BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, maka akan diambil kesimpulan sebagai

berikut:

1.

Situasi lingkungan internal dan eksternal dalam perusahaan konsultan IT
berbasis ERP dan BI. Lingkungan internal dilakukan menggunakan metode
RBYV. Dari analisa tersebut didapatkan kondisi internal dari perusahaan dinilai
cukup baik. Hal tersebut ditunjukan dengan hasil dari IFE Matriks (Tabel 4.2)
yang memiliki penilaian berdasarkan analisa RBV memiliki nilai akhir melebihi
nilai rata-rata, yaitu 2.6 poin. Dari tabel IFE Matriks tersebut didapatkan 2
faktor kekuatan perusahaan yang paling berpengaruh, yaitu fitur produk yang
lengkap dan harga yang murah. Dan kelemahan perusahaan yang perlu
diperbaiki adalah dalam hal brand. Maka dari itu dari sisi internal perusahaan
butuh mempertahankan kualitas dan harga dari produk, dan meningkatkan
brand dari perusahaan sehingga bisa bersaing dengan brand perusahaan
konsultan IT ternama.

Analisa lingkungan eksternal dibagi menjadi makro dan mikro. Analisa
lingkungan eksternal makro menggunakan analisa PEST, sedangkan analisa
lingkungan eksternal mikro menggunakan analisa five force. Dari analisa

tersebut dinilai perusahaan akan mampu menjalankan perusahaan dengan baik.
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Hal tersebut ditunjukan dengan hasil dari EFE Matriks (Tabel 4.1) yang
memiliki penilaian berdasarkan analisis lingkungan eksternal secara makro dan
mikro memiliki nilai 2.65 yang berarti memiliki nilai melebihi rata-rata. Dari
tabel EFE tersebut didapatkan peluang yang paling berpengaruh terhadap
perusahaan adalah sumber daya manusia yang meningkat serta implementasi
produk yang dilakukan oleh banyak perusahaan relatif lama. Peluang tersebut
dapat dimanfaatkan oleh perusahaan sebaik-baiknya sehingga dapat menjadi
kekuatan perusahaan. Sehingga perusahaan diharapkan dapat mengambil
kesempatan yang ada dan menghindari ancaman yang mungkin terjadi.
Strategi yang dapat digunakan oleh perusahaan konsultan IT berbasis ERP dan
BI. Dalam menentukan strategi dalam menjalankan bisnis ini, dilakukan dengan
beberapa cara, yaitu :
- Analisa SWOT
Analisa SWOT didapatkan dari matriks internal dan eksternal perusahaan.
Strategi dari analisa SWOT dibagi menjadi 4 jenis, yaitu:
a. Strategi S-O (Stregths — Opportunities)
Dari strategi ini memanfaatkan kekuatan dan peluang yang ada dari
perusahaan. Beberapa strategi yang dapat diterapkan oleh perusahaan
adalah mencari SDM sekitar yang memiliki kemampuan sesuai dengan
yang diharapkan, Memperkenalkan produk dengan fitur baru dengan
harga yang lebih murah dibandingkan pasaran, Memberikan
kenyamanan kepada karyawan dalam bekerja, implementasi dengan
waktu yang relatif lebih rendah dibandingkan dengan pesaing,

maintenance produk sesuai dengan perkembangan teknologi.
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b. Strategi W-O (Weakness — Opportunities)
Strategi ini berdasarkan kelemahan dan peluang yang ada dari
perusahaan. Strategi yang dapat digunakan adalah merekrut karyawan
yang memiliki kemampuan yang diatas rata-rata, menambah SDM
untuk mempercepat pekerjaan, dan memberikan pelatihan kepada
karyawan yang potensial.

c. Strategi S-T (Stregths — Threats)
Strategi ini berdasarkan kekuatan dan ancaman yang ada. Strategi yang
dapat digunakan adalah menjelaskan kepada calon pelanggan bahwa
lifetime produk setimpal dengan biaya yang dikeluarkan, melakukan
promosi produk dengan menawarkan keunggulan dibanding produk
pesaing, memanfaatkan lokasi yang lebih strategis/dekat dengan calon
pelanggan, memberikan penawaran kepada perusahaan yang sudah lama
tidak upgrade sistem, saling berbagi ilmu antara pemilik dan karyawan,
dan memangkas waktu implementasi.

d. Strategi W-T (Weakness — Threats)
Strategi ini berdasarkan kelemahan dan ancaman yang ada. Strategi
yang dapat digunakan adalah memberikan penjelasan kepada calon
pelanggan mendalam bahwa untuk membangun sistem dibutuhkan
modal yang besar, promosi secara rutin tentang fitur yang ada didalam
produk, membangun brand dari perusahaan, dan bekerja sama dengan

perusahaan konsultan lainnya.
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Dari keempat strategi tersebut tidak harus dijalankan oleh perusahaan
seluruhnya, tergantung dari perkembangan perusahaan nantinya ketika
sudah berjalan.

- Rencana Pemasaran
Pada analisa rencana pemasaran dilakukan analisa segmenting, targeting,
positioning,bauran pemasaran, SDM, dan manajemen operasi. Pada analisa
ini perusahaan menargetkan konsumennya adalah perusahaan menengah
yang berada di Jawa Barat, khususnya bandung yang memiliki laba bersih
sekitar Imiliyar rupiah. Dengan penjualan produk ditambah implementasi
dengan waktu rata-rata 6 bulan, dengan harga total mencapai sekitar 960
juta rupiah.

- Rencana SDM
Pada analisa SDM pada tahun pertama dibutuhkan manusia lebih banyak
dari tahun berikutnya karena pada tahun pertama masih dalam tahap
pengembangan produk sehingga SDM yang diperlukan lebih banyak agar
pengembangan produk dapat selesai dengan tepat waktu.

3. Analisa kelayakan pembuatan perusahaan konsultan IT berbasis ERP dan BIL
Dalam menghitung kelayakan bisnis, dilakukan 4 perhitungan yaitu payback
period (PP), Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), dan
Profitabilitas Index (PI). Analisa tersebut dilakukan dengan asumsi pendapatan

pesimis, average, dan optimis. Berikut ini adalah hasil rekap dari perhitungan:



Tabel 5. 1 Rekap Hasil Perhitungan
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Pesimis Average Optimis
ggﬁ?k 2.34 tahun 2.02 tahun 1.27 tahun
NPV 542,151,660.64 | 2,469,192,757.01 | 4,230,801,437.81
IRR 53.86% 117.23% 177.73%
PI 2.95 13.42 22.99

Berdasarkan tabel di atas payback period paling lama adalah 2.34 tahun yang
berarti dalam sisi payback period, periode pengembalian untuk asumsi pesimis
tersebut tergolong wajar bagi bisnis konsultan IT yang bersifat investasi jangka
panjang, sehingga bisnis ini layak dijalankan karena kebanyakan payback period
untuk perusahaan konsultan IT adalah 3-5 tahun. Sedangkan dari NPV yang didapat
memiliki nilai positif. Sehingga sesuai dengan ketentuan bahwa NPV harus bernilai
positif. IRR juga memiliki nilai lebih besar dari bunga bank saat ini yaitu 6.5%
sehingga dari IRR bisnis ini layak untuk dijalankan. Dan terakhir dari PI yang
didapat lebih dari 1 sesuai dengan ketentuan aturan PI yang mengatakan investasi
layak dijalankan ketika angka PI menunjukan lebih dari 1, sehingga dapat
disimpulkan bahwa investasi ini layak. Sehingga dari keseluruhan hasil perhitungan
menunjukan sisi positif yang berarti investasi untuk membuat perusahaan konsultan

IT ini layak.

5.2 Saran
Berdasarkan dari hasil analisa dan pembahasan dapat ditetapkan bahwa rencana
bisnis ini memiliki kesimpulan yang positif, namun tetap ada beberapa saran agar

tujuan dari investasi ini dapat lebih tercapai, yaitu :
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1. Perusahaan diharapkan dapat menjalankan manajemen operasional dengan
maksimal yaitu dengan menjalankan SOP yang sudah dibuat oleh perusahaan
dengan disiplin agar produk dapat selesai tepat waktu.

2. Jika nantinya target dari average tercapai, pada 2 sampai 3 tahun berikutnya
perusahaan bisa menambahkan investasi dengan membeli sebuah lahan untuk
dijadikan tempat yang lebih layak sebagai tempat wusaha dengan
memperhitungkan kembali laporan keuangan di tahun pembelian lahan
tersebut.

3. Dengan sumber daya manusia yang terbatas karena kendala dari biaya,
perusahaan dapat bekerja sama dengan perusahaan konsultan IT lainnya untuk
memasarkan produknya. Sehingga produk akan lebih cepat tersalurkan ke
seluruh Indonesia.

4. Dalam pengumpulan data untuk analisa kebutuhan pasar dapat menggunakan
metode survei, sehingga akan mendapatkan data primer.

Jika nantinya perusahaan sukses dalam arti sudah banyak konsumen yang
menggunakan produk perusahaan. Perusahaan dapat menambah penghasilan dari
pelatihan yang diadakan oleh perusahaan. Pelatihan dapat bekerja sama dengan
universitas di Indonesia, pelatihan dilakukan agar mahasiswa siap dalam
menghadapi pekerjaan jika nantinya mahasiswa bekerja di tempat perusahaan yang

menggunakan aplikasi ini.
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