarkan 

Marketing  

6. Laba/ Rugi setalah pajak 

2.25% mengalami 

penurunan  11.75% dari 

bulan sebelumnya. 

(Laba)  

Biaya besar 

yang 

ditimbulakan 

membuat 

perusahaan 

Harus terus 

mempertahankan 

performa 

penjualan untuk 

mendapat hasil 

Marketing  
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mengalami 

penurunan 

penjualan  

yang maksimal 

7. Aktifa lancar naik 

5.49% dari bulan 

sebelumnya. 

Kenanikan 

terjadi akibat 

kenaikan 

piutang dan 

persedian barang 

dagangan 

Memprioritaskan 

untuk dapat 

menjual stok 

terlebih dahulu 

dan 

pengagendaan 

pembayaran 

piutang 

Keuangan dan 

marketing 

8. Aktifa tetap turun 4.29% 

dari bulan sebelumnya. 

Penyusutan 

mesin 

perusahaan 

 Keuangan  

9. Kewajiban ada kenaikan 

12.87% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena 

meningkatnya 

hutang dagang 

Segera 

memproses 

bahan baku yang 

tersedia menjadi 

barang fast 

moving dan 

sesuai dengan 

keinginan 

costumer 

Produksi  

10. Modal akhir ada 

kenaikan menjadi 1.27% 

dari bulan sebelumnya 

Adanya 

keuntungan 

yang 

mengakibatkan 

Meningkatkan 

keuntungan lebih 

banyak lagi 

Marketing  
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kenaikan modal 

11. Strategi marketing 

pameran dan, 

showroom, dan repeat 

order 

Belum bisa 

memaksimalkan 

upaya marketing 

lainnya  

Mencari even 

yang terjangkau 

namun 

berpotensi 

Marketing  

 

Bulan : Oktober 2017 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan meningkat 

51% dari bulan 

sebelumnya  

Adanya even 

crafina di 

Jakarta dan 

beberapa even 

lainnya yang 

kami ikuti 

Berupaya 

mengoptimalkan 

penjualan dari 

even-even yang 

sudah ada 

Marketing  

2. Potongan penjualan 12% 

naik 0.31% dari bulan 

sebelumnya. 

Berupaya untuk 

mendapatkan 

untung dan 

menarik 

costumer 

sehingga 

potongan 

diberikan 

Potongan 

penjualan 

diberikan kepada 

yang datang ke 

even pameran 

kita 

Marketing  

3. Harga pokok produksi 

38.7% turun 11.26% dari 

bulan sebelumnya. 

Hal ini terjadi 

karena upaya 

menaikan harga 

trelebih dahulu 

Dengan edukasi 

kepada costumer 

untuk bisa 

menerima 

Marketing  
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baru diskon 

mempengaruhi 

margin dan 

mengurangi 

HPP 

perubahan harga 

yang kami 

lakukan guna 

meningkatkan 

margin 

4. Beban oprasional 13.7% 

turun 4.59% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena 

penjualan 

meningkat 

mengkibatkan 

menurunnya fix 

cost 

Harus terus 

meningkatkan 

omset agar 

menurunkan fix 

cost 

Marketing  

5. Beban marketing 34.5% 

ada kenaikan 17.58% 

dari bulan sebelumnya. 

Biaya marketing 

melonjak tinggi 

karena adanya 

pemeran diluar 

kota di beberapa 

tempat sekaligus 

sehingga biaya 

naik tinggi 

Palembang dan 

jakarta 

Fukus utama 

memang menjual 

barang namun 

efek domino 

kemitraan harus 

menjadi bagian 

penting untuk 

memperkenalkan 

alra ke suatu 

wilayah baru 

Marketing  

6. Laba/ Rugi setalah pajak     

-0.9% mengalami 

penurunan  3.15% dari 

bulan sebelumnya. 

(Rugi)  

Biaya yang 

tinggi dan 

penjualan tidak 

mencapai target 

mengakibatkan 

kerugian  

Membuka pasar 

baru luar kota 

untuk 

memperkenalkan 

alra, sehingga 

jangkauan pasar 

Marketing  
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semakin luas 

7. Aktifa lancar naik 

11.45% dari bulan 

sebelumnya. 

Kenaikan 

disebabkan oleh 

ketersedian cash 

memadai karena 

even pameran 

merubah barang 

jadi menjadi 

uang 

Segera 

melakuakn 

perencanaan 

untuk bulan 

depan dan 

merencanakan 

pembayaran 

kewajiban 

Keuangan dan 

marketing  

8. Aktifa tetap turun 2.74% 

dari bulan sebelumnya. 

Penyusutan 

mesin produksi 

 Keuangan  

9. Kewajiban ada kenaikan 

36.27% dari bulan 

sebelumnya. 

Peningkatan 

terjadi di uang 

muka penjualan 

dan hutang 

dagang untuk 

bahan baku 

penunjang 

orderan 

Langkah 

marketing 

pameran 

membuahkan 

hasil positif yaitu 

memperoleh 

wholesaler 

sehingga unag 

muka penjualan 

meningkat  

Marketing  

10. Modal akhir ada 

penurunan menjadi 

0.72% dari bulan 

sebelumnya 

Karena 

terjadinya 

kerugian yang 

dialami 

menurunkan 

modal 

Berupaya untuk 

bisa memberikan 

keuntungan di 

bulan depan 

untuk 

menstabilkan 

Marketing  
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modal kembali 

11. Strategi marketing 

pameran dan, showroom, 

dan wholesaler, dan 

mulai online 

Karena kamu 

berupaya keras 

untuk 

menurunkan 

biaya sehingga 

perlu alternative 

pemasaran 

lainnya 

Membagi tim 

yang ada mulai 

bertanggung 

jawab masing-

masing terhadap 

pekerjaannya 

dengan job des 

yang jelas 

HRD dan direksi 

 

Bulan : November 2017 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan menurun 

37.68% dari bulan 

sebelumnya  

Hanya satu even 

pameran yang 

diikuti namun 

kurang bagus 

dalam 

penjualannya, 

mulai membagi 

tim untuk 

menggarap 

online 

Mulai menggarap 

dan 

memfungsikan 

tim untuk kearah 

digital marketing 

HRD dan 

marketing 

2. Potongan penjualan 

3.35% turun 8.65% dari 

bulan sebelumnya. 

Tidak banyak 

mengikuti 

pameran 

sehingga 

Perlu melakuakan 

upaya marketing 

lebih untuk 

mampu 

Maketing dan 

direksi 
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potongan harga 

mampu ditekan 

sedemikian rupa 

meningkatkan 

penjualan tanpa 

harus 

meningkatkan 

potongan 

penjualan yang 

tinggi 

3. Harga pokok produksi 

63.79% naik 25.09% 

dari bulan sebelumnya. 

Peningkatan 

biaya 

nampaknya 

imbas dari 

barang dalam 

proses bulan 

lalu yang baru 

ter imput bulan 

ini 

Menunjuk orang 

sebagai PIC untuk 

pendataan bahan 

baku dan 

pencataatn barang 

dalam proses 

HRD dan direksi 

4. Beban oprasional 

25.81% naik 12.11% 

dari bulan sebelumnya. 

Ada sedikit 

peningkatan 

beban karena 

faktor 

penambahan 

gaji disisi lain 

omset yang 

rendah 

meningkatkan 

biaya 

Harus lebih bisa 

mengoptimalkan 

SDM yang 

dimiliki untuk 

mencapai tujuan 

organisasi dan 

mampu 

meningkatkan 

omset dengan hal 

tsb 

Direksi 

5. Beban marketing 

21.76% ada penurunan 

Karena omset 

sangat minim 

Harus mulai 

mencari cara 

Direksi, 

keuangan dan 
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12.74% dari bulan 

sebelumnya. 

sehingga 

menjadikan 

biaya marketing 

besar 

bagaimana agar 

biaya marketing 

yang tinggi 

mampu 

dikonversikan 

sebanding dengan 

penjualan 

marketing 

6. Laba/ Rugi setalah 

pajak     -20.57% 

mengalami penurunan 

19.67% dari bulan 

sebelumnya. (Rugi)  

Kebijakan even 

dibulan ini 

banyak yang 

tida mencapai 

target penjualan 

yang diharapkan 

sehingga 

mengakibatkan 

biaya yang 

besar 

Melakukan 

persiapan untuk 

even bulan 

desember 

menghadapi tahun 

baru 

Marketing dan 

direksi 

7. Aktifa lancar turun 

12.35% dari bulan 

sebelumnya. 

Penurunan 

jumlah stok dan 

uang cash 

karena 

dipergunakan 

untuk 

membayar 

kewajiban 

Memprioritaskan 

penjualan stok 

untuk dapat 

melakukan 

pembelian ulang 

bahan baku 

Marketing dan 

produksi 

8. Aktifa tetap turun 

2.81% dari bulan 

Penyusutan 

mesin produksi 

 Keuangan  
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sebelumnya. 

9. Kewajiban ada 

penurunan 12.42% dari 

bulan sebelumnya. 

Pembayaran 

hutang ke 

supplier dan 

mengambilan 

barang oleh 

mitra 

menurunkan 

kewajiban 

Mempercepat 

pengambilan 

barang oleh mitra 

dan mencari mitra 

baru maupun 

membuat mitra 

lama deposit 

kembali 

Marketing  

10. Modal akhir ada 

penurunan menjadi 

10.98% dari bulan 

sebelumnya 

Kerugian cukup 

besar sangat 

memberikan 

dampak 

terhadap modal 

perusahaan 

Strategi online 

yang dibangun 

belum 

memberikan hasil 

maka perlu 

menyiapkan 

langkah 

konvensional 

penunjangnnya 

Marketing  

11. Strategi marketing 

pameran dan, 

showroom, dan 

wholesaler, dan mulai 

online sedikit 

Perubahan ke 

arah digitalisasi 

mulai di 

proritaskan 

Membuat rencana 

kerja kearah 

digital dan setiap 

PIC harus 

mempresentasikan 

langkah kerja 

yang akan diambil 

HRD dan direksi 

 

Bulan : Desember 2017 
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No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan meningkat 

31.54% dari bulan 

sebelumnya  

Adanya 

pemeran akhir 

tahun 

meningkatkan 

penjualan 

karena banyak 

wisatawan juga 

Segera 

menyiapkan 

produk untuk 

even pameran 

akhir tahun 

karena banyak 

wstawan 

Marketing  

2. Potongan penjualan 

5.96% naik 2.61% dari 

bulan sebelumnya. 

Penjualan 

terbesar 

didapatkan 

melalaui 

pameran dengan 

kecenderungan 

pemberian 

diskon 

Mengambil 

tindakan 

melakukan 

pameran di JCM 

saat tahun baru 

memiliki potensi 

bagus karena 

banyaknya 

pendatang dari 

kota lain 

Marketing  

3. Harga pokok produksi 

44.32% turun 19.47% 

dari bulan sebelumnya. 

Hpp kembali 

kepada posisi 

normal sesuai 

yang 

direncanakan 

Perlu diamatin 

dengan cermat 

agar tidak 

memberikan 

efek biaya tinggi 

ke bulan 

berikutnya 

Produksi dan 

keuangan 

4. Beban oprasional Beban Membuat Marketing  
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23.75% turun 2.06% dari 

bulan sebelumnya. 

oprasional 

masih cukup 

tinggi karena 

adanya beban 

dinas dan beban 

training bagi 

staff manajemen 

budgeting terkait 

biaya dinas agar 

mampu 

dikontrol 

pengeluarannya 

sehingga tidak 

membebani 

perusahaan saat 

low sesson 

5. Beban marketing 15% 

ada penurunan 6.76% 

dari bulan sebelumnya. 

Beban 

marketing 

sebanding 

dengan omset 

yang didapat 

karena acara pas 

bagus 

Lebih selektif 

dalam 

menjalankan 

pameran ditahun 

depan agar 

mampu 

menciptakan 

keuantungan 

Marketing  

6. Laba/ Rugi setalah pajak 

10.45% mengalami 

kenaikan 31.02% dari 

bulan sebelumnya. 

(Laba)  

Biaya yang 

dikeluarkan 

masih bisa 

tercover dengan 

omset yang 

didapatkan 

Perlu 

ditingkatkan dan 

terlihat bahwa 

minimal 

penjualan atau 

omset untuk 

perusahaan bisa 

grow adalah 

150jt 

Direksi dan 

marketing  

7. Aktifa lancar naik 7.55% Jumlah cash 

meningkat 

Perencanaan 

untuk program 

Keuangan dan 
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dari bulan sebelumnya. seiring 

bagusnya 

penjualan yang 

dilakukan di 

pameran  

kerja dan 

pembayaran 

kewajiban di 

tahun depan 

direksi 

8. Aktifa tetap turun 2.89% 

dari bulan sebelumnya. 

Penyusutan 

mesin produksi 

 Keuangan  

9. Kewajiban ada kenaikan 

7.12% dari bulan 

sebelumnya. 

Meningkatnya 

uang muka 

penjualan yang 

berarti 

meningkanya 

dana deposit 

dari mitra hal ini 

baik bagi 

cashflow 

Marketing 

melakuakan 

langkah gencar 

untuk segera 

mendapatkan 

wholesaler baru 

untuk 

memberikan 

perusahaan dana 

awal didepan 

Marketing  

10. Modal akhir ada 

kenaikan menjadi 6.21% 

dari bulan sebelumnya 

Karena terjadi 

keuntungan 

mempengaruhi 

modal akhir 

Perlu 

miningkatkan 

penjualan dan 

efisiensi 

produksi untuk 

menekan cost 

Marketing dan 

produksi 

11. Strategi marketing 

pameran dan, showroom, 

dan wholesaler, dan 

mulai online sedikit 

Perubahan ke 

arah digitalisasi 

mulai di 

proritaskan 

Mulai 

mempersiapkan 

rakerterkait 

langkah strategi 

Seluruh tim 
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2018 terkait 

digitalisasi 

marketing 

 

 

Gambar Data Laba/ Rugi PT. Alra Makmur Cahaya Selaras Januari-Juni 2018. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 
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Gambar Data Neraca PT. Alra Makmur Cahaya Selaras Januari-Juni 2018. 

Sumber : Data Primer Diolah, 2018. 

 

Bulan : Januari 2018 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan menurun 

3.67% dari bulan 

Kami 

menurangi 

pameran dan 

Mulai merapihkan 

sarana marketing 

digital (IG, FB, dan 

Direksi 
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sebelumnya  mencoba 

merubah ke 

marketing 

digital 

Website) dan 

menseriusinya. 

2. Potongan penjualan 

8.34% naik 2.38% 

dari bulan 

sebelumnya. 

Diskon 

diberikan untuk 

menarik 

costumer 

belanja melalui 

online 

Mulai melakuakan 

promosi online 

melalui media digital 

untuk 

menginformasikan. 

Marketing  

3. Harga pokok 

produksi 49.09% naik 

4.77% dari bulan 

sebelumnya. 

Kebanyakan 

penjualan 

berdasarkan 

orderan 

costumer. 

Mengoptimalkan 

kapasitas terpasang 

sehingga bisa 

menekan upah 

pengrajin. 

Produksi  

4. Beban oprasional 

19.91% turun 3.847% 

dari bulan 

sebelumnya. 

Beban dinas 

berkurang dan 

ada karyawan 

yang cuti 

Meningkatkan 

penjualan untuk 

menekan fix cost 

Marketing  

5. Beban marketing 

19.45% ada kenaikan 

4.45% dari bulan 

sebelumnya. 

Beban biaya 

pameran di 

bulan desember 

terbeban di 

januari. 

Mencoba menekan 

biaya marketing 

konvensional secara 

bertahap. 

Direksi dan 

marketing 

6. Laba/ Rugi setalah 

pajak 0.34% 

mengalami 

Kerugian 

terjadi akibat 

biaya variable 

Mencoba 

mengoptimalkan 

bag. Keuangan untuk 

Direksi dan 

keuangan  
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penurunan 10.79% 

dari bulan 

sebelumnya. (Rugi)  

yang terlalu 

tinggi 

berfungsi sebagai 

control pengeluara 

tidak hanya fungsi 

pencatatan. 

7. Aktifa lancar turun 

7% dari bulan 

sebelumnya. 

Menggunakan 

uang cash 

untuk 

membayarkan 

kewajiban 

Merubah stok 

menjadi cash dengan 

cara menjual stok 

diprioritaskan 

Marketing  

8. Aktifa tetap turun 

2.98% dari bulan 

sebelumnya. 

Adanya 

penyusutan 

mesin. 

 Keuangan  

9. Kewajiban ada 

penurunan 18.16% 

dari bulan 

sebelumnya. 

Pembayaran 

hutang dengan 

uang cash  

Memperkecil hutang 

dagang dan pihak ke 

3 dan memperbesar 

uang muka 

pembelian sebagai 

prioritas. 

Marketing dan 

direksi 

10. Modal akhir ada 

penurunan menjadi 

0.24%  

Karena adanya 

kerugian yang 

terjadi. 

Meningkatkan 

margin dengan 

mengurangi cost 

Marketing dan 

keuangan  

11. Strategi marketing : 

penjualan didapat 

melalui pameran, 

digital marketing, 

showroom, dan mitra. 

Kami mulai 

membangun 

strategi 

marketing 

selain pameran 

Memangkas biaya 

promosi 

konvensional dan 

mulai 

mengkonversikannya 

kearah digital dan 

Direksi dan 

marketing  
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secara serius. kemitraan. 

 

Bulan : Februari 2018 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan menurun 

26.6% dari bulan 

sebelumnya  

Kami tidak 

mengikuti even 

pameran 

apapun, dan 

omset 

didapatkan dari 

sarana 

marketing yang 

lain 

Meningkatkan 

intensitas 

program untuk 

mendatangkan 

costumer ke 

showroom mapun 

ke media digital 

dan mentarget 

mitra baru 

Marketing 

2. Potongan penjualan 

3.08% turun 5.26% dari 

bulan sebelumnya. 

Kami mencoba 

menetapkan 

harga fix dengan 

potongan 50 rb 

untuk semua 

pembelian 

kecuali 

kemitraan. 

Untuk showroom 

kita memberikan 

handtag, untuk 

online kita 

cantumkan harga, 

dan untuk 

costumer yang 

mau potongan 

besar kita ajak 

kemitraan. 

Marketing  

3. Harga pokok produksi 

49.18% naik 0.09% dari 

bulan sebelumnya. 

Pembelian yang 

terjadi adalah 

orderan 

Menginstruksikan 

marketing untuk 

fokus kepada 

Marketing dan 

produksi  
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costumer dan 

kami tidak 

membuat 

barang stok 

terlalu banyak. 

order tidak 

menstok karena 

mempersiapkan 

untuk even 

inacraft. 

4. Beban oprasional 

25.18% naik 5.27% dari 

bulan sebelumnya. 

Karena 

penjualan 

menurun 

sehingga fix 

cost meningkat 

Langkah yang 

kami upayakan 

adalah sebisa 

mungkin 

mengurangi cost 

dengan konversi 

biaya marketing 

Direksi dan 

keuangan  

5. Beban marketing 

17.91% ada penurunan 

1.54% dari bulan 

sebelumnya. 

Mulai merubah 

strategi 

marketing ke 

arah digital 

Dengan 

mengoptimalkan 

media digital dan 

bekerja sama 

dengan mitra 

dalam 

mendatangkan 

costumer  

Marketing dan 

direksi 

6. Laba/ Rugi setalah pajak 

3.78% mengalami 

kenaikan 4.12% dari 

bulan sebelumnya. 

(Laba)  

Keberhasilan 

manajemen 

dalam menekan 

cost 

Melakukan upaya 

meningkatkan 

penjualan 

menggunakan 

strategi yang 

sama dan lebih 

agresif lagi 

Marketing dan 

keuangan. 
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7. Aktifa lancar naik 

70.29% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena ada 

pembelian 

bahan baku dan 

peningkatan 

output produksi 

untuk even 

inacraft 

Segera 

mengoptimalkan 

kapasitas 

produksi untuk 

persiapan even 

besar di april  

Direksi, 

marketing, 

produksi, dan 

keuangan 

8. Aktifa tetap turun 3.07% 

dari bulan sebelumnya. 

Penyusutan 

mesin 

Belum 

dibutuhkan 

investasi mesin 

untuk 

meningkatkan 

kapasitas 

produksi 

Produksi dan 

keuangan 

9. Kewajiban ada kenaikan 

198.1% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena adanya 

pinjaman pihak 

ke 3 untuk 

persiapan even 

inacraft 

Melakukan 

perencanaan 

pembayaran 

jangka pendek 

karena dana 

talangan 

Keuangan dan 

produksi 

10. Modal akhir ada 

kenaikan menjadi 1.92%  

Karena adanya 

keuntungan 

bulan februari 

Berupaya 

meningkatkan 

margin dengan 

mengurangi cost 

Direksi dan 

keuangan 

11. Strategi marketing : 

penjualan didapat 

melalui digital 

Penekanan 

biaya 

konvensional 

Berupaya 

meningkatkan 

layanan costumer 

Marketing  
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marketing, showroom, 

dan mitra. 

dan 

dikonversikan 

ke arah lain 

dan mengelola 

costumer loyal 

 

Bulan : Maret 2018 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan meningkat 

48.02% dari bulan 

sebelumnya  

Karena kami 

mencoba 

mengambil 

beberapa even dan 

mencoba 

mengkombinasikan 

strategi 

konvensional dan 

digital 

Memilih 

pameran dengan 

budget dan 

mentargetkan 

memperoleh 

penjualan yang 

sesuai 

Direksi dan 

marketing 

2. Potongan penjualan 

7.29% meningkat 

4.21% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena banyak 

pameran sehingga 

potongan 

cenderung naik 

Membuat 

ketentuan 

maksimal 

potongan 10% 

dengan syarat 

dan ketentuan 

Keuangan dan 

marketing 

3. Harga pokok produksi 

52.32% naik 3.14% 

dari bulan 

sebelumnya. 

Cukup naik tinggi 

karena biaya 

tenaga kerja 

produksi 

meningkat pesat 

Memastikan 

bahwa langkah 

untuk pemilihan 

subcont tepat 

dari pada 

Produksi dan 

keuangan 
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persiapan pameran menambah 

jumlah pekerja 

inhouse 

4. Beban oprasional 

16.58% menurun 

8.6% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena omset 

meningkat maka 

fix cost menurun 

Terus berupaya 

meningkatkan 

penjualan 

dengan 

mengoptimalkan 

SDM yang ada 

Direksi dan 

marketing 

5. Beban marketing 

27.45% ada 

peningkatan 9.54% 

dari bulan 

sebelumnya. 

Karena hasil 

pameran tidak 

seperti ekpektasi 

maka biaya 

cenderung 

meningkat.  

Efek domino 

yang diharpkan 

dari pameran 

harus tercapai 

yaitu 

mendapatkan 

kemitraan  

Marketing  

6. Laba/ Rugi setalah 

pajak   -4.09% 

mengalami penurunan 

13.09% dari bulan 

sebelumnya. (Rugi)  

Karena biaya 

marketing terlalu 

besar 

Fokus untuk 

meningkatkan 

penjualan divisi 

online marketing 

agar bisa 

menjadi tulang 

punggung 

penjualan 

Marketing  

7. Aktifa lancar naik 

8.24% dari bulan 

sebelumnya. 

Peningkatan 

persedian barang 

dagang dan bahan 

Fokus menjual 

barang stok 

untuk bulan 

Marketing  
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baku persiapan 

even april inacraft 

selanjutnya 

sehingga dapat 

menekan cost 

dan juga 

mengoptimalkan 

digital marketing 

8. Aktifa tetap turun 

3.17% dari bulan 

sebelumnya. 

Biaya penyusutan 

mesin 

 Keuangan  

9. Kewajiban ada 

kenaikan 15.56% dari 

bulan sebelumnya. 

Meningkatnya 

hutang dagang ke 

supplier 

Berupaya 

meningkatkan 

uang muka 

penjualan untuk 

mengkonversi 

hutang dagang 

Marketing 

10. Modal akhir ada 

penurunan 3.01% dari 

bulan sebelumnya 

Karena mengalami 

kerugian terkait 

biaya yang terlalu 

tinggi 

Berupaya untuk 

meningkatkan 

keuntungan 

tidak rugi. 

Marketing dan 

keuangan 

11. Strategi marketing : 

penjualan didapat 

melalui pemeran, 

digital marketing, dan 

mitra. 

Target omset yang 

dicanangkan 

didapat dari selain 

pameran tidak 

sesuai harpan. 

Kami mencoba 

membangun 

website untuk 

mengoptimalkan 

penjualan digital 

Marketing 

 

Bulan : April 
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No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan meningkat 

160.21% dari bulan 

sebelumnya  

Adanya even 

inacraft 

Memfokuskan 

produksi untuk 

stok barang jadi 

minimal 700 pcs 

untuk dibawa 

inacaraft 

Produksi  

2. Potongan penjualan 

4.41% menurun 2.88% 

dari bulan sebelumnya. 

Menekan 

adanya 

potongan 

penjualan 

bahkan tidak 

ada potongan 

untuk even 

inacraft 

Merubah harga 

untuk inacraft 

dan diskon 

sampai pada 

harga aslinya. 

Marketing  

3. Harga pokok produksi 

46.51% turun 5.81% dari 

bulan sebelumnya. 

Perubahan 

harga memicu 

perubahan 

susunan margin 

Banyak produk 

yang dibikin 

dengan ukuran 

besar karena 

komposisi 

margin lebih 

tinggi 

Produksi dan 

marketing 

4. Beban oprasional 6.98% 

menurun 9.6% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena omset 

tinggi maka fix 

cost menurun 

drastis 

Tidak melakukan 

penambahan 

orang baik 

produksi maupun 

Direksi dan 

produksi 
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staff dalam 

mencapai omset 

besar sehingga 

tidak merubah 

fix cost 

5. Beban marketing 30.98% 

ada peningkatan 3.53% 

dari bulan sebelumnya. 

Biaya stand dan 

sarana 

penunjang 

inacraft sangat 

besar 

Harus mampu 

mendapatkan 

efek domino dari 

pameran baik 

dari sisi supplier 

maupun mitra 

Direksi dan 

marketing 

6. Laba/ Rugi setalah pajak   

9.31% mengalami 

kenaikan 13.4% dari 

bulan sebelumnya. 

(Laba)  

Omset yang 

tinggi 

mengcover 

semua biaya 

Segera 

mengagendakan 

pengembalian 

dana kepada 

pihak ke 3 dan 

pembayaran 

hutang dagang 

Direksi dan 

keuangan 

7. Aktifa lancar naik 26% 

dari bulan sebelumnya. 

Karena 

persedian 

barang jadi 

meningkat sisa 

stok pameran 

inacraf 

Segera 

menyusun 

prioritas 

penjualan stok 

barang 

Marketing  

8. Aktifa tetap turun 3.38% 

dari bulan sebelumnya. 

Penyusutan 

mesin  

Tidak perlu 

menambah 

mesin 

Produksi  
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9. Kewajiban ada kenaikan 

28.4% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena adanya 

masuk bahan 

baku yang 

cukup tinggi di 

april 

Segera 

memproses 

bahan baku 

menjadi barang 

jadi di bulan 

yang sama 

dengan harapan 

terjual diinacraft 

Produksi dan 

marketing 

10. Modal akhir ada 

kenaikan 18.42% dari 

bulan sebelumnya 

Karena laba 

yang dihasilkan 

cukup tinggi  

Terus 

mempertahankan 

kenaikan laba 

untuk menambah 

modal 

Direksi dan 

marketing 

11. Strategi marketing : 

penjualan didapat 

melalui pemeran, digital 

marketing, showroom 

dan mitra. 

Sebelum 

inacraft 

konsentrasi 

penjualan 

diarahkan 

kepada selain 

pameran 

sehingga fokus 

Tidak 

memberikan 

budget pemeran 

sebelum inacraft 

sehingga upaya 

yang harus 

dilakuakan 

adalah sarana 

jual lainnya 

Keuangan dan 

marketing 

 

Bulan : Mei 2018 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan menurun Karena kembali Tetap Marketing  
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70.76% dari bulan 

sebelumnya  

kepada keadaan 

normal dan tidak 

ada even sebesar 

inacraft 

mengupayakan 

penjualan dari 

stok sisa inacraft 

sebagai prioritas 

2. Potongan penjualan 

5.03% meningkat 0.62% 

dari bulan sebelumnya. 

Kami 

meningkatkan 

diskon karena 

menghadapi low 

season bulan 

puasa. 

Tidak melakuakn 

pameran, 

berupaya 

menjual stok 

akan menjadi 

cash dengan 

meningkatkan 

diskon ke mitra, 

online, dan 

showroom 

Direksi dan 

marketing 

3. Harga pokok produksi 

37.9% turun 8.61% dari 

bulan sebelumnya. 

Kemungkinan 

terjadi akibat 

dari sisa bahan 

baku kulit yang 

sudah 

dikeluarkan di 

april masih bisa 

dipergunakan 

untuk 

memproduksi 

tas sehingga 

biaya sudah 

ditanggung 

diapril 

Kedepan kami 

akan mencoba 

memanfaatkan 

sisa bahan baku 

produksi yang 

telah dikeluarkan 

untuk 

meningkatkan 

omset dan 

menekan hpp 

Produksi  
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4. Beban oprasional 25.9% 

meningkat 18.92% dari 

bulan sebelumnya. 

Karena omset 

menurun makan 

fix cost 

meningkat 

Kami berupaya 

merubah 

komposisi staff 

yang kurang 

berkontribusi 

terhadap 

perubahan digital 

diganti dengan 

yang memang 

professional 

dalam bidang 

digital marketing 

Direksi dan HRD 

5. Beban marketing 

18.26% ada penurunan 

12.72% dari bulan 

sebelumnya. 

Tidak ada 

pameran dan 

lebih fokus ke 

arah digital 

marketing  

Kami 

merencanakan 

meng-hire satu 

tim digital 

marketing 

dengan 

mengkonversi 

biaya pameran  

Direksi dan HRD 

6. Laba/ Rugi setalah pajak   

13.72% mengalami 

kenaikan 4.41% dari 

bulan sebelumnya. 

(Laba)  

Ditekannya 

biaya produksi 

memberikan 

keuntungan bagi 

perusahaan 

Fokus produksi 

dan 

mengarahkan 

costumer kepada 

bahan baku sisa 

pameran 

Marketing dan 

produksi 

7. Aktifa lancar turun 

12.38% dari bulan 

Dana cash yang 

didapatkan dari 

Perlu melakukan 

langkah 

Direksi dan 
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sebelumnya. pameran 

berkurang 

dialokasikan 

untuk hutang 

mendapatkan 

dana untuk 

menggantikan 

posisi pihak ke 3 

yang berpotensi 

membuat 

negative 

cashflow 

keuangan 

8. Aktifa tetap turun 3.38% 

dari bulan sebelumnya. 

Penyusutan 

mesin 

 Keuangan  

9. Kewajiban ada 

penurunan 22.87% dari 

bulan sebelumnya. 

Hutang pihak ke 

3 dan hutang 

dagang mulai 

dibayarkan 

Memprioritaskan 

menghabiskan 

stok barang jadi 

secepat mungkin 

untuk mampu 

membayarkan 

hutang. 

Marketing  

10. Modal akhir ada 

peningkatan 6.70% dari 

bulan sebelumnya 

Laba yang 

diperoleh 

perusahaan 

menambah 

posisi modal 

Mempertahankan 

penjualan dan 

control biaya 

yang baik untuk 

terus profit 

Keuangan dan 

marketing 

11. Strategi marketing : 

penjualan didapat 

melalui digital 

marketing, showroom 

dan mitra. 

Tidak ada even 

pameran karena 

fokus menekan 

biaya marketing 

dan 

Mengurangi 

budget pameran  

Keuangan dan 

marketing 
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mengoptimalkan 

marketing 

digital 

 

Bulan : Juni 2018 

No. ANALISA PENYEBAB TINDAKAN PENANGGUNG 

JAWAB 

1. Penjualan menurun 

15.77% dari bulan 

sebelumnya  

Libur lebaran 

yang cukup 

panjang dan low 

season karena 

puasa 

Memberikan 

program diskon 

dan dp order 

barang lunas 

untuk membantu 

cashflow dan 

meningkatkan 

penjualan 

khususnya stok 

Marketing dan 

keuangan 

2. Potongan penjualan 

11.06% meningkat 

6.04% dari bulan 

sebelumnya. 

Karena program 

diskon yang 

diberikan 

Berlaku untuk 

costumer 

member dan 

pembelian 

dengan dp lunas 

didepan  

Marketing 

3. Harga pokok produksi 

49.82% naik 11.92% 

dari bulan sebelumnya. 

Kembali normal 

seperti yang di 

harapkan untuk 

hpp 

Produksi hanya 

untuk order 

costumer dan 

developing 

product tidak 

Produksi dan 

marketing 
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untuk stock 

4. Beban oprasional 

45.63% meningkat 

19.73% dari bulan 

sebelumnya. 

karena beban 

gaji meningkat 

pesat dengan di 

hire nya satu tim 

digital 

marketing dan 

juga 

pengeluaran 

THR untuk 

karyawan 

Mengupayakan 

semua sarana 

digital marketing 

optimal untuk 

dapat 

memudahkan 

costumer 

mengakses 

pembelian 

Marketing  

5. Beban marketing 8.55% 

ada penurunan 9.71% 

dari bulan sebelumnya. 

Kami tidak 

melakukan 

langkah 

konvensional 

namun 

mengoptimalkan 

sarana digital 

marketing 

Dengan strategi 

pemberian 

diskon dalam 

pembelian online 

maupun 

showroom 

Marketing  

6. Laba/ Rugi setalah pajak     

-34,66% mengalami 

penurunan 48.38% dari 

bulan sebelumnya. 

(Rugi)  

Biaya yang 

dikeluarkan 

terlalu besar 

tidak sebanding 

dengan 

pemasukan 

dikarenakan 

lebaran dan libur 

Berupaya untuk 

mendapatkan 

dana dari order 

costumer dan 

mitra wholesaler 

untuk 

mengamankan 

posisi cashflow 

Direksi dan 

marketing 
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panjang 

7. Aktifa lancar turun 

5.18% dari bulan 

sebelumnya. 

Menurunnya 

persedian barang 

dagangan karena 

dijual 

Terus 

memprioritaskan 

menghabiskan 

stok barang 

untuk bisa 

menjadi cash 

Marketing  

8. Aktifa tetap turun 3.50% 

dari bulan sebelumnya. 

Penyusutan 

mesin 

Tidak 

membutuhkan 

mesin baru 

namun 

perawatan 

diperlukan 

Produksi  

9. Kewajiban ada kenaikan 

1.49% dari bulan 

sebelumnya. 

Mendapatkan 

mitra baru. 

Menggencarakan 

costumer 

potensial untuk 

menjadi 

wholesaler 

Marketing  

10. Modal akhir ada 

penurunan 13.36% dari 

bulan sebelumnya 

Karena tergerus 

oleh kerugian 

yang sangat 

besar 

Menentukan 

langkah recovery 

di bulan juli 

untuk menaikan 

modal dari 

margin 

Marketing dan 

direksi 

11. Strategi marketing : 

penjualan didapat 

melalui digital 

Waktu efektif 

kerja singkat dan 

biaya yang 

Program diskon 

dan penawaran 

menarik untuk 

Marketing  
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marketing, showroom 

dan mitra. 

tinggi untuk 

pameran 

costumer dalam 

melakukan 

belanja  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


