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ABSTRAK

Kota Bandung merupakan salah satu kota di Indonesia yang menjadi tujuan
para wisatawan dengan banyak pilihan wisata yang ditawarkan, mulai dari wisata kuliner,
wisata belanja, hingga wisata alam. Jumlah wisatawan yang memasuki Bandung berada
pada jumlah yang tinggi. Hal tersebut menjadi kesempatan bagi para pelaku bisnis untuk
membuka bisnis dalam bidang kuliner maupun penginapan. Jumlah bisnis yang bergerak
pada bisnis penginapan maupun restoran meningkat hingga pada akhirnya terjadi tingkat
persaingan yang tinggi. Untuk mengatasi persaingan tersebut dibutuhkan suatu
perencanaan bisnis baru yang sesuai untuk digunakan pada bisnis tersebut.
Perencanaan bisnis baru yang dibutuhkan tersebut dapat digambarkan dengan
menggunakan Business Model Canvas (BMC). Berdasarkan hal tersebut maka Budaraa
Compound yang sedang mengalami persaingan yang Kketat harus merancang
perencanaan bisnis.

Pada perusahaan Budaraa Compound yang terdiri dari dua bisnis unit yang
terdiri dari Budaraa Bed and Breakfast yang bergerak pada bisnis penginapan dan Kozi
Coffee yang bergerak pada bisnis kedai kopi mengharuskan untuk membuat dua buah
perencanaan bisnis yang harus disesuaikan satu sama lainnya. Pada penelitian
dilakukan identifikasi BMC awal dari kedua unit bisnis Budaraa Compound. Selanjutnya
dilakukan analisis Five Force Porter's Model dan analisis Strength, weakness,
opportunities, and threat. Kedua analisis tersebut dilanjutkan dengan melalukan
perencanaan aspek pemasaran yang menghasilkan strategi pemasaran dengan
melakukan segmenting, targeting, dan positioning yang diakhiri dengan marketing mix.
Dilakukan pula perencanaan aspek operasional yang menghasilkan usulan sumber daya
dan penentuan bahan baku. Perencanaan yang terkahir adalah aspek finansial yang
menghasilkan usulan pelaporan keuangan beserta perkiraan laporan keungan setelah
melakukan usulan.

Pembahasan dari ketiga aspek yang telah dilakukan akan divisualisasikan
kedalam sembilan buah blok penyusun BMC yang terdiri dari Customer Segment, Value
Proposition, Customer Relationship, Key Activities, Key Resources, Key Partner,
Revenue Stream, dan Cost. Budaraa Compound memiliki dua buah unit bisnis maka
akan dihasilkan dua buah BMC yang kemudian perlu dilakukan evaluasi terhadap
hubungan yang dapat terjalin antar kedua unit bisnis tersebut. Pada akhirnya diberikan
usulan BMC untuk Budaraa Compound dengan hubungan autonomi karena pada usulan
yang diberikan telah diatasi potensi untuk terjadi konflik dan juga dilakukan penentuan
agar kedua unit bisnis dapat saling bersinergis melalui proses penyediaan sarapan.



ABSTRACT

The City of Bandung is one of the many tourist destinations in Indonesia,
offering a variety of places to visit, ranging from culinary spots, shopping outlets, to
beautiful nature scenery. Due to the high number of tourists that visit Bandung, many
business opportunities start to arise, especially in culinary and lodging. Because of that
fact, the amounts of businesses in those fields start to increase until eventually, there was
high competition. To help overcome the competition, a new business plan is required that
is more suitable for use. The new business plan can be described by using a Business
Model Canvas (BMC).

Budaraa Compound has two business units, one in lodging: Budaraa Bed and
Breakfast, and a coffee shop: Kozi Coffee. Based on that fact, Budaraa Compound, that
is experiencing high competition, has to design a business plan. That encompasses and
is tailored to each other. Start from identifying current BMCs from Budaraa Compound
and from making analysis using Five Force Porter's Model and Strength, Weakness,
Opportunities and Threat. Both analysis will be used to help to make new strategy base
on marketing aspects starting with segmenting, targeting, and positioning and will ended
by marketing mix. From operational aspect, determined the new human resource and
management of inventory. From financial aspect determined new financial report form
that can describe the estimation after the implementation.

In order to make a business plan proposal that will be used by Budaraa
Compound, a discussion that is based on marketing, operational, and finacial aspects is
done. Which will be divided into nine constituent blocks of the BMC that consists of
Customer Segment, Value Proposition, Customer Relationship, Key Activities, Key
Resources, Key Partner, Revenue Stream, and Cost. Budaraa Compound has two units
of business, then two BMCs has to be made and the relationships that can be established
between them has to be evaluated. For Budaraa Compound there are new proposal BMC
with autonomy relation because based on the new proposal the potential of conflict has
been done and both of business unit from Budaraa Compound can work synergizely by
breakfast process.
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BAB |
PENDAHULUAN

Pada bab | akan berisi mengenai hal-hal yang berkaitan dengan
masalah dan penjelasan mengenai penelitian yang akan dilakukan untuk
menyelesaikan masalah. Bab | ini akan berisikan tentang penjelasan latar
belakang masalah, identifikasi dan perumusan masalah, batasan dan asumsi
penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, metodologi penelitian dan

sistematika penulisan.

1.1 Latar Belakang Masalah

Bandung merupakan salah satu kota di Indonesia yang merupakan kota
wisata. Banyaknya tempat hiburan, perbelanjaan, pemandangan yang indah, dan
wisata kuliner yang dimiliki oleh Bandung menjadi nilai jual tersendiri yang
ditawarkan kepada wisatawan. Wisatawan yang datang ke Bandung pun tidak
sedikit yang merupakan wisatawan yang berasal dari luar negeri. Banyaknya
wisatawan yang datang ke Bandung dapat dijelaskan berdasarkan Tabel I.1
yang didapatkan dari Dinas Kebudayaan dan Pariwisata Bandung dan disahkan
oleh Badan Pusat Statistik (BPS) Kota Bandung. Dari Tabel 1.1 dapat dilihat
secara langsung bahwa jumlah wisatawan yang datang ke Bandung cukup

besar.

Tabel 1.1 Jumlah Wisatawan Bandung

No | Keterangan 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Jumlah
kendaraan 35.002.8 | 32.174.34
1 | Jang masuk | 28282824 | 30533812 | 32.567.386 | 33.731.385 15 8
via jalan tol
Jumah
pengunjung | oo 44> 916 | 69.674.507 | 73.976.993 | 76.765.364 | 'O-164.0 | 73.592.44
melalui jalan 51 2
tol
Jumlah
2 pengunjung
melalui 7.038.83
Bandara, 7.990.407 6.388.447 6.524.071 7.073.615 > 7.603.193
Stasiun, dan
Terminal
Jumlah 73.433.323 | 76.062.954 | 80.501.064 | 83.838.979 86'%22'8 81'125'63
(Lanjut)



BAB | PENDAHULUAN

Tabel 1.1 Jumlah Wisatawan Bandung (Lanjutan)

No | Keterangan | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 2015

Wisatawan yang melalui pintu gerbang kedatangan

a. Wisatawan

228.449 225.585 176.855 176.432 180.143 183.932
3 | mancanegara

b. Wisatawan | 4 959 439 | 6.487.239 | 5.080.584 | 5.388.292 | 5.627.421 | 5.877.162
Nusantara

Jumlah 5.179.888 | 6.712.824 | 5.257.439 | 5.564.724 | 5.807.564 | 6.061.094

Wisatawan menginap

a. Wisatawan

180.603 194.062 158.848 170.982 176.487 130.039
Mancanegara

b. Wisatawan

3.024.666 | 2.882.010 | 3.354.857 | 3.726.447 | 4.242.294 | 3.847.453
Nusantara

Jumlah tamu

. 3.205.269 | 3.076.072 | 3.513.705 | 3.897.429 | 4.418.781 | 3.977.492
menginap

Jumlah Tamu
Tidak 1.974.619 | 3.636.752 | 1.743.734 | 1.667.295 | 1.388.783 | 2.083.602
Menginap

Rata-rata

Lama Tingal 225

(Sumber: Badan Pusat Statistik Kota Bandung)

Jumlah wisatawan yang datang ke Bandung selalu mengalami kenaikan
dari tahun 2010 hingga tahun 2014 dan pada akhirnya mengalami sedikit
penurunan pada tahun 2015. Pada setiap tahunnya lebih dari 60% wisatawan
yang datang ke Bandung menginap dan sekitar 40% tidak menginap. Jumlah
wisatawan yang menginap di Kota Bandung mengalami kenaikan ataupun
penurunan yang tidak tentu, seperti contoh pada tahun 2013 jumlah wisatawan
yang menginap adalah sebanyak 3.897.429 orang lalu mengalami kenaikan pada
tahun 2014 hingga menjadi 4.418.781 akan tetapi jumlah wisatawan yang
menginap mengalami penurunan sekitar 10% hingga menjadi 4.004.492 orang
pada tahun 2015.

Para pelaku bisnis menjadikan jumlah wisatawan menginap yang dimiliki
Bandung sebagai suatu kesempatan untuk membuka bisnis penginapan dengan
pasar yang besar. Banyak sekali penginapan di Bandung yang memiliki ciri khas
tersendiri yang digunakan untuk menarik para wisatawan agar menginap di
penginapan yang mereka tawarkan. Berdasarkan Tabel 1.2 yang didapatkan dari
Dinas Kebudayaan dan Pariwisata Kota Bandung 2017 dapat dilihat bahwa
jumlah penginapan yang dimiliki oleh Bandung berada pada jumlah yang tinggi,

bahkan dapat mencapai total 16.941 kamar. Dengan jumlah tersebut jika satu
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kamar dapat menampung dua orang wisatawan maka akan didapatkan jumlah
wisatawan yang dapat dilayani oleh penginapan Bandung dalam setahun
sebesar 12.366.930 orang. Jumlah tersebut sangatlah besar jika dibandingkan
dengan rata-rata jumlah wisatawan menginap di Bandung dengan jumlah
sebesar 3.852.624 orang. Dengan membandingkan jumlah tersebut maka tingkat
okupansi dari penginapan yang ada di Bandung hanya sebesar 31%. Nilai
tersebut menggambarkan jumlah kamar yang dimiliki oleh seluruh penginapan
yang ada di Bandung terlalu banyak jika dibandingkan dengan jumlah wisatawan
yang menginap sehingga akan ada sangat banyak kamar yang kosong di setiap
harinya. Hal tersebut akan menjadikan bisnis penginapan sebagai suatu bisnis
yang memiliki tingkat persaingan yang sangat tinggi karena jumlah penawaran

berada jauh di atas dari jumlah permintaan yang tersedia.

Tabel 1.2 Tabel Jumlah Penginapan Bandung

Klasifikasi Jumlah | Kamar
Hotel Bintang 5 9 1870
Hotel Bintang 4 32 3651
Hotel Bintang 3 42 3507
Hotel Bintang 2 25 1500
Hotel Bintang 1 10 382
Non Bintang 218 6041

(Sumber : Badan Pusat Statistik Kota Bandung)

Sebagai salah satu kota wisata, Bandung terkenal dengan keberagaman
kuliner yang ditawarkannya. Kesan Bandung sebagai kota wisata ini pun
digunakan bagi para pelaku bisnis yang ingin memulai bisnisnya dalam bidang
kuliner. Hal tersebut dapat dilihat melalui Gambar 1.1 yang menggambarkan
grafik pertumbuhan restoran di Indonesia. Dengan meningkatnya jumlah restoran
tersebut persaingan pada bisnis kuliner juga ikut meningkat. Sehingga banyak
pelaku bisnis yang tidak dapat bertahan lama di dunia persaingan industri kuliner
karena tidak memiliki modal, produk, dan sumber daya yang belum memenuhi

untuk terus menerus bersaing dengan kompetitornya.
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Gambar I.1 Pertumbuhan Restoran di Indonesia
(Sumber : Badan Pusat Statistik Kota Bandung)
Menurut Tugiman dalam Muchtar (2010), dalam menghadapi persaingan

o

yang terjadi para pelaku bisnis memerlukan suatu solusi untuk memecahkan
masalah tersebut. Untuk menangani persaingan yang ketat di dalam pasar, suatu
perusahaan dapat menyusun suatu perencanaan bisnis yang sesuai sehingga
dapat meningkatkan keunggulan jika dibandingkan dengan kompetitor.
Penyusunan perencanaan bisnis juga diperlukan bagi suatu bisnis yang
menghadapi tingginya tingkat persaingan usaha baik di tingkat regional maupun
global. Berdasarkan hal tersebut maka perancangan perencanaan bisnis
sangatlah diperlukan bagi setiap bisnis yang ada di dalam pasar yang memiliki
tingkat persaingan yang tinggi agar tetap mampu bersaing dalam persaingan.
Perencanaan bisnis adalah suatu dokumen penting dari rencana usaha,
berisi deskripsi tentang perusahaan, menjelaskan posisi dalam perusahaan,
disusun dengan cara mengorganisir organisasi, dengan bahasa yang mudah
dimengerti, yang akan dijadikan pedoman dalam perjalanan mencapai suatu
tujuan sesuai dengan visi dan misi yang telah ditetapkan (Muchtar, 2010).
Perencanaan bisnis juga dapat diartikan sebagai suatu rencana tertulis yang
memuat tujuan bisnis, cara kerja dan rincian keuangan susunan para pemilik dan
manajemen dan bagaimana cara mencapai tujuan bisnisnya (Megginson, 2000).
Menurut Frinces (2007), terdapat beberapa manfaat yang didapatkan dari
perencanaan bisnis, manfaat tersebut adalah sebagai berikut:
Meningkatkan peluang kesuksesan bisnis.
Membantu menentukan kompetitor utama.
Membantu mengembangkan bisnis.
Dapat digunakan sebagai suatu tolak ukur.
Membantu mengidentifikasi permasalahan dalam bisnis.

o gk w NP

Membantu pengelolaan bisnis.
Suatu perencanaan bisnis yang baik adalah perencanaan bisnis yang

terdokumentasi dan terstruktur secara baik, dan dapat menjadi suatu media
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komunikasi yang jelas dan mudah dimengerti oleh siapapun (Pramudiana, 2016).
Menurut Michaela (2017), suatu perencanaan bisnis yang baik harus mencakup
tiga buah kriteria. Kriteria yang pertama adalah konsep bisnis, pada kriteria ini
sebuah perencaan bisnis yang baik harus mampu menjelaskan seperti apakah
bisnis tersebut, apa yang ditawarkan oleh bisnis tersebut, bagaimana bisnis
tersebut berjalan dan kepada siapakah bisnis tersebut akan ditawarkan. Kriteria
selanjutnya adalah keunikan bisnis kepada pelanggan, pada kriteria ini suatu
perencanaan bisnis yang baik, sebaiknya dapat menjelaskan nilai tambah dari
bisnis tersebut kepada pelanggan sehingga dapat menjadi suatu nilai jual yang
unik. Kriteria yang terakhir adalah keuangan, pada kriteria ini suatu perencanaan
bisnis yang baik harus dapat menjelasakan bagaimana bisnis tersebut dapat
menghasilkan keuntungan dan seberapa banyak biaya yang harus dikeluarkan
untuk menjalankan bisnis tersebut.

Menurut Pramudiana (2016), dalam menentukan suatu perencanaan
bisnis dapat dilakukan dengan menempuh beberapa tahap yang terstrusktur.
Tahap yang pertama adalah tahap ide bisnis. Dalam tahap ini ide yang
didapatkan akan dikerucutkan sehingga menjadi jelas dan mudah untuk
dilaksanakan. Tahap selanjutnya adalah tahap perumusan konsep bisnis.
Perumusan konsep bisnis adalah penjabaran suatu ide bisnis ke dalam dimensi
bisnis yang relevan. Tahap selanjutnya adalah tahap studi kelayakan bisnis yang
dapat ditempuh dengan mempertimbangkan aspek kelayakan pasar, pemasaran,
operasional, manajemen, dan keuangan. Tahap penyusunan perencanaan bisnis
diakhiri dengan tahap penyusunan rencana tindakan yang dilakukan dengan
menentukan visi dan misi, analisis lingkungan pasar, deskripsi usaha, produk,
pemasaran, organisasi dan keuangan.

Dalam merancang suatu perencanaan bisnis sebuah perencanaan bisnis
secara alternatif dapat diinterpetasikan ke dalam suatu business model agar
lebih mudah dirancang dan dimengerti. Business model adalah suatu model
yang dapat mendeskripsikan secara rasional bagaimana suatu organisasi
diciptakan, dibuat, dan untuk menciptakan nilai yang ingin disampaikan dari
organisasi tersebut (Osterwalder dan Pigneur, 2010).

Terdapat suatu business model yang disebut sebagai business model
canvas dan diciptakan oleh Alexander Osterwalder pada tahun 2008. Business

model canvas merupakan suatu bahasa yang sama untuk menggambarkan,
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memvisualisasikan, menilai, dan mengubah model bisnis (Osterwalder dan
Pigneur, 2010). Dalam business model canvas segala sesuatu yang berkaitan
dengan bagaimana suatu bisnis dilakukan, analisis terhadap bisnis, dan
kreativitas yang diperlukan dalam bisnis tersebut ditampung ke dalam sembilan
buah bagian yang dapat dimuat ke dalam satu lembar kertas. Dalam business
model canvas sebuah perencanaan bisnis dapat dituangkan hanya ke dalam
satu lembar kertas. Cara penuangan perencanaan bisnis dalam business model
canvas dibagi ke dalam sembilan buah kerangka yang terdiri dari customer
segments, customer relationship, value propositions, key activities, key partners,
revenue streams, channels, key resources, dan cost structure. Business model
canvas memiliki banyak sekali manfaat dalam menjalankan suatu bisnis. Manfaat
tersebut adalah mempermudah diskusi bisnis yang dilakukan, mempercepat
proses perencanaan bisnis, membangun ide yang mentah, membantu pemula
yang ingin menyusun perencanaan bisnis, menyusun strategi ke depan, dan
melalui business model canvas kebutuhan pelanggan dapat diidentifikasi secara
tepat (Osterwalder dan Pigneur, 2010). Business model canvas juga dapat
diterapkan kepada suatu perusahaan yang memiliki lebih dari satu buah strategic
business unit, penggunaan business model canvas tersebut dapat disebut
dengan multi layer business model canvas.

Selain dari business model canvas terdapat framework lain dalam
merancang suatu business model. Framework tersebut memiliki beberapa

perbedaan yang dapat dilihat berdasarkan Tabel 1.3.

Tabel 1.3 Perbandingan Framework Business Model

Objectives,
Business Patrick Staehler's Custom.er anls,
. Exploration Strategies, and
Model Canvas Business Model
Map Measures
(OGSM)
Bisnis baru Bisnis yang
Target atau bisnis Bisnis yang telah telah Bisnis baru
yang telah beroperasi b .
b . eroperasi
eroperasi
Gaya kepemimpinan
Pelanggan, perusahaan, jenis Visi perusahaan
investor, hubungan, dan nilai Pelanggan dan | dan strategi
Fokus : I
penasihat, dan | yang ingin stakeholder untuk
partner disampaikan kepada mencapainya
pelanggan
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Segmentasi Segmentasi giEISr?e?I?:r?
pelanggan, pelanggan, dan nilai segba ai Tidak
Pelanggan | channel, yang ingin sumbger menjelaskan
hubungan disampaikan kepada dentifikasi pelanggan
pelanggan pelanggan masalah
(lanjut)
Tabel 1.3 Perbandingan Framework Business Model (Lanjutan)
Patrick Objectives,
. . Customer Goals,
Business Model Staehler's . .
. Exploration Strategies, and
Canvas Business
Model Map Measures
(OGSM)
Menggunakan
Menghubungkan ﬁ/lenggunakan visi perusahaan
) omponen-
infrasturktur, untuk
pelanggan komponen . . menentukan
sumber yang ada Mengident- strategi dan
k fikasi dan
keuangan untu .| melakukan
' menentukan menyelesaik
Pendekatan | pendapatan, dan lah pengukuran
pengeluaran gaya = an masaia performasi untuk
kepemimpinan | berdasarkan .
untuk mengetahui
yang akan pelanggan
menggambarkan diaunakan perkembangan
suatu bisnis 9 perusahaan
untuk merubah .
model yang baru - dalam mencapai
model bisnis ViSi
Mempertimban
gkan
perubahan
yang akan
Mudah untuk terjadi pada
diterapkan, perusahaan Fokus Memiliki
mudah untuk dengan
. . terhadap komponen
dimengerti, melakukan
pemecahan | measures yang
banyak mencakup | penentuan .
. ) . masalah digunakan
Kelebihan informasi gaya .
N dan sebagai tolak
tambahan, mudah | kempemimpin memperban | ukur
untuk . an dan yak solusi perkembangan
dibandingkan, hubungan .
alternatif perusahaan
fokus kepada pada
value proposition | perusahaan,
menggambark
an hubungan
antar
komponen
Tidak ada Sulit Terlalu terfokus
diferensiasi Sulit untuk digunakan kepada visi
antara pelaku dikomunikasik | pada bisnis | perusahaan
Kekurangan | bisnis dan an kepada dengan tanpa
pelanggan, tidak tingkat rendah | pelanggan mempertimbang
dijelaskan perusahaan yang kan aspek yang
keterkaitan antar bermacam- | dapat
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komponen macam dan | mempengaruhi
tidak bisnis seperi
mempertimb | partner dan
angkan pelanggan
biaya
1.2 Identifikasi dan Perumusan Masalah
Objek yang diteliti adalah Budaraa Compound, suatu bisnis yang

bergerak dalam bisnis penginapan beserta makanan dan minuman di Kota
Bandung. Budaraa terletak di Jalan Bukit Dago Utara no 26 dengan luas tanah
900m2 dan luas bangunan 500m? Lokasi dari Budaraa Compound dapat dilihat

berdasarkan Gambar 1.2. Lokasi yang dimiliki oleh Budaraa ini berlokasi pada

daerah yang sangat sejuk, asri, dan sunyi.

Budaraa

The Jayakarta Bandung
Suite Hotel & Resort

Google

Gambar I.2 Lokasi Budaraa Compound

Budaraa menawarkan produk yang secara garis besar dapat dibagi ke
dalam dua strategic business unit yaitu, bed and breakfast dan Kozi coffee.
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Kedua unit usaha yang dilakukan oleh Budaraa ini dilakukan secara beriringan
antara satu dengan lainnya di dalam suatu tempat yang sama seperti dapat
dilihat pada Gambar 1.3 dan bisnis yang dilakukan oleh Budaraa ini sudah

berjalan sejak bulan April 2017.

g Ruangan Outdoor
amar yang w

disewakan Coffee Bar
sebagai
kantor Dapur
Budaraa| . Budaraa Bed and Breakfast
Kitchen | Parkir
Motor
Kantor
Budaraa
C Compound I)
Ruangan Ruangan
Outdoor Indoor
C Ruangan | |
b Parkir Mobil
disewakan
sebagai
kantor

Gambar 1.3 Layout Budaraa Compound

Pada proses beroperasinya Budaraa Compound sebagai suatu bisnis
yang bergerak dalam bidang penginapan maupun makanan dan minuman tentu
saja akan memiliki kompetitor yang sudah beroperasi lebih dulu atau akan
beroperasi yang berlokasi di Bandung. Kompetitor yang dimiliki oleh Budaraa
Compound dapat berupa bisnis yang bergerak dalam bidang penginapan saja,
makanan dan minuman, ataupun bisnis yang bergerak pada dua bidang tersebut
secara bersamaan.

Pada bisnis penginapan di Kota Bandung daya okupansi penginapan
hanyalah sebesar 31%. Hal tersebut menggambarkan bahwa daya saing yang
terjadi pada bisnis penginapan. Pada kota Bandung setiap harinya, hanya ada
31% kamar dari seluruh kamar yang ditawarkan pada Kota Bandung yang terisi
oleh pelanggan, sedangkan 69% kamar lainnya kosong. Melihat persaingan yang
dialami oleh Budaraa Bed and Breakfast dan kompetitornya tersebut maka
dibutuhkan perbaikan ataupun pembaruan perencanaan bisnis agar dapat
mendapatkan keunggulan terhadap kompetitor dalam bersaing (Muchtar, 2010).

Pada bisnis makanan dan minuman terutama dalam bentuk kedai kopi
yang dijalankan oleh Kozi Coffee tentu saja akan terdapat kompetitor yang
bergerak pada bidang yang sama. Kompetitor tersebut memiliki jenis produk
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yang sama untuk dijual dan target pasar yang sama untuk disasar dengan Kozi
Coffee. Jumlah kedai kopi di Bandung yang bertambah akan menggambarkan
daya persaingan yang semakin meningkat tersebut menjadikan Kozi Coffee
membutuhkan perbaikan ataupun pembaruan perencanaan bisnis agar dapat
mendapatkan keunggulan terhadap kompetitor dalam bersaing (Muchtar, 2010).

Proses perbaikan perencanaan bisnis tersebut perlu dilakukan agar
masalah ataupun kelemahan yang dimiliki oleh Budaraa Compound dapat
diperbaiki. Perbaikan dari kesalahan tersebut dapat menimbulkan suatu
kelebihan yang baru bagi Budaraa Compound agar lebih mampu bersaing
dengan kompetitor. Perbaikan yang dapat dilakukan pada perencanaan bisnis
dapat dilakukan melalui aspek pemasaran, aspek finansial, dan aspek
operasional.

Kesalahan yang dapat terjadi pada aspek pemasaran dapat
menimbulkan kesalahan penentuan strategi yang baik bagi Budaraa Compound
dalam menghadapi pelanggannya. Dengan adanya kesalahan target pasar maka
Budaraa tidak secara tepat mengetahui bagaimana cara menjual produk yang
dimilikinya secara tepat, sehingga sering kali produk yang ditawarkan tidak
sesuai kepada pasar. Kesalahan menentukan target pasar dapat menimbulkan
kesalahan bagi Budaraa Compound untuk menjangkau pelanggan yang dapat
memberikan keuntungan bagi perusahaan, sehingga kegiatan tersebut tidak
berjalan secara baik dan jumlah pelanggan yang berhasil dijangkau tidak
maksimal.

Kesalahan aspek pemasaran yang dilakukan oleh Budaraa Compound
dapat berdampak kepada kesalahan penentuan faktor-faktor yang dapat
memengaruhi pendapatan maupun pengeluaran. Tanpa adanya perhitungan
biaya yang tepat maka Budaraa Compound tidak dapat secara tepat menentukan
biaya-biaya yang seharusnya dikeluarkan seperti biaya gaji karyawan, biaya
untuk membeli bahan-bahan, atau bahkan biaya untuk melakukan aktivitas
pemasaran. Kesalahan penentuan biaya tersebut dapat menimbulkan kesalahan
penentuan waktu dimana bisnis Budaraa Compound dapat mendapatkan
keuntungan bahkan penentuan tarif pajak mengalami ketidaksesuaian.

Kesalahan penentuan aktivitas operasional dapat terjadi ketika Budaraa
Compound mengalami kesalahan penentuan struktur organisasi sehingga

pengambilan keputusan tidak dapat dilakukan secara tepat oleh tenaga kerja

I-10
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yang tepat. Kesalahan tersebut dapat berakibat langsung kepada pelanggan
yang akan mengalami ketidaksesuaian terhadap bagaimana bisnis dari Budaraa
Compound beroperasi. Penentuan pekerjaan pada setiap pekerja akan
memengaruhi performa Budaraa Compound dalam menjalankan bisnisnya
secara tepat.

Business Model Canvas adalah salah satu framework yang dapat
digunakan untuk melakukan perbaikan perencanaan bisnis. Perbaikan
perencanaan bisnis yang dilakukan dengan Business Model Canvas dapat dapat
dilakukan karena pada Business Model Canvas terdapat sembilan blok penyusun
yang dapat dihubungkan ke dalam tiga aspek yang telah disebutkan di atas.
Dengan mengidentifikasi model bisnis awal dengan menggunakan Business
Model Canvas maka akan didapatkan masalah-masalah yang dapat terjadi
karena adanya ketidaksesuaian dari hubungan antar blok penyusun. Kesalahan
dari Business Model Canvas juga dapat diidentifikasi melalui kriteria-kriteria
penyusunan Business Model Canvas yang benar. Melalui kesalahan tersebutlah
dapat dilakukan perbaikan perencanaan bisnis untuk Budaraa Compound.

Budaraa Compound berdiri sebagai sebuah perusahaan yang terdiri dari
dua unit bisnis. Bentuk perusahaan dengan beberapa unit bisnis akan
menghasilkan beberapa Business Model Canvas dengan jumlah yang sama
dengan jumlah unit bisnis yang dimiliki. Jumlah dari Business Model Canvas
yang diperlukan untuk perusahaan dengan beberapa unit bisnis tersebut perlu
untuk dilakukan evaluasi dengan mengunakan Multiple Business Model Canvas
untuk menentukan hubungan yang tepat untuk ditentukan antar unit bisnis yang
dimilikinya.

Berdasarkan observasi dan studi literatur yang sudah dijelaskan,
ditemukan beberapa kesalahan oleh Budaraa dan juga telah diidentifikasi
tingginya tingkat persaingan yang terjadi pada seluruh unit usaha Budaraa
Compound yang terdiri dari bed and breakfast dan Kozi Coffee. Dengan adanya
persaingan yang tinggi maka Budaraa Compound memerlukan adanya
perencanaan bisnis yang baik agar tetap mampu bertahan di dalam pasar
dengan persaingan yang kuat (Muchtar, 2010). Masalah-masalah yang dimiliki
oleh Budaraa yang terdiri dari dua buah strategic business model canvas juga

sesuai dengan kerangka penyusun multi layer business model canvas.

-11
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Berdasarkan identifikasi masalah yang telah ada, berikut adalah rumusan

masalah dari penelitian ini

1. Bagaimanakah perencanaan bisnis yang sedang dijalankan oleh
Budaraa Compound?

2. Bagaimanakah usulan perencanaan bisnis yang sesuai untuk Budaraa
Compound?

1.3 Pembatasan Masalah
Masalah yang dimiliki oleh Budaraa akan dibatasi sehingga proses

penelitian dapat berlangsung secara fokus. Pembatasan masalah pada

penelitian ini adalah penelitian dilakukan tidak sampai dalam tahap implementasi.

1.4 Tujuan Penelitian
Penelitian mengenai perancangan perencanaan bisnis ini memiliki

tujuan sebagai berikut.

1. Mengetahui perencanaan bisnis yang sedang dijalankan oleh Budaraa
Compound.

2. Mengetahui usulan perencanaan bisnis yang sesuai untuk Budaraa
Compound.

1.5 Manfaat Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan mengharapkan beberapa manfaat yang
dapat diraih ketika penilitian ini diselesaikan. Berikut adalah beberapa manfaat
yang dapat dihasilkan dari penelitian ini.

1. Manfaat Pengembangan Keilmuan

Dengan adanya penelitian ini maka akan memberikan penjelasan dan
implementasi langsung dalam perencanaan bisnis pada suatu bisnis yang
memiliki akitivitas bisnis yang berbeda-beda. Penelitian ini pun dapat dijadikan
referensi dalam penelitian selanjutnya.

2. Manfaat Praktis

Dengan adanya penelitian ini maka Budaraa Compound akan
mendapatkan usulan perencanaan bisnis yang sesuai. Dengan penelitian ini pun
diharapkan Budaraa dapat meningkatkan daya saing pada pasar yang kompetitif

dan mampu meraih keuntungan yang lebih besar.

[-12
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1.6 Metodologi Penelitian

Metodologi yang diperlukan untuk melakukan penelitian ini dapat
digambarkan melalui Gambar 1.3 dimana metodologi yang telah ditentukan ini
akan menjelaskan langkah-langkah yang akan dilakukan untuk menyelesaikan
penelitian yang akan diakhiri dengan pemberian kesimpulan dan saran yang
akan diberikan kepada Budaraa. Berikut adalah penjelasan dari langkah-langkah

yang dilakukan dalam metodologi penelitian.

Studi Literatur ‘ [ Pengamatan Objek ‘
Identifikasi dan S
Perumusan Masalah / A\
| l A |
N4

Penentuan Batasan dan
Asumsi Penelitian

‘ Penentuan Key ‘

‘ Pengamatan Objek ‘ Activities
‘ Aspek
Pemetaan Perencanaan Bisnis yang Operasional v
Sedang Dijalankan cleh Budaraa Penentuan Key
Compound Resources
(BMC)
¢ Penentuan Key Partners

Evaluasi Perencanaan
yang Sedang Dijalankan

cleh Budaraa Compound v
¢ Penentuan Cost
Sturcture
‘ Penentuan Value ‘ Penentuan Customer ‘ A
el spek
Proposition Segment
I ¥ | Keuangan
Penentuan Customer Penentuan Revenue
Aspek Relationship Stream
Pemasaran
¥
Penentuan Channel .
‘ Evaluasi BMC Usulan
v  J
/’ \"\_\I Evaluasi Hubungan
| A ) Multiple BMC
\__/ }

Kesimpulan dan
Saran

Gambar 1.4 Metodologi Penelitian

1. Pengamatan Objek

Dalam tahap ini akan diamati objek yang telah ditentukan. Proses
pengamatan dilakukan untuk menemukan suatu masalah yang dapat
diselesaikan dengan menggunakan keilmuan Teknik Industri.
2. Studi Literatur
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Dalam tahap ini akan digunakan ilmu pengetahuan yang ada pada buku
maupun jurnal sebagai referensi dalam melakukan tahap pengamatan objek dan
identifikasi dan perumusan masalah. Dengan adanya tahap ini maka objek akan

diamati dengan mempertimbangkan ilmu pengetahuan yang telah ada.

3. Identifikasi dan Perumusan Masalah

Tahap selanjutnya akan dilakukan identifikasi masalah terhadap hasil
dari observasi yang telah dilakukan pada tahap pengamatan objek. Dalam tahap
identifikasi masalah ini dilakukan penggalian masalah yang dilakukan secara
mendalam terhadap objek yang diteliti.
4, Penentuan Batasan Penelitian

Tahap ini dilakukan agar proses penelitian yang dilakukan dapat
dilakukan secara lebih terstruktur dan terfokus kepada permasalahan yang
dihadapi.
5. Pemetaan Perencanaan Bisnis yang Sedang Dijalankan oleh Budaraa

Compound

Dalam tahap ini akan diidentifikasi seperti apakah perencanaan bisnis
yang saat ini sedang berlangsung dalam Budaraa Compound. Perencanaan
bisnis tersebut akan diinterpretasikan ke dalam business model canvas agar
lebih mudah untuk dipahami dan dikomunikasikan.
6. Evaluasi Perencanaan Bisnis yang Sedang Dijalankan oleh Budaraa

Compound

Pada tahap ini akan dilakukan evaluasi ataupun observasi dalam
perencanaan bisnis yang sedang dijalankan oleh Budaraa. Perencanaan bisnis
yang telah berhasil dievaluasi akan dijadikan dasar dalam mengembangkan
usulan yang akan digunakan pada Budaraa Compound.
7. Penentuan Customer Segment

Dalam tahap ini akan dilakukan segmentasi terhadap pelanggan yang
ada di pasar. Tahap ini dilakukan untuk mengetahui pelanggan seperti apakah
yang sesuai untuk setiap unit bisnis yang dimiliki oleh Budaraa Compound.
8. Penentuan Value Proposition

Tahap ini dilakukan dengan melakukan penentuan nilai seperti apakah

yang akan disampaikan kepada pelanggan oleh setiap unit bisnis yang dimiliki
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oleh Budaraa Compound. Tahap ini akan menjelaskan keunggulan-keunggulan
penting untuk menarik minat dari pelanggan.
9. Customer Relationships

Tahap ini dilakukan dengan menentukan hubungan seperti apakah yang
akan dilakukan oleh Budaraa Compound kepada pelanggan. Tahap ini juga akan
menjelaskan bagaimana keterkaitan antara Budaraa Compound dan
pelanggannya dan bagaimana cara untuk meraih hal tersebut.

10. Penentuan Channel

Pada tahap ini akan dilakukan penentuan bagaimana Budaraa
Compound melakukan transaksi kepada pelanggannya. Tahap ini akan
membandingkan kelebihan dan kelemahan dari setiap alternatif yang ada.

11. Penentuan Key Activities

Pada tahap ini akan dilakukan penentuan cara yang harus dilakukan
untuk memenuhi seluruh value proposition yang sudah ditentukan sebelumnya.
12. Penentuan Key Resources.

Pada tahap ini akan dilakukan penentuan sumber daya apa saja yang
dibutuhkan oleh Budaraa untuk memenuhi seluruh value proposition yang sudah
ditentukan sebelumnya.

13. Penentuan Key Partners

Pada tahap ini akan dilakukan penentuan partner apa sajakah yang
dibutuhkan oleh Budaraa Compound untuk memenuhi seluruh tahapan yang
sudah ditentukan sebelumnya.

14. Penentuan Cost

Pada tahap ini akan dilakukan identifikasi biaya apa saja yang akan
timbul untuk memenuhi seluruh bagian yang sudah ditentukan sebelumnya.
15. Penentuan Revenue Stream

Pada tahap ini akan dilakukan identifikasi pemasukan yang dapat diraih
oleh Budaraa Compound sehingga dapat menggambarkan potensi perusahaan.
16. Evaluasi Hubungan Multiple BMC

Pada tahap ini akan dilakukan evaluasi mengenai hubungan yang
seharusnya dijalin oleh kedua usulan BMC yang telah dibentuk.

17. Kesimpulan dan Saran
Tahap terakhir yang dilakukan ini bertujuan untuk merangkum seluruh

penelitian menjadi sebuah kesimpulan dan memberikan saran yang dapat
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menyelesaikan permasalahan yang telah diteliti berdasarkan penelitian sehingga

akan membantu Budaraa Compound dan penelitian selanjutnya.

1.7 Sistematika Penulisan

Pada bagian sistematika penulisan akan dijelaskan mengenai bab apa
saja yang akan digunakan dalam menjalani penelitian ini. Keseluruhan rangkaian
bab tersebut akan menghasilkan sebuah penelitian yang dapat menjawab solusi

dari penelitian ini. Penelitian ini akan terdiri dari 5 bab.

BAB | PENDAHULUAN
Pada bagian ini akan dijelaskan dari latar belakang permasalahan,
identifikasi masalah, batasan dan asumsi penelitian, tujuan penelitian, manfaat

penelitian, metodologi penelitian, dan sistematika penelitian.

BAB Il TINJAUAN PUSTAKA

Pada bagian ini akan berisikan teori-teori dasar maupun jurnal yang
digunakan sebagai referensi dalam penelitian ini. Teori-teori yang sudah
didapatkan tersebut dikaitkan kembali dengan observasi, pengolahan data, dan
wawancara yang akan dilakukan dalam penelitian ini untuk mendapatkan suatu

solusi permasalahan.

BAB Il PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA

Bagian ini akan berisikan proses pengumpulan data yang dilakukan
dalam penelitian ini. Data-data yang sudah didapatkan tersebut kemudian akan
diolah maupun disesuaikan dengan teori yang sudah ada untuk membantu

penelitian ini dalam menentukan perencanaan bisnis yang baik.

BAB IV ANALISIS

Pada bagian ini akan dilakukan pembahasan dan analisis terhadap hasil
dari solusi yang didapatkan dari BAB lll. Analisis ini akan menentukan kelayakan
dan kesesuaian dari usulan perencanaan bisnis terhadap proyeksi dunia nyata.
BAB V KESIMPULAN
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Pada bagian ini akan berisikan kesimpulan dari seluruh proses yang ada
didalam penelitian ini. Bagian ini juga akan menjelaskan hasil akhir dari usulan

perencanaan bisnis yang sebaiknya diterapkan oleh Budaraa Compound.
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Pada bagian ini akan dijelaskan beberapa teori yang berhubungan dan
dapat digunakan untuk membantu jalannya penelitian. Studi literatur ini
dihasilkan dari beberapa ilmu yang terdapat di dalam buku maupun jurnal yang
digunakan untuk membantu dalam menentukan solusi yang tepat bagi penelitian

ini.

.1 Bisnis

Bisnis sering diartikan oleh masyarakat sebagai suatu mata
pencaharian. Tujuan utama dari bisnis adalah untuk mendapatkan suatu tujuan
yang sudah ditetapkan sebelumnya dengan cara menukarkan barang ataupun
jasa. Beberapa ahli memiliki pendapat yang beraneka ragam terhadap definisi
dari bisnis. Menurut Suliyanto (2010), bisnis merupakan kegiatan yang
direncankan dan dijalankan oleh seseorang atau kelompok secara teratur
dengan cara menciptakan, memasarkan barang maupun jasa dengan tujuan
mencari atau tidaknya sebuah keuntungan dalam aktivitasnya.

Berdasarkan definisi yang sudah dijelaskan, berhasil didapatkan
beberapa hal penting dalam definisi bisnis. Salah satunya adalah dengan tujuan
untuk mendapatkan keuntungan sehingga dapat disimpulkan bahwa semua
bisnis yang dilakukan oleh siapapun mempunyai suatu tujuan yang sama,
sehingga tolak ukur dalam kesuksesan suatu bisnis adalah didapatkannya

keuntungan dari jalannya bisnis tersebut.

1.2 Perencanaan Bisnis

Perencanaan bisnis adalah suatu rencana yang dibutuhkan bagi pelaku
bisnis untuk menjalankan bisnisnya. Menurut Pramudiana (2016), terdapat
beberapa manfaat yang didapatkan dari perencanaan bisnis yang akan sangat
berguna bagi setiap perusahaan dalam menjalankan bisnisnya, manfaat tersebut
adalah sebagai berikut:

1. Mengetahui apa saja yang dibutuhkan dalam menjalankan bisnis.
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Membantu untuk fokus pada tujuan.

Membantu untuk menghadapi persaingan maupun kompetitor.

Menentukan bisnis apa yang cocok untuk dijalankan dengan

mempertimbangkan keterbatasan waktu, tenaga, pemikiran, modal, dan

kemampuan.
5. Membantu untuk mengetahui bagaimana mendapatkan pendapatan.

Mengetahui berapa banyak biaya yang dikeluarkan.

Mengetahui tingkat keuntungan.

Perencanaan bisnis yang baik adalah sebuah perencanaan bisnis yang
dapat mencakup ketujuh manfaat yang sudah disebutkan di atas. Selanjutnya
menurut Muchtar (2010), perencanaan bisnis adalah suatu dokumen penting dari
rencana usaha, berisi deskripsi tentang perusahaan, menjelaskan posisi dalam
perusahaan, disusun dengan cara mengorganisir organisasi, dengan bahasa
yang mudah dimengerti, yang akan dijadikan pedoman dalam perjalanan

mencapai suatu tujuan sesuai dengan visi dan misi yang telah ditetapkan.

1.3 Aspek Pemasaran

Pemasaran merupakan sebuah fungsi bisnis yang berhubungan dengan
pelanggan, dimana bertujuan untuk menarik perhatian pelanggan baru dan
mempertahankan serta mengembangkan pelanggan lama dengan cara
memenuhi kepuasan pelanggan (Kotler dan Armstrong, 2012). Pemasaran juga
dapat diartikan sebagai suatu aktivitas yang mengindentifikasi dan

mempertemukan manusia dengan kebutuhan sosial (Kotler dan Keller, 2012).

[1.3.1  Definisi Segmenting, Targeting, dan Positioning (STP)

Penentuan STP merupakan salah satu tahapan yang sangat baik
dilakukan untuk menentukan startegi pemasaran. Menurut Kotler dan Keller
(2012), segmenting, targeting, dan positioning adalah salah satu cara yang tepat
untuk dilakukan untuk terhubung dengan pelanggan. Berdasarkan ketiga
tahapan tersebut perusahaan akan mengetahui karakteristik dari pelanggan yang
dituju. Menurut Kotler dan Armstrong (2012), STP merupakan tahapan yang
termasuk dalam customer driven strategy. Berikut adalah penjelasan mengenai

customer driven strategy.
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1. Segmenting

Segmentasi pasar merupakan salah satu tahap yang mengawali
customer driven strategy. Segmentasi pasar membagi pasar ke dalam beberapa
bagian yang sudah dengan baik ditentukan. Setiap segmen pasar terdiri dari
sekelompok pelanggan yang memiliki kebutuhan dan keinginan yang sama.
Segmentasi pasar dapat dilakukan berdasarkan beberapa kategori yaitu salah
satunya adalah geographical segmentation yang membagi pasar ke dalam
beberapa unit seperti negara, kota, dan juga kehidupan lingkungan sekitar.
Demographical segmentation yang membagi pasar berdasarkan umur, ukuran
keluarga, jenis kelamin, pendapatan, dan edukasi. Psychographical
segmentation yang membagi segmen berdasarkan gaya hidup. Behavioral yang
membagi segmen berdasarkan perilaku pelanggan (Kotler dan Keller, 2012).
2. Targeting

Targeting merupakan suatu tahapan yang diperlukan untuk menentukan
segmen manakah yang ingin dijangkau oleh perusahaan. Penentuan target
pasar dapat dilakukan dan dibagi berdasarkan banyaknya segmen yang
ditentukan untuk disasar. Perusahaan dapat melakukan full market coverage
dimana perusahaan tersebut menentukan untuk menyasar seluruh pelanggan.
Selanjutnya multiple segment specialization dimana perusahaan menentukan
untuk menyasar beberapa segmen pasar yang mungkin untuk dijangkau. Selain
itu perusahaan juga bisa melakukan single segment concentration dimana
perusahaan hanya menyasar satu buah segmen pasar yang menjadikan
perusahaan tersebut sangat terspesialisasi. Penentuan metode pemilihan apa
yang akan digunakan oleh perusahaan ditentukan dengan tujuan, kemampuan,
dan kesesuaian dari perusahaan terhadap pasar (Kotler dan Keller, 2012).
3. Positioning

Positioning yang dilakukan oleh perusahaan adalah usaha untuk
menciptakan suatu kesan yang melekat pada pikiran pelanggan terhadap
perusahaan tersebut. Pada tahap ini perusahaan akan menekankan beberapa
atribut yang pada umumnya merupakan keunggulan tertentu kepada pelanggan
yang akan dijangkau sehingga pelanggan akan menganggap perusahaan
tersebut sesuai dengan hal yang diinginkan oleh perusahaan (Kotler dan Keller,
2012).
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[1.3.2  Definisi Pembauran Pasar

Menurut Kotler dan Keller (2011), pembauran pasar adalah sebuah alat
yang diperlukan untuk melakukan aktivitas pemasaran, dimana Kotler dan Keller
membagi pembauran pasar kedalam beberapa variabel pasar yang terdiri dari 4
variabel. Keempat variabel tersebut adalah product, place, price, dan promotion

seperti pada Gambar II.1.

N

(' Marketingmix |
\ /
Product Place
Product variety Channels
Quality Coverage
Design Assortments
Features Locations
Brand name Inventory
Packaging Transport
Sizes
Services Price Promotion
Warranties List price Sales promotion
Returns Discounts Advertising
Allowances Sales force
Payment period Public relations
Credit terms Direct marketing

Gambar 1.1 Marketing Mix
(Sumber : Kotler dan Keller (2012))

Menurut Kotler dan Armstrong (2012), pembauran pasar merupakan
sekelompok variabel terkontrol yang menjadi alat bagi perusahaan untuk
merespon dan memenuhi kebutuhan di pasar yang menjadi target perusahaan.
Selanjutnya terdapat 3 variabel tambahan dalam pembauran pasar yang
diperlukan untuk perusahaan jasa yaitu people, physical evidence, dan process.
Berikut adalah penjelasan setiap variabel dalam pembauran pasar (Kotler dan
Armstrong, 2012).

1. Product

Produk merupakan barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan.
2. Price

Harga merupakan jumlah uang yang harus dibayarkan oleh pelanggan
untuk mendapatkan barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan.

3. Place
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Place merupakan tempat dimana perusahaan melakukan aktivitas
penjualan produk ataupun jasa.
4. Promotion

Promosi merupakan aktivitas-aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan
untuk mengomunikasikan pelanggan untuk membeli barang atau jasa yang
ditawarkan oleh perusahaan.
5. People

People merupakan seluruh orang yang berperan dalam penyajian
barang maupun jasa.
6. Physical Evidence

Keadaan lingkungan fisik tempat produk maupun jasa diberikan dimana
hal tersebut akan membuktikan adanya jasa yang dilakukan oleh perusahaan
dan diterima oleh pelanggan.
7. Process

Seluruh kegiatan yang mencakup seluruh proses bisnis perusahaan
saat berhubungan dengan pelanggan yang menunjukkan bagaimana pelayanan

diberikan kepada pelanggan.

1.4 Aspek Operasional

Aspek operasional adalah segala aspek yang berkaitan langsung
dengan jalannya suatu unit usaha pada setiap harinya. Dalam melakukan
analisis aspek operasional menurut Lasher (2005), proses analisa aspek
operasional dilakukan dengan menentukan cara mendapatkan sumber daya
manusia, peralatan, bahan baku, persediaan, serta hal-hal lain yang berkaitan
dengan proses berjalannya bisnis tersebut.

Aspek operasional yang dibutuhkan oleh setiap bisnis dilakukan dengan
beberapa tujuan tertentu. Menurut Kasmir dan Jakfar (2012), perencanaan
operasional sebuah bisnis dilakukan agar dapat menentukan lokasi yang
strategis, tata letak yang efisien, teknologi yang tepat, metode persediaan yang
sesuai, serta kualitas pekerja yang dibutuhkan. Sehingga jika suatu bisnis sudah
melakukan analisis aspek operasional dan sudah melakukan perbaikan yang
sesuai, maka bisnis tersebut akan memiliki kemungkinan yang kecil untuk
mengalami masalah dalam kegiatan operasional yang dilakukan pada setiap

harinya. Perencanaan operasional dapat dibagi menjadi dua bentuk:
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1. Single Plan

Single Plan merupakan suatu perencanaan operasional yang digunakan
untuk menyelesaikan suatu masalah hingga masalah tersebut selesai dan
perencanaan ini tidak akan digunakan kembali jika masalah tersebut sudah
selesai. Single Plan termasuk dalam perencanaan operasional jangka pendek.
2. Standing Plan

Standing Plan merupakan suatu perencanaan operasional yang terus
menerus digunakan selama bisnis tersebut berlangsung. Standing Plan termasuk

dalam perencanaan operasional jangka panjang.

1.5 Aspek Finansial

Aspek finansial merupakan aspek krusial dalam perancangan bisnis.
Melalui aspek inilah suatu bisnis akan mengetahui apakah perusahaan tersebut
mampu meraih keuntungan atau tidak. Dalam aspek finansial dapat dilakukan
perhitungan biaya investasi untuk mengetahui berapa banyak uang yang
diperlukan untuk membangun suatu bisnis yang sudah direncanakan.

Dalam aspek finansial perusahaan diperlukan pengolahan berdasarkan
indikator keuangan. Menurut Warren, Reeve, dan Duchac (2016), indikator
keuangan adalah satuan kuantitatif yang menggambarkan kondisi keuangan
perusahaan. Indikator ini dapat dinilai melalui analisis keuangan dengan cara
membandingkan antara dua data keuangan atau lebih yang menjadi komponen
pada laporan keuangan suatu bisnis. Komponen tersebut berupa aset,
pendapatan, hutang, piutang ataupun biaya yang dihasilkan selama periode
bisnis berlangsung.

Terdapat tiga hal yang diperhatikan dalam analisis indikator keuangan
perusahaan, yaitu tingkat likuiditas, tingkat solvabilitas, dan tingkat profitabilitas.
Likuiditas adalah kemampuan suatu perusahaan untuk mengubah aset
perusahaan menjadi kas, sedangkan kemampuan perusahaan untuk membiayai
hutang-hutangnya disebut solvabilitas dan profitabilitas merupakan kemampuan
perusahaan dalam menghasilkan laba. Likuiditas, solvabilitas dan profitabilitas
adalah tiga hal yang saling berhubungan. Perusahaan yang tidak mampu

mengubah asetnya menjadi kas akan sulit mendapatkan kesempatan untuk
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mengambil keuntungan dari aktivitas yang membutuhkan pengeluaran tunai
segera. Demikian pula, perusahaan yang tidak dapat membayar hutangnya akan
mengalami kesulitan memperoleh kredit. Kekurangan kredit akan membatasi
kemampuan perusahaan untuk membeli barang dagangan atau memperluas
operasi, yang dapat mengurangi profitabilitasnya.

Ketiga hal yang diperhatikan dalam indikator keuangan tersebut diukur
secara kuantitatif menggunakan analisis rasio keuangan. Satu analisa yang
dapat digunakan untuk menghitung likuiditas dan solvabilitas suatu perusahaan
dihitung menggunakan analisis current position, working capital, current ratio dan

quick ratio. Penjelasan dari ketiga analisis tersebut adalah sebagai berikut.

1. Working capital digunakan untuk mengevaluasi kemampuan

perusahaan untuk membiayai kewajiban jangka pendeknya.

Working capital = current asset — current liability (Pers. lI-

1)

2. Current ratio adalah indikator yang digunakan untuk mengukur
kemampuan perusahaan dalam membiayai kewajiban dan lebih mudah
untuk membandingkan kemampuan antar perusahaan.

Current ratio = current assets/ current liability (Pers. II-

2)

3. Quick ratio adalah sebuah rasio yang digunakan untuk mengukur
kemampuan perusahaan dalam menggunakan aktiva lancar untuk
menutupi utang lancarnya. Yang termasuk ke dalam rasio lancar adalah
aktiva lancar yang dapat dengan cepat diubah dalam bentuk kas.

Quick ratio = quick asset/ current liability (Pers. lI-

3)

Current asset adalah suatu aset perusahaan yang dapat berupa barang

ataupun saldo pada neraca keuangan yang dapat berupa tunai dan dapat diubah
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menjadi uang tunai hanya dalam kurun waktu kurang dari satu tahun. Quick
asset adalah suatu aset perusahaan yang sangat mudah untuk diuangkan.
Current liability adalah hutang yang harus dibayarkan oleh perusahaan dalam
jangka pendek.

Menurut Newnan, Eschenbach, dan Lavelle (2004), seiring dengan
berjalannya suatu aktivitas produksi diperlukan suatu analisis sensitivitas. Fungsi
dari analisis sensitivitas tersebut adalah untuk mengetahui akibat dari perubahan
parameter-parameter produksi terhadap jalannya suatu aktivitas produksi.
Dengan adanya analisis sensitivitas maka akan sangat memudahkan suatu
perusahaan untuk mengidentifikasi perubahan estimasi biaya yang disebabkan
oleh perubahan parameter produksi.

Berdasarkan aspek finansial terdapat juga perhitungan biaya
operasional. Menurut Alistiorini dan Suharno (2011), biaya operasional
merupakan biaya yang sangat berfluktuatif bergantung dengan kegiatan bisnis
yang dilakukan setiap harinya. Perhitungan biaya operasional perlu
diperhitungkan secara rinci seperti keuntungan, pengeluaran, dan perhitungan
modal.

Dalam pelaksanaan aspek finansial pada umumnya terdapat tiga buah
skenario yang digunakan. Ketiga skenario tersebut adalah the pessimistic, the
most likely, dan the optimistic. Ketiga aspek finansial tersebut digunakan untuk
menggambarkan keadaan bisnis perusahaan dalam kondisi yang ada di dunia
nyata yang tidak bisa diprediksi secara pasti kondisi seperti apakah yang akan
terjadi. Sehingga jika ketiga skenario tersebut sudah didapatkan maka bisnis
akan lebih siap untuk menghadapi kondisi terburuk hingga kondisi terbaik.
Berikut adalah penjelasan dari setiap skenario:

1. The Pessimistic

Skenario akan digunakan untuk menggambarkan bisnis pada keadaan
yang bersifat sangat pesimis. Dimana skenario ini akan menjadi suatu skenario
terburuk yang akan mungkin terjadi pada bisnis sebagai suatu proyeksi keadaan
perusahaan. Pada umumnya kondisi ini dapat terjadi apabila terdapat penurunan
penjualan, peningkatan biaya, peningkatan bunga bank, dan sebagainya.

2. The Most Likely
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Pada skenario ini diciptakan suatu kondisi yang wajar, yaitu suatu
kondisi yang pada umumnya terjadi pada kegiatan bisnis dan mayoritas kegiatan
bisnis harus dapat digambarkan secara tepat pada skenario ini.

3. The Optimistic

Pada skenario ini akan diciptakan asumsi-asumsi yang paling optimis
ataupun baik bagi perusahaan. Skenario ini akan cocok menggambarkan suatu
kondisi ketika pendapatan perusahaan berada di atas target. Asumsi yang
digunakan adalah asumsi peningkatan penjualan, penurunan tingkat suku bunga
dan lain-lain.

1.6 Business Model Canvas

Business Model Canvas adalah salah satu business model yang umum
untuk digunakan. Business Model Canvas merupakan bahasa yang sama untuk
menggambarkan, memvisualisasikan, menilai, dan mengubah model bisnis
(Osterwalder dan Pigneur, 2010). Sehingga berdasarkan definisi tersebut
Business Model Canvas adalah salah satu tool yang sangat tepat untuk
digunakan dalam usaha perkembangan bisnis yang sudah berjalan.

Dalam business model canvas sebuah perencanaan bisnis dapat
dituangkan hanya kedalam satu lembar kertas. Cara penuangan perencanaan
bisnis dalam business model canvas dibagi ke dalam sembilan buah bagian yang
dapat dilihat dari Gambar 11.2. Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010), setiap
bagian yang berada di dalam business model canvas memiliki fungsi yang yang
berbeda-beda seperti pada penjelasan berikut:

1. Key Partners

Bagian ini akan berisikan tentang siapa saja pihak eksternal yang
berperan dalam berlangsungnya bisnis perusahaan. Penentuan pihak eksternal
tersebut juga mempertimbangkan apakah tujuan dari hubungan yang akan dijalin
terhadap pihak tersebut. Hubungan yang dijalin pada pihak eksternal sebaiknya
memberikan dampak yang positif untuk perusahaan.

2. Key Activities

Bagian ini akan berisikan tentang aktivitas kunci yang diperlukan untuk
pemenuhan value proposition. Tahap ini juga akan sangat mempertimbangkan
aktivitas apakah yang akan berdampak bagi pendistribusian, hubungan

pelanggan, dan peraihan keuntungan. Aktivitas kunci yang dituliskan pada
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bagian ini adalah panduan apa saja yang harus dilakukan untuk meraih tujuan
dari perusahaan.
3. Value Proposition

Bagian ini akan berisikan tentang apa yang ingin disampaikan kepada
pelanggan. Secara tidak langsung tahap ini akan menjelaskan bagaimana kesan
yang diinginkan oleh perusahan untuk diterima konsumen dengan harapan untuk
mendapatkan respon yang baik dari konsumen tersebut.
4, Customer Relationship

Bagian ini akan berisikan tentang cara menjangkau target pasar yang
ditentukan oleh perusahaan. Penentuan pada bagian ini harus dilakukan dengan
mempertimbangkan beragam metode yang sesuai dengan kondisi pasar dan
juga perlu disesuaikan dengan biaya yang dapat dikeluarkan oleh perusahaan.
Hasil yang diharapkan dari bagian ini adalah target yang efektif dan yang paling
efisien jika memiliki alternatif pilihan.
5. Customer Segment

Bagian ini akan berisikan segmen pasar yang ditentukan oleh
perusahaan. Hasil dari bagian ini akan menentukan arah perusahaan dalam
menjangkau pelanggannya dan melakukan aktivitas pemasaran. Pemilihan
segmen yang dilakukan perusahaan sebaiknya adalah segmen yang dianggap
penting bagi perusahaan sehingga akan menghasilkan keuntungan yang
setinggi-tingginya.
6. Key Resource

Bagian ini akan berisikan tentang apa yang dibutuhkan untuk memenuhi
value proposition yang ditentukan oleh perusahaan. Tahap ini akan
mempertimbangkan resource apa yang dibutuhkan untuk melakukan distribusi,
hubungan pelanggan, dan peraihan keuntungan. Secara tidak langsung hasil dari
bagian ini akan menjelaskan apa saja hal yang dibutuhkan oleh perusahan untuk
meraih tujuannya.
7. Distribution Channel

Bagian ini akan berisikan tentang dimana dan bagaimana seorang
pelanggan diraih oleh perusahaan. Hasil dari bagian ini akan berkaitan langsung
dengan suatu tempat ataupun cara dalam melakukan transaksi dengan

pelanggan. Bagian ini juga akan sangat berkaitan dengan bagaimana keefektifan
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dan tingkat efisiensi suatu metode dan dibandingkan juga dengan biaya yang
dapat dikeluarkan oleh perusahaan.
8. Cost Structure

Bagian ini akan berisikan segala sesuatu yang menyebabakan biaya
bagi perusahaan. Sebaiknya penulisan dalam bagian ini didahului oleh biaya-
biaya yang relatif besar dan sangat berpengaruh pada perusahaan. Melalui
bagian ini perusahaan akan mengetahui hal apakah yang sangat berdampak
dalam biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan.
9. Revenue Stream

Bagian ini akan berisikan tentang bagaimana suatu perusahaan meraih
pendapatan, seberapa besar pendapatan dapat berkontribusi bagi perusahaan.
Bagian ini juga akan menjelasakan tentang metode pembayaran yang dilakukan

oleh pelanggan.

Key Partners g ; Key Activities foet Valwe Propositions . Customer Relationshipd Customer Segmients
(Key (Key (Value (Customer (Customer
Partners) Activities) | Propositions) |Relationships)| Segments)
Kev Resources ¥ Channels |
& D
(Key (Channels)
Resources)
Cost Structune Revenue Streams -
&F (=
(Cost Structure) (Revenue Streams) N~
Gambar 1.2 Business Model Canvas
(Sumber : Osterlwalder dan Pigneur (2010))
1.7 Objective, Goals, Strategies, and Measures

Objective, Goals, Strategies, and Measures (OGSM) adalah sebuah
framework yang dapat digunakan untuk menggambarkan suatu business plan
dengan membagi ke dalam empat buah bagian yaitu objective, goals, startegies,

dan measures seperti pada Gambar 1.3. OGSM akan membantu untuk
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mengetahui startegi yang penting untuk mencapai sebuah tujuan dari
perusahaan dan selanjutnya dibandingkan dengan suatu pengukuran untuk
mengetahui apakah bisnis tersebut sudah sesuai dengan sebagimana mestinya
dan apakah tujuan dapat tercapai atau belum (Eck dan Leenhouts, 2014).
Penjelasan dari bagian yang terdapat pada OGSM dalam dilihat sebagi berikut:
1. Objective

Pada bagian ini akan menjelaskan visi yang dimiliki perusahaan dan
apakah yang ingin diraih oleh perusahaan. Pada bagian ini seharusnya berisikan

hal yang sangat atraktif dan menggambarkan visi yang dimiliki oleh perusahaan.

2. Goals

Pada bagian ini akan berisikan langkah-langkah terperinci yang
diperlukan untuk meraih objective yang telah ditentukan. Segala sesuatu yang
ada pada bagian ini harus memiliki kemampuan untuk diukur dan memiliki
tenggat waktu tersendiri.
3. Strategies

Pada bagian ini akan berisikan tentang cara-cara untuk meraih setiap
goals yang sudah ditentukan. Cara yang diperlukan untuk meraih goals tersebut
dapat ditentukan lebih dari satu buah cara.
4. Measures

Pada bagian ini akan berisikan tentang perbandingan yang bersifat
kuantitatif terhadap pencapaian yang telah dicapai oleh perusahaan. Bagian ini
akan mampu menjelaskan apakah startegies yang telah dilakukan membuahkan
hasil ataupun tidak.
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Objective

Action plan
(who, when)

Strategies

Customer Exploration Map adalah sebuah alat yang dapat digunakan

Gambar I1.3 OGSM
(Sumber : Eck dan Leehounts (2014))

1.8 Customer Exploration Map

untuk menggambarkan suatu business model dengan mempertimbangkan
pelanggan sebagai faktor penentu dalam penyelesaian masalah. Dalam
customer exploration map pelanggan digunakan sebagai fokus utama dalam
suatu perusahaan untuk menentukan sumber masalah yang terjadi dalam
perusahaan. Customer exploration map hanya dapat digunakan kepada bisnis
yang sudah berjalan karena ketergantungan yang kuat pada pelanggan yang
sudah  pernah dihadapi yang dijadikan sebagai fokus utama

(http://bmtoolbox.net/tools/customer-exploration-map). Customer exploration map

terdiri dari enam buah bagian seperti pada Gambar 1.4 untuk dapat
menggambarkan sebuah business model. Berikut adalah penjelasan dari setiap
bagian yang ada pada customer exploration map.
1. Who is our customer/user/stakeholder ?

Pada bagian ini akan dijelaskan profil dari pelanggan yang ditargetkan
oleh perusahaan.
2. What are his/her likes and dislikes ?

Pada bagian ini akan menjelaskan segala sesuatu yang disukai dan

tidak disukai oleh pelanggan dalam kehidupan sehari-harinya yang berkaitan
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dengan bisnis perusahaan. Bagian ini akan menjadi pertimbangan perusahaan
untuk menentukan peruabahan yang harus dilakukan.
3. Jobs to be done & challenges

Pada bagian ini akan menjelaskan apa yang seharusnya dilakukan oleh
perusahaan dalam suatu kondisi yang spesifik. Hal tersebut dapat dipengaruhi
oleh segi fungsional, sosial, dan emosional bergantung dengan situasi yang
dihadapi.
4. What we don’t know

Pada bagian ini akan menjelaskan apa saja yang tidak diketahui untuk
melakukan bagian nomor 3. Penentuan hal tersebut dapat dilakukan dengan
mempertimbangkan pengalaman yang telah didapatkan.
5. Existing solutions

Pada bagian ini akan menjelaskan solusi yang dapat dilakukan untuk
menjawab bagian nomor 1 sampai 5.
6. This would be game changing

Pada bagian ini akan menjelaskan bagaimana cara perushaan untuk
berempati kepada pelanggan yang sudah ditentukan. Dengan adanya empati

yang diberikan oleh perusahaan maka perusahaan akan lebih mudah untuk

memahami pelanggannya secara keseluruhan.

Customer Exploration Map g

What are his/her likes and dislikes ?

Redated 1o the general character of the person / stakeholder

. Jobs to be done & challenges . | What we don't know
! , ! Assumptions, black spots
Why / when is something a challenge / 2 good experience 7

1 Functional f social f emaotional / supporti
| Eg | need fast ransport £ good reputotion

| Quotes

in a specific situation
ip to.

Who and what is
rellable?

: Existing solutions THIS WOULD BE GAME CHANGING!

: Any kind of solution that could help to fulfil the needs Emipathize with your customer / user / stakeholder

‘Whiat would ba the perfect solution, stuation o

Food delivery
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Gambar I1.4. Customer Exploration Map
(Sumber : http://bmtoolbox.net/tools/customer-exploration-map)

1.9 Patrick Staehler’s Business Model

Patrick Staehler's Business Model adalah sebuah alat yang dapat
digunakan untuk menggambarkan business model dengan mempertimbangkan 4
bagian utama yang ada di dalam perusahaan yang dapat dilihat pada Gambar
II.5. Business model ini menitik beratkan solusi permasalah bisnis pada
perusahaan kedalam penentuan gaya kepemimpinan yang akan digunakan
untuk perusahaan (Kastelle, 2012). Pelaksanaan business model yang
diciptakan oleh Patrick Staehler dapat dijelaskan hanya melalui satu lembar
kertas yang berisikan penjelasan sebagai berikut :
1. Value Architecture

Bagian ini akan menjelaskan nilai-nilai yang ingin dibangun oleh
perusahaan. nilai-nilai tersebut dapat meliputi penawaran apa yang dapat
dilakukan oleh perusahaan, bagaimanakah langkah-langkah yang perlu ditempuh
untuk menghasilkan nilai tersebut, kemampuan apa sajakah yang dibutuhkan
untuk membangun nilai tersebut, bagaimana cara mendistribusikan nilai, dan
yang terakhir partner seperti apakah yang diperlukan untuk mencapai nilai yang
ingin diberikan oleh perusahaan kepada pelanggan.
2. Value Proposition / Customer

Pada bagian ini akan menjelaskan pelanggan seperti apakah yang akan
disasar oleh perusahaan dan keuntungan apa yang akan didapatkan perushaan
melalui pelanggan tersebut.
3. Revenue Model

Bagian ini akan menjelaskan kondisi keuangan yang akan terjadi pada
perusahaan. tahap ini juga akan menjelaskan bagaimana perusahaan dapat
mendapatkan pemasukan dan berapakah biaya yang diperlukan untuk
memenuhi