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BAB 1 

 PENDAHULUAN  

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perkembangan dunia usaha saat ini , membuat para pembisnis dihadapkan 

pada era globalisasi yang mengharuskan para pembisnis saling bersaing dengan 

pesaing lainnya untuk memenangkan persaingan. Keadaan seperti ini menyebabkan 

para pembisnis semakin berfikir keras untuk membuat strategi bisnis yang dapat 

meningkatkan kekuatan bersaingnya. 

Salah satu nya adalah usaha kecil menengah yang mengharuskan para 

pembisnis melakukan inovasi baru dengan produk yang sudah ada untuk dapat 

bersaing di era globalisasi ini. Usaha kecil menengah juga dapat membantu 

pemerintah untuk mengurangi jumlah pengangguran di Indonesia dengan 

menciptakan lapangan pekerjaan serta meningkatkan kestabilan ekonomi di 

Indonesia.  

Pertumbuhan bisnis di bidang fashion, terutama fashion muslimah, saat ini 

mengalami pertumbuhan yang pesat, hal ini terbukti dengan munculnya toko –toko 

fashion muslimah, baik berskala besar maupun kecil turut meramaikan pasar bisnis 

di bidang fashion ini.  

Menjual baju gamis adalah salah satu contoh usaha kecil menengah yang 

tidak asing lagi. Dengan mayoritas penduduk indonesia yang manganut agama islam 

dapat dijadikan sebagai peluang bisnis yang besar dalam bisnis ini. Namun dengan 
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besarnya peluang membuat banyak pesaing yang memproduksi produk yang 

sama maka dari itu, harus memiliki nilai lebih dalam produk yang sama untuk 

menghadapi pesaing tersebut. 

 Tujuan mendirikan bisnis baju gamis ini untuk membangkitkan kencintaan 

para muslimah dalam bidang fashion yang up to date tanpa melupakan ke syar’i an 

dalam berhijab. Maka dari latar belakang permasalahan ini, peneliti bermaksud untuk 

melakukan penelitian  dengan judul “ Studi Kelayakan Bisnis Baju Gamis” 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Untuk memenangkan persaingan yang terjadi saat ini, sangat diperlukan 

keunggulan yang dikuasai oleh para pembisnis usaha kecil menengah didalam 

menghadapi persaingan, maka peneliti merumuskan permasalahan yang ada pada : 

1. Apakah Produk yang diteliti memiliki nilai jual? 

2. Apakah SDM yang tersedia berkualitas? 

3. Apakah Produksi yang dilakukan sesuai? 

4. Apakah bisnis ini menguntungkan? 

5. Badan Hukum apa yang paling sesuai? 

6. Apakah usaha ini layak / tidak untuk dijalankan? 

 

1.3 Pembatasan Masalah  

1. Aspek Pemasaran 

Untuk aspek pemasaran peneliti membatasi sebagai berikut: 

kecenderungan permintaan , peluang pasar , marketing mix 4P dan 

analisis persaingan. 

2. Aspek SDM 

Untuk aspek SDM peneliti membatasi sebagai berikut : kualifikasi , 

seleksi , penempatan ,pengembangan sdm ,sistem penilaian kerja , 

kompensasi , PHK. 

3. Aspek Produksi 

Untuk aspek produksi peneliti membatasi sebagai berikut : seleksi 

produk, pemilihan lokasi, proses produksi , sarana (fasilitas) ,layout/ 

lokasi. 
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4. Aspek keuangan 

Untuk aspek keuangan peneliti membatasi sebagai berikut : 

kebutuhan modal kerja, analisis ratio, analisis investasi. 

5. Aspek Hukum 

Untuk aspek hukum peneliti membatasi penelitian pada legalitas 

usaha dan perizinan usaha. 

 

1.4 Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan  

 Tujuan studi kelayakan bisnis ini adalah : 

1) Untuk mengetahui apakah Produk yang diteliti memiliki nilai jual. 

2) Untuk mengetahui apakah SDM yang tersedia berkualitas. 

3) Untuk mengetahui apakah Produksi yang dilakukan sesuai. 

4) Untuk mengetahui apakah bisnis ini menguntungkan 

5) Untuk mengetahui Badan Hukum apa yang paling sesuai 

6) Untuk mengetahui Apakah usaha ini layak / tidak untuk dijalankan. 

 

2.  Manfaat Penelitian  

 Penulis berharap penyusunan skripsil ini dapat memberikan manfaat untuk : 

1) pemahaman tentang study kelayakan untuk mendirikan usaha baru , 

memahami usaha yang sedang dibangun serta dapat menganalisis usaha 

yang sedang di jalankan . 

2) sebagai bahan pertimbangan dalam mengambil keputusan berinvestasi 

untuk pengembangan usaha bagi badan usaha tersebut. 

3) Sebagai contoh penelitian untuk membantu mahasiswa yang ingin 

melakukan penelitian yang sejenis. 

 

1.5 Metodologi penelitian 

1. Jenis Penelitian 

  Pada penelitian ini, peneliti menggunakan jenis penelitian eksploratif. 

Penelitian eksploratif adalah kegiatan penjelajahan suatu permasalahan / 

topik untuk memahami permasalahan atau topik tersebut.  Penelitian 

eksplorasi / menjelajah berhubungan dengan upaya untuk menentukan 

apakah suatu fenomena itu ada ataupun tiada. 
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2. Jenis Data 

  Jenis data dalam  penelitian ini adalah data primer dan sekunder .Data 

Primer, yaitu melakukan studi lapangan dan wawancara secara langsung. 

Data Sekunder, yang terdiri dari aspek pasar, aspek sumber daya manusia, 

aspek keuangan, dan aspek operasional. 

 

3. Teknik Pengumpulan Data 

  Didalam proses penyusunan skripsi ini peneliti menggunakan 

beberapa macam teknik pengumpulan data yaitu sebagai berikut : 

1)  Wawancara 

 Wawancara merupakan teknik pengumpulan data dimana pewawacara 

dalam mengumpulkan data mengajukan suatu pertanyaan kepada yang 

diwawancara 

2)  Kuesioner  

 Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberi sepakat pertanyaan atau pertanyaan tertulis kepada 

respoden untuk dijawabnya. Dalam hal ini penulis memberi kuesioner 

secara langsung kepada pihak-pihak terkait. Dalam hal ini adalah para 

pengguna sepatu. 

3)  Observasi Lapangan 

  Observasi lapangan merupakan pengumpulan data yang mempunyai 

ciri spesifik , yang melakukan pengumpulan data melalui pengamatan 

dan pencatatan di lapangan.  

4)  Studi Pustaka  

Suatu metode penelitian yang dilakukan dengan mempelajari 

literatur-literatur yang berhubungan dengan objek penelitian yang 

merupakan data sekunder dan sebagai pertimbangan dalam analisa data 

yang dilakukan. 
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4. Alat Analisis  

 

Aspek Alat Analisis 

Aspek Pemasaran a. Analisis pasar 

b. Analisis peramalan perrmintaan 

c. Analisis persaingan 

d. Analisis swot 

e. Analisis product life cycle 

Apek SDM a. Analisisi kebutuhan 

b. Analisis struktur organisasi 

c. Analisis seleksi karyawan 

d. Analisis sistem kompensasi 

e. Analisis sistem pengembangan SDM 

f. Analisis karir 

Analisis Produksi a. Analisis seleksi produk 

b. Analisis lokasi produksi 

c. Analisis proses produksi 

d. Analisis kapasitas produksi 

e. Analisis layout 

Aspek Keuangan  a. Analisis kebutuhan modal 

b. Analisis rasio keuangan 

c. Analisis investasi 

Aspek hukum  a. Analisis legalitas badan usaha 

b. Analisis perijinan usaha 

 

5. Metode Analisis kelayakan 

1. Aspek Pemasaran   

A. Analisis Pasar 

 Untuk analisis pasar peneliti menggunakan penelitian kualitatif. 

Penelitian kualitatif adalah menggunakan landasan teori sebagai panduan 

untuk memfokuskan penelitian, serta menonjolkan proses dan makna 

yang terdapat dalam fenomena tersebut. 

  Langkah – langkah analisis pasar : 
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1) Buat TOR (term of reference) 

2) Buat kuisoner 

3) Mengumpulkan data 

4) Mengelolah Data 

5) Membuat laporan survey 

 

B. Peramalan  Permintaan 

 Peramalan permintaan adalah proyeksi prmintaan untuk produk dan 

jasa perusahaan. Ramalan ini, disebut juga ramalan penjualan, 

mengarahkan produksi, kapasittas dan sistem penjadwalan perusahaan 

dan bertindak sebagai masukan untuk perencanaan produksi, 

pemasaran,keuangan dan personalia. 

 Empat metode peramalan yaitu : 

1. Metode moving avarage (rata-rata bergerak) 

2. Metode exponential smoothing (penghalusan eksponensial) 

3. Metode trend projection (proyeksi trend) 

4. Metode linear regression (regresi linear) 

 Karena peneliti memutuskan untuk mengembangkan garis trend linear  

maka peneliti megunakan proyeksi tren dengan menggunakan metode 

statistik terkecil (least square method). 

Dengan rumus sebagai berikut : 

 

   

   Y =  a+Bx 

  Dimana : 

  Y : nilai variabel yang dihitung untuk diprediksi (variabel tidak bebas) 

  a : perpotongan sumbu Y di a (konstanta) 

  b : kelandaian garis regresi 

  x: variabel bebas 

 

C. Analisis Persaingan 

Analisa persaingan merupakan sebuah usaha untuk mengidentifikasi 

ancaman, kesempatan, atau permasalahan strategis (strategy question) 

yang terjadi sebagai akibat dari perubahan persaingan potensial, serta 
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kekuatan dan kelemahan pesaing. Untuk menganalisis produk diantara 

para pesaingnya. 

Tabel 1.1 : Matriks analisis persaingan produk 

Atribut produk Produk pesaing Produk peneliti 

PRODUK   

Desain   

Bahan    

Motif   

HARGA   

Harga grosir    

Harga eceran    

PROMOSI   

Iklan   

Promosi penjualan    

Penjualan pribadi   

Publikasi   

LOKASI   

Dekat pusat keramaian   

Dekat jalan raya   

DISTRIBUSI   

Jumlah penyalur   

SLOGAN   

CITRA KORPORASI   

CITRA PRODUK   

PELAYANAN   

TEKNOLOGI   

TOTAL   

 

Keterangan : 

 Beri penilaian pada masing-masing produk, mulai dari 1, 2, 3, 4, dan 5. 

1 = Sangat Buruk 

2 = Buruk 

3 = Ragu-ragu 
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4 = Bagus 

5 = Sangat Bagus 

 

D. Analisis SWOT 

Analisis SWOT adalah analisis perencanaan strategis yang 

digunakan untuk mengevaluasi kekuatan (strengths), kelemahan 

(weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (threats) dalam 

suatu proyek atau suatu spekulasi bisnis.  

 Adapun divinisi dari masing – masing faktor tersebut sebagai berikut : 

1) Kekuatan (Strenght ) 

Yang perlu di lakukan di dalam analisis ini adalah setiap 

perusahaan perlu menilai kekuatan-kekuatan dan kelemahan di 

bandingkan dengan para pesaingnya.  

2) Kelemahan (Weaknesses) 

Yaitu merupakan cara menganalisis kelemahan di dalam sebuah 

perusahaan ataupun organisasi yang menjadi kendala yang serius 

dalam kemajuan suatu perusahaan. 

3) Peluang (Opportunity) 

adalah untuk mencari peluang ataupun terobosan yang 

memungkinkan suatu perusahaan bisa berkembang di masa yang 

akan depan atau masa yang akan datang. 

4) Ancaman (Threats) 

menganalisis tantangan atau ancaman yang harus dihadapi oleh 

suatu perusahaan ataupun organisasi untuk menghadapi berbagai 

macam faktor lingkungan yang tidak menguntungkan pada suatu 

perusahaan atau organisasi yang menyebabkan kemunduran. Jika 

tidak segera di atasi, ancaman tersebut akan menjadi penghalang 

bagi suatu usaha yang bersangkutan baik di masa sekarang maupun 

masa yang akan datang. 
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Gambar 1.1: Analisis SWOT 

 

 

 

 

  

Keterangan : 

Kuadran 1 : Strategi ini dapat diterapkan dalam kondisi ini adalah 

mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif 

(grown oriented strategy). 

Kuadran 2:  Strategi ini dapat diterapkan dengan menggunakan 

kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang 

dengan cara diversifikasi (produk/jasa) 

Kuadran 3: Strategi ini dikenal dengan meminimalkan masalah-

masalah internal perusahaan. 

Kuadran 4: ini merupakan situasi yang sangat tidak 

menguntungkan, perusahaan tersebut menghadapi 

berbagai ancaman dan kelemahan internal. 

Tabel 1.2 : Analisis SWOT 

No 
Faktor-faktor 

internal/eksternal 
Bobot Nilai Score 

 

1 

2 

    

 Total  100%   

 

Total kekuatan dikurangi total kelemahan (total faktor-faktor 

strategis internal) dan total peluang dikurangi ancaman (total faktor 

strategis eksternal), setelah itu total faktor-faktor strategis internal 

Berbagai Peluang 

4. mendukung 

strategi defensif 

1.Mendukung 

strategi  

agresif 
KEKUATAN 

INTERNAL 
2. mendukung 

strategi difersikasi 

Berbagai ancaman 

KELEMAHAN 

INTERNAL 

3. mendukung 

strategi  turn 

around 
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dikurangi total faktor-faktor strategis ekssternal. Hasil pengurangan 

tersebut yang menentukan posisi perusahaan dalam diagram analisa 

SWOT. 

 

 

E. Analisis Product Life Cycle 

Product Life Cycle adalah kondisi dimana suatu produk memiliki 

empat tahap proses secara umum, dimulai dari masa perkenalan, 

pertumbuhan, kematangan, hingga penurunan. 

 

Gambar 1.2 : Analisis Product Life Cycle 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan ; 

Fase 1 adalah masa perkenalan suatu perusahaan dalam meluncurkan 

produknya kepasaran.  

Fase 2 adalah masa pertuumbuhan pada saat produk yang diciptakan 

oleh perusahaan tersebut telah masuk kepasaran dan mulai memiliki 

nilai perhatian kepada para publik . 

Fase 3 adalah dimana produk perusahaan telah mencapai kematangan 

atau kedewasaan yaitu produk perusahaan telah masuk kebenak 

konsumen dan para konsumen telah mengenal produk tersebut memiliki 

kualitas dan nilai pasaran. 

Fase 4 adalah masa penurunan penjualan suatu produk 

 

 

 

Fase 1 

Fase 2 

Fase 3 

Fase 4 
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2. Aspek Sumber Daya Manusia 

 Dalam beberapa perencanaan sumber daya manusia, perlu 

menganalisis hal-hal berikut: 

a. Job analysis, yaitu menganalisis jabatan yang diperlukan untuk 

menyelesaikan jenis pekerjaan tertentu. Dengan menggunakan 

tabel segregation of duties matrix.2 

b. Job specification, yaitu menentukan persyaratan dan kualifikasi 

yang diperlukan untuk mengisi suatu jabatan. 

c. Mendesain struktur organisasi, yaitu menyusun struktur 

organisasi yang menggambarkan jenjang manajemen, kedudukan 

jabatan, dan struktur pertanggung jawaban. 

d. Job description, yaitu uraian pekerjaan yang menjelaskan tentang 

pekerjaan teknis anggota organisasi yang menjabat pekerjaan 

tertentu. 

e. Mendesain sistem kompensasi, yaitu menguraikan struktur 

penggajian secara lengkap untuk semua jabatan dalam pekerjaan 

berdasarkan garis struktural dan fungsional. 

f. Sistem pengembangan SDM,yaitu menyusun rencana pendidikan 

dan pelatihan untuk mengembangkan ketrampilan, pengetahuan, 

produktivitas, dan kinerja karyawan secara keseluruhan . 

 

3. Aspek Teknologi Dan Produksi 

A.  Analisis seleksi produk 

  Seleksi produk yang akan diproduksikan perusahaan dapat 

dilaksanakan dengan berbagai cara,antara lain melihat jumlah nilai dari 

seluruh faktor yang berhubungan dengan produk tersebut.Adapun faktor-

faktor yang perlu dipertimbangkan sebagai berikut: 

 

Tabel 1.3 : Analisis seleksi produk 

PRODUK A SR R C T ST Nilai 

Nilai guna produk       

Kemunggkinan pengembangan produk       

Fasilitas produksi yang diperlukan       
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Fasilitas perusahaan       

Proyeksi permintaan produk       

Proyeksi penjualan industri       

Proyeksi penjualan perusahaan       

Potensi keuntungan produk       

Jalur distribusi perusahaan       

Posisi persaingan       

Potensi peningkatan penjualan       

Siklus umur produk       

JUMLAH       

 

Keterangan; 

SR (sangat rendah) = nilai 1 

R (rendah) = nilai 2 

C (cukup) = nilai 3 

T (tinggi) = nilai 4 

ST (sangat tinggi) = 5 

 Dengan kualifikasi nilai ini, jumlah nilai setiap produk akan dapat 

diketahui sehingga perusahaan dapat memilih beberapa produk yang 

diperlukan dan mempunyai nilai tinggi dalam penilaian. 

 

B. Analisis Lokasi Produk 

  Metode evaluasi lokasi dengan menggunakan metode 

pemeringkatan faktor. Metode ini sangat sering digunakan karena 

mencangkup faktor yang sangat luas, mulai dari pendidikan, reakreasi 

sampai keahlian tenaga kerja. Addapun tabelnya sebagai berikut. 

 

Tabel 1.4 : Analisis Lokasi Produk 

Faktor 
Bob

ot 

Skor 

(skor penuh 

:100) 

Skor 

tertimbang 

    

Ketersediaan tenaga      
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kerja & attitude 

Struktur pajak      

Sikap pemerintah      

Ketersediaan air dan 

pembuangan 

     

Pendapatan 

berkapita 

     

Total      

 

 

C. Analisis Proses Produksi 

Gambar 1.3 : Analisis Proses Produksi 

 

 

 

D. Analisis kapasitas produksi 

 Kapasitas yang dijadikan patokan (rated capacity) adalah 

ukuran kapasitas dengan fasilitas tertentu yang sudah digunakan 

secara maksimal. Kapasitas yang dijadikan patokan tersebut akan 

berkurang atau sama dengan kapasitas riilnya. Rumus yang 

digunakan untuk menghitung kapasitas tersebut adalah: 

 

Rated capacity = kapasitas x pemanfaatan x efisiensi 

 

 

 

• pemilihan 
bahan baku

• resources

INPUT

•peralatan produksi

• fasilitas produksi

PROSES

•produk

OUTPUT
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E. Analisis layout 

 Untuk memperoleh layout yang baik maka peneliti perlu 

menentukan hal-hal berikut ; 

1. Kapasitas dan tempat yang dibutuhkan 

2. Peralatan untuk menangani material atau bahan 

3. Lingkungan dan estetika 

4. Arus informasi 

5. Biaya perpindahan antara tempat kerja yangg berbeda 

 

4. Analisis Aspek Keuangan 

 Untuk analisis pada aspek keuangan ini , peneliti 

menggunakan beberapa metode yaitu : 

1) Analisis Kebutuhan Modal  

a. Kebutuhan Modal Investasi 

  Kebutuhan modal investasi adalah dana yang 

dikeluarkan untuk mendapatkan aktiva tetap yang akan 

digunakan perusahaan untuk menjalankan aktivitas bisnisnya. 

Contohnya pembelian peralatan mesin , kendaraan , 

pembangunan gedung, dan sebagainya. 

 

b. Kebutuhan Modal Kerja 

  Kebutuhan Modal kerja merupakan dana yang 

dikeluarkan untuk membiayai operasional perusahaan. 

Misalnya, pembelian perlengkapan kantor, biaya promosi, 

pembelian persediaan , biaya gaji karyawan. 

 

2) Analisis Rasio Keuangan 

A. Rasio Likuiditas 

a) Current Ratio 

 Harus dipahami bahwa penggunaan current ratio 

dalam menganalisis laporan keuangan hanya mampu 

memberi analisa secara kasar , oleh karena itu perlu 

adaanya dukungan analisis secara kualitatif secara lebih 

komprehensif. Adapun rumus current ratio adalah: 
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������� �		��	 (�	�� ���
��)

������� ����������	 (������ ���
��)
 x 100% 

 

b) Quick Ratio (Acit Test Ratio) 

  Quick ratio merupakan rasio uji cepat yang 

menunjukan kemampuan perusahaan membayar kewajiban 

jangka pendek dengan aktiva lancar tanpamemperhitungkan 

persediaan. Adapun rumus quick ratio (acit test ratio) : 

 

                   
 �������	 �		��	�����������	

������� ����������	
 x 100% 

Keterangan :  

Inventories = persediaan  

 

B. Rasio Solvabilitas 

a) Debt To Equity Ratio 

 Rasio ini untuk mengetahui setiap rupiah modal sendiri 

yang dijadikan untuk jaminan uang dan biasanya rassio ini 

dinyatakan dalam presentase. Adapun rumusnya sebagai 

berikut: 

 

                        
����� ����������	

����� �����������	 ������
 x 100% 

Keterangan; 

Total liabilities = total hutang 

Total Shareholders Equity = Total Modal Sendiri 

 

C. Rasio Profitabilities 

a) Gross Profit Margin 

  Gross profit margin merupakan margin laba kotor, 

mengukur kemampuan sebuah perusahaan untuk 

mengendalikan biaya persediaan  atau biaya operasi barang 
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maupun untuk meneruskan kenaikan harga lewat penjualan 

kepada pelanggan. Adapun rumusnya sebagai berikut: 

sales − cost of good sold

sales
 

Keterangan :  

Cost of good sold = harga pokok penjualan 

Sales = penjualan 

 

b) Net profit margin 

 Net profit margin Ini menunjukan kestabilan kesatuan 

untuk menghasilkan peroleh pada tingkat penjualan khusus. 

Margin laba yang tinggi lebih disukai karena menunjukan 

bahwa perusahaan mendapat hasil yang baik yang melebihi 

harga pokok penjualan. Adapun rumusnya sebagai berikut: 

)*+,-,. */0)+ 0*1 (234)

5*6)5
 

Keterangan : 

Earning After Tax (EAT) = laba setelah pajak 

c) Return on investment (ROI) 

  Rasio ini melihat sejauh mana investasi yang telah 

ditanamkan  mampu memberikan pengembalian keuntungan 

sesuai dengan yang diharapkan.adapun rumusnya sebagai 

berikut: 

)*+,-,. */0)+ 0*1 (234)

070*6 *55)05
 

d) Return on equity (ROE) 

 Rasio ini mengkaji sejauh mana suatu perusahaan 

mempergunakan sumber daya yang dimiliki untuk mampu 

memberikan laba atas ekuitas. Adapun rumusnya sebagai 

berikut: 

)*+,-,. */0)+ 0*1 (234)

5ℎ*+)ℎ769)+5 ):;-0<
 

Keterangan; 

Shareholders equity = modal  sendiri 
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D. Rasio aktivitas 

a) Inventory turnover 

 Rasio ini melihat sejauh mana tingkat perputaran 

persediaan yang dimiliki oleh suatu perusahaan. Adapun 

rumusnya sebagai berikut: 

=750 7/ .779 5769

*>)+*.) -,>),07+< 
 

 

Keterangan: 

Cost of good sold =  harga pokok penjualan 

Average inventory = rata-rata persediaan 

3) Analisis Investasi 

A. Payback Period (PP) 

  Payback periode adalah suatu periode yang diperlukan 

untuk dapat menutup kembali pengeluaran investasi dengan 

menggunakan kas bersih pertahun / aliran kas netto “proceeds” 

atau bisa juga diartikan jumlah tahun yang dibutuhkan untuk 

menutupi pengeluaran awal. 

 

?? =  
INVESTASI

kas bersih per tahun
 X 1tahun 

 

B. Net Present Value (NPV) 

  Net Present Value yaitu selisih antara present value 

dari investasi dengan nilai sekarang dari penerimaan-

penerimaan kas bersih (aliran kas oprasional maupun aliran kas 

terminal) dimasa yang akan datang. 

 

NPV = PV of proceed – investasi 

 

Jika NPV (+) maka investasi diterima 

Jika NPV (-) maka investasi ditolak. 
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C. Internal Rate Of Return 

  Internal rate of return yaitu sebuah ukuran anggaran 

modal yang digunakan oleh perusahaan dalam menentukan 

apakah mereka seharusnya melakukan investasi atau tidak, 

tingkat bunga pengembalian atas sebuah proyek yang diterima 

perusahaan. 

 

IRR =  iS

NPVS

NPVS −  NPVU

 x (iU −  iS) 

 

   

Dimana :  

   IS = tingkat bunga 1  

          ( tingkat discount rate yang menghasilkan NPV1) 

   IU = tingkat bunga 2 

                                           ( tingkat discount rate yang menghasilkan NPV2)  

       NPVS = NPV ke 1 (+) 

       NPVU = NPV ke 2 (−) 

 

Kriteria : 

  Jika IRR > dari bunga pinjaman, maka diterima 

  Jika IRR < dari bunga pinjaman, maka ditolak 

 

D. Profitability Index (PI) 

  Profitability index adalah rasio nilai sekarang dari arus 

kas bersih pada masa depan terhadap pengeluaran awalnya. 

kriteria nilai bersih sekarang investasi memberikan ukuran 

kelayakan usaha dalam nilai uang yang absolute, maka indeks 

keuntungan memberikan ukuran relative dari keuntungan bersih 

masa depannya terhadap biaya awal. 

 

[\ =  
total PV of proceed

investasi
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Kriteria :  

   Apabila PI > 1 maka diterima, 

   Apabila PI < 1 maka ditolak. 

 

 

5. Analisis Aspek Hukum 

A. Metode Pemilihan Badan Hukum 

Penentuan dan pemilihan bentuk badan hukum  sebagai berikut: 

Tabel 1.5 : Evaluasi Bentuk Badan Hukum 

No Badan Hukum Goal Ownership Capital 
Risk 

Sharing 
Timely 

1 Perseorangan 

(UD) 

profit Single Mikro-

kecil 

Full risk unlimited 

2 Firma  Profit >2 orang Mikro-

kecil 

Full risk unlimited 

3 Persekutuan 

komanditer (CV) 

Profit >2 orang Kecil -

menengah 

Aktif = 

FR 

Pasif = 

Ltd 

limited 

4 Perseroann 

terbatas (PT) 

Profit >2 orang Kecil –

menengah 

– besar 

Limited limited 

5 Perusda/ BUMN Profit/ 

benefit 

Pemerintah menengah 

– besar 

Limited limited 

6 Koperasi Profit >20 orang Kecil –

menengah 

– besar 

Limited unlimited 

7 Yayasan Profit >2 orang Kecil -

menengah 

Limited unlimited 

 

Keterangan ; 

 Good = faktor tujuan 

 Ownership = faktor kepemilikan 

 Capital = faktor permodalan  
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 Risk sharing = faktor pembagian risiko 

 Timely = faktor jangka waktu 

 

B. Analisis Perijinan Usaha 

 Untuk mendapatkan legalitas usaha, ada bebrapa jenis 

perizinan yang perlu dipersiapkan sebelum suatu usaha dijalankan, 

antara lain: 

1) Akta Pendirian 

Akta pendirian ini biasanya dalam bentuk akta notaris yang berisi 

keputusan/rapat pendirian oleh pendiri tentang anggaran dasar dan 

anggaran rumah tangga badan hukum usaha. 

2) Surat Keterangan Domisili Usaha 

Surat ini di keluarkan kepala desa sebagai bukti adanya persetujuan 

dari penguasa daerah setempat. 

3) Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) 

Untuk mendapatkan surat izin dari instansi/dinas/departemen 

pemerintah berupa SIUP, dalam ketentuannya si pemohon harus 

mempunyai Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP). 

4) Tanda Daftar Perusahaan (TDP) 

Undang-undang No.3 tahun 1983 mewajibkan setiap perusahaan di 

Indonesia didaftarkan dalam daftar perusahaan di Departemen 

Perindustrian dan Perdagangan. 

5) Tanda Daftar Usaha Perdagangan (TDUP) Dan Surat Izin Usaha 

Perdagangan (SIUP) 

Berdasarkan surat keputusan menteri perindustrian dan 

perdagangan No. 408/MPP/KEP/10/1997, setiap perusahaan di 

indonesia wajib memperoleh perizinan dibidang perdagangan, 

yaitu: 

a) Tanda Daftar Usaha Perdagangan (TDUP) yang dikeluarkan 

kepala kantor departemen perindustrian dan perdagangan, 

untuk perusahaan dengan nilai investasi sampai Rp.200 juta. 

b) Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) yang dikeluarkan 

kepala kantor departemen peridustrian dan perdagangan untuk 

investasi dengan nilai diatas Rpp.200 juta. 
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1.6 Sistematika Penulisan 

  Penelitian ini disusun dengan penulisan yang sistematis agar dapat 

memudahkan pembaca memahami alur penelitian dan analisa yang 

dihasilkan , sistematika penulisan tersebut adalah: 

 

BAB 1 PENDAHULUAN 

 Pada bagian pendahuluan dijelaskan latar belakang 

masalah, rumusan dan pembatasan masalah, tujuan dan 

manfaat penelitian, metode penelitian serta sistematika 

penulisan. 

BAB II LANDASAN TEORI 

 Pada Bab ini menguraikan teori – teori yang menjadi 

landasan pokok pembahasan dari materi yang ada pada 

penulisan skripsi ini. 

BAB III METODELOGI PENELITIAN 

 Metodologi yang digunakan untuk menyelesaikan 

permasalahan yang ada adalah dengan studi pustaka dan 

survei. 

BAB IV PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 

  Pada bab ini mengemukakan pembahasan data dan 

hasil analisa. 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

  Pada bab ini berisi saran dan kesimpulan. 
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BAB 1I 

LANDASAN TEORI 

2.1 Studi Kelayakan Bisnis 

2.1.1 Pengertia Studi Kelayakan Bisnis 

Studi Kelayakan Bisnis adalah suatu kegiatan yang mempelajari secara 

mendalam tentang suatu usaha atau bisnis yang akan dijalankan, dalam rangka 

menentukan  layak atau tidaknya usaha tersebut diijalankan. 

 Mempelajari secara mendalam artinya meneliti secara sungguh – sungguh 

data dan informasi yang ada, kemudian diukur, dihitung, dan dianalisis hasil 

penelitian tersebut dengan menggunakan metode – metode tertentu.  

Untuk menentukan layak atau tidaknya suatu usaha dapat dilihat dari 

berbagai aspek. Setiap aspek untuk dapat dikatakan layak harus memiliki suatu 

standar nilai tertentu, namun keputusan penilai tak hanya dilakukan pada salah satu 

aspek saja. Penilaian untuk menentukan kelayakan harus didasarkan kepada seluruh 

aspek yang akan dinilai nantinya. 

2.1.2 Tujuan Studi Kelayakan Bisnis 

 Sebelumnya sudah dibahas diatas mengapa perlu adanya studi kelayakan 

sebelum suatu usaha atau proyek dijalankan. Paling tidak ada lima tujuan studi 

kelayakan yaitu : 
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1. Menghindari risiko kerugian 

Dalam hal ini, fungsi studi kelayakan adalah untuk meminimalkan risiko 

yang tidak kita inginkan, baik risiko yang dapat kita kendalikan maupun yang tidak 

dapat dikendalikan. 

2. Memudahkan perencanaan 

Perencanaan meliputi beberapa jumlah dana yang diperlukan, kapan usaha 

atau proyek akan dijalankan, dimana lokasi proyek akan dibangun, siapa – siapa 

yang melaksanakannya, bagaimana cara menjalankannya, berapa besar keuntungan 

yang akan diperoleh serta bagaimana mengawasinya jika terjadi penyimpangan. 

3. Memudahkan pelaksanaan pekerjaan 

Kemudian pengerjaan usaha dapat dilakukan secara sistematik, sehingga tepat 

sasaran dan sesuai dengan rencana yang sudah disusun. Rencana yang sudah disusun 

dijadikan acuan dalam mengerjakan setiap tahap yang sudah direncanakan. 

4. Memudahkan pengawasan 

Pengawasan ini perlu dilakukan agar pelaksanaan usaha tidak melenceng dari 

rencana yang telah disusun. 

5. Memudahkan pengendalian 

Tujuan pengendalian adalah untuk mengembalikan pelaksanaan pekerjaan 

yang melenceng ke rel yang sesungguhnya, sehingga pada akhirnya tujuan 

perusahaan akan tercapai 

 

2.2 Aspek Pemasaran 

2.2.1 Pengertian Pemasaran 

 Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yangmembuat individu 

dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat 

penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain. 

 Dalam kaitan dengan studi kelayakan suatu usaha , aspek pemasaran 

merupakan salah satu aspek yang paling penting . hal ini disebabkan aspek 

pemasaran sangat menentukan hidup dan matinya suatu perusahaan. Apabila aspek 

pemasaran tidak diteliti secara benar, bagaimana prospeknya dimasa yang akan 

datang, bukn mustahil tujuan perusahaan tidak akan pernah tercapai. Bahkan bukan 

tidak mungkin kehidupan perusahaan akan terancam. 
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2.2.2 Tujuan Perusahaan Dalam Pemasaran 

 Tujuan perusahaan memproduksi dan memasarkan suatu produk, baik 

perusahaan dagang atau jasa selalu berpatokan kepada apa yang ingin dicapai oleh 

perusahaan tersebut.  

Adapun tujuan kegiatan pemasaran suatu produk atau jasa secara umum 

sebagai berikut : 

1. Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan 

merangsang konsumsi. 

2. Memaksimumkan kepuasan konsumen. 

3. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) 

4. Memaksimumkan mutu hidup (kualitas,kuantitas,ketersediaan,harga pokok 

barang,mutu lingkun gan fisik, dan mutu lingkungan kultur) 

5. Meningkatkan penjualan barang dan jasa 

6. Ingin menguasai pasar dan menghadapi pesaing. 

7. Memenuhi kebutuhan akan suatu produk maupun jasa 

8. Memenuhi keinginan para pelanggan akan suatu produk dan jasa 

 

2.2.3 Segmentation, Targeting, Positioning 

 Agar bisnis yang akan dijalankan dapat berhasil dengan baik, maka 

sebelumnya perlu melakukan strategi bersaing yang tepat. Unsur strategi persaingan 

ini adalah menentukan segmentasi pasar (Segmentation),menetapkan pasar sasaran 

(Targeting), dan menentukan posisi pasar (Positioning), atau sering disebut dengan 

STP. 

1. Segmentasi Pasar (Market Segmentation) 

Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi beberapa kelompok pembeli 

yang berbeda yang mungkin memerlukan produk atau marketing mix yang berbeda 

pula . segmentasi pasar perlu dilakukan mengingat di dalam suatu pasar terdapat 

banyak pembeli yang berbeda keinginan dan kebutuhannya. Oleh karna setiap 

perbedaan memiliki pontensi untuk menjadi pasar tersendiri. 

Untuk melakukan segmentasi pasar terdiri dari beberapa variabel yang harus 

diperhatikan. Tujuannya adalah agar segmentasi yang telah dilakukan tepat sasaran. 
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Salah dalam menentukan variabel segmen akan berdampak gagalnya sasaran yang 

ingin dicapai.  

Adapun variabel-variabel yang dilihat setiap segmen tersebut adalah: 

1. Segmentasi berdasarkan geografis 

Bagian geografis yang dilihat disini adalah kota, daerah, ukuran luas 

wilayah, suasana iklim, dll. 

2. Segmentasi berdasarkan demografis 

Bagian demografis ini menyangkut dengan jenis kelamin , usia, 

pekerjaan, agama, suku, pendidikan,jumlah pendapatan, status (single, 

married,divorce),kebangsaan dll. 

3. Segmentasi berdasarkan psikografis 

Bagian yang dilihat dari sisi psikografis seperti lifestyle, karakteristik 

konsumen, dll. 

4. Segmentasi berdasarkan perilaku 

Dalam bagian perilaku konsumen yang biasa dilihat adalah manfaat, 

status pengguna, tingkat penggunaan, status loyalitas, tingkat kesiapan, 

sikap terhadap produk, dan kepuasan. 

  

2. Pasar Sasaran (Market Targeting) 

 Secara umum pengertian menetapkan pasar sasaran adalah mengevaluasi 

keaktifan setiap segmen, kemudian memilih salah satu dari segmen pasar atau lebih 

untuk dilayani. 

Kegiatan menetapkan pasar sasaran meliputi : 

1. Evaluasi segmen pasar: 

a. Ukuran dan pertumbuhan segmen seperti data tentang penjualan terakhir 

(dalam rupiah), proyeksi laju pertumbuhan dan marginlaba dari setiap 

segmen. 

b. Struktural segmen yang menarik dilihat dari segi profitabilitas . kurang 

menarik apabila terdapat pesaing yang kuat dan agresif. Perhatikan juga 

ancaman dari produk pengganti (substitusi) 

c. Sasaran dan sumber daya perusahaan. Memerhatikan energi yang 

dimiliki perusahaan, yaitu ketersediaan sumber daya manusia termasuk 

ketrampilan yang dimilikinya. 
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2. Memilih segmen, yaitu menentukan satu atau lebih segmen yang memiliki 

nilai tinggi bagi perusahaan, menentukan segmen mana dan berapa banyak 

yang dapat dilayani : 

a. Pemasaran serbasama, Melayani semua pasar dan tawaran pasar 

dalam arti tidak ada perbedaan. Mencari apa yang sama dari kebutuhan 

konsumen.  

b. Pemasaran serbaaneka, Merancang tawaran untuk semua pendapatan, 

tujuan atau kepribadian.  

 

3.  Posisi Pasar (Market Positioning) 

Menentukan posisi pasar yaitu menentukan posisi yang kompetitif untuk 

produk atau suatu pasar. Kegiatan ini dilakukan setelah menentukan segmen mana 

yang akan dimasuki, maka harus pula menentukan posisi mana yang iingin ditempati 

dalam segmen tersebut. 

Posisi produk adalah bagaimana suatu produk yang didefinisikan oleh 

konsumen atas dasar atribut – atributnya. Tujuan penetapan posisi pasar (market 

positioning) adalah untuk membangun dan mengomunikasikan keunggulan 

bersaing produk yang dihasilkan ke dalam benak konsumen. 

Strategi penentuan posisi pasar terdiri dari : 

1. Atas dasar atribut (harga murah atau mahal) 

2. Kesempatan penggunaan (sebagai minuman energi atau turun panas) 

3. Menurut kelas pengguna (sampo bagi orang dewasa atau untuk anak – 

anak) 

4. Langsung menghadapi pesaing (kami nomor satu) 

5. Kelas produk (sabun kencantikan) 

2.2.4 Strategi Bauran Pemasaran 

1.  Strategi Produk 

 Menurut philip kotler produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar 

untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli,untuk digunakan atau dikonsumsi yang 

dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan. Produk dapat berupah barang (benda 

berwujud) dan jasa (benda tidak berwujud). 

 Strategi produk yang dilakukan oleh perusahaan dalam mengembangkan 

suatu produk antara lain: 
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1. Penentuan logo dan moto 

 Logo merupakan ciri khas suatu produk, sedangkan moto merupakan 

serangkaian kata-kata yang berisi visi dan misi perusahaan dalam melayani 

masyarakat. Pertimbangan pembuatan logo dan moto antara lain : 

a. Logo dan moto harus memiliki arti (dalam arti positif) 

b. Logo dan moto harus menarik perhatian  

c. Logo dan moto harus mudah diingat 

2. Menciptakan merek 

 Merek merupakan suatu hal penting bagi konsumen untuk mengenal barang 

atau jasa yang ditawarkan. Merek sering diartikan sebagai nama, istilah, 

simbool, desain, atau kombinasi dari semuanya. 

3. Menciptakan kemasan 

 Kemasan merupakan pembungkus suatu produk. Penciptaan kemasan 

pun harus memenuhi berbagai persyaratan, seperti kualitas kemasan, bentuk, 

warna, dan persyaratan lainnya. 

4. Keputusan label 

 Label merupakan sesuatu yang dilekatkan pada produk yang 

ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan. 

 

2. Strategi Harga 

 Harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing mix. 

Harga adalah sejumlah uang yang diserahkan dalam pertukaran untuk mendapatkan 

suatu barang atau jasa . penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, 

mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk yang 

ditawarkan. Salah dalam menentukan harga akan mengakibatkan fatal terhadap 

produk yang ditawarkan dan berakibat tidak lakunya produk tersebut di pasar. 

 Penentuan harga oleh suatu perusahaan dimaksudkan dengan berbagai tujuan 

yang hendak dicapai. Tujuan penentuan harga secara umum adalah sebagai berikut: 

1. Untuk bertahan hidup 

 Tujuan menentukan harga semurah mungkin dengan maksud agar 

produk atau jasa yang ditawarkan laku dipasaran dengan catatan harga murah 

tetapi masih dalam kondisi yang menguntungkan. 
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2. Untuk memaksimalkan laba 

 Tujuan harga ini dengan mengharapkan penjualan yang meningkat 

sehingga laba dapat ditingkatkan, penentuan harga biasanya dapat di lakukan 

dengan harga murah atau tinggi. 

3. Untuk memperbesar market share 

 Penentuan harga ini dengan harga yang murah sehingga diharapkan 

jumlah pelanggan meningkat dan diharapkan pula pelanggan pesaing beralih 

ke produk yang ditawarkan. 

4. Mutu produk 

 Untuk memberikan kesan bahwa produk atau jasa yang ditawarkan 

memiliki kualitas yang tinggi atau lebih tinggi dari kualitas pesaing. 

5. Karena pesaing 

 Dalam hal ini penentuan harga dengan melihat harga pesaing. Tujuannya 

adalah agar harga yang ditawarkan tidak melebihi  harga pesaing. 

 Besarnya harga yang harus dipasang tentu disesuaikan dengan tujuan 

penentuan harga. Ada tiga strategi dasar dalam penetapan harga, yaitu: 

1. Skimming pricing, yaitu harga awal produk yang ditetapkan setinggi – 

tingginya dengan tujuan bahwa produk atau jasa memiliki kualitas tinggi. 

2. Penetration pricing, yaitu dengan menetapkan harga yang serendah mungkin 

dengan tujuan untuk menguasai pasar. 

3. Status quo pricing, yaitu harga yang ditetapkan disesuaikan dengan harga 

pesaing. 

 Terdapat beberapa metode penetapan harga yang sering digunakan yaitu: 

1. Penetapan harga berdasarkan biaya 

a. Cost plus pricing 

Metode penentuan cost plus pricing menggunakan rumus: 

harga pokok = VC +
FC

total sales
 

   

dimana : 

   VC= variabel cost (biaya variabel) 

   FC= fixed cost (biay tetap) 

   TS= total sales 
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b. Cost plus pricing dengan mark up 

 Metode penetapan harga mark up (mark up pricing) merupakan 

metode yang paling populer digunakan oleh grosir dan pengecer untuk 

menetukan hargaa jual. Penetapan harga mark up adalah biaya 

pembelian produk dari produsen ditambah sejumlah keuntungan yang 

diinginkan. Berikut adalah rumus cost plus pricing dengan mark up: 

harga dengan ���� ��
harga pokok per unit

(1 − laba yang diinginkan)
 

2. Break Even Pricing (BEP) atau target pricing 

 Break even pricing adalah harga ditentukan berdasarkan titik impas 

(pulang pokok). 

BEP =  
FC

P − VC
        atau       BEP =  

FC

1 − VC/P
 

3. Perceived value pricing 

 Adalah harga ditentukan oleh kesan pembeli (persepsi) terhadap 

produk yang ditawarkan. Perusahaan menciptakan suatu produk untuk 

suatu pasar sasaran tertentu dengan kualitas dan harga yang telah 

direncanakan. 

 Adapun modifikasi harga atau diskriminasi harga dapat dilakukan 

berdasarkan: 

a. Menurut pelanggan, yaitu harga yang dibedakan berdasarkan 

konsumen utama (primer) atau konsumen biasa (sekunder).konsumen 

utama adalah konsumen yang loyal dan memenuhi kriteria yang telah 

ditetapkan. 

b. Menurut bentuk produk, harga ditentukan berdasarkan bentuk produk 

atau kelebihan yang dimiliki oleh suatu produk. 

c. Menurut tempat, yaitu harga yang ditentukan berdasarkan 

lokasi/wilayah, daerah dimana produk atau jasa ditawarkan. 

d. Menurut waktu, yaitu harga yang ditentukan berdasarkan periode atau 

masa tertentu dapat berupa jam , hari, mingguan, atau bulanan 
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3. Strategi Lokasi dan Distribusi 

 Penentuan lokasi dan distribusi beserta saran dan prasarana pendukung 

menjadi sangat penting . hal ini disebabkan agar konsumen mudah menjangkau 

setiap lokasi yang ada serta mendistribusikan barang atau jasa. Demikian pula sarana 

dan prasarana harus memberikan rasa nyaman dan aman kepada seluruh 

konsumennya. 

 Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam pemilihan dan penentuan lokasi adalah 

dengan pertimbangan sebagai berikut: 

1. Dekat dengan kawasan industri 

2. Dekat dengan lokasi perkantoran 

3. Dekat dengan lokasi pasar 

4. Dekat ddengan pusat pemerintahan 

5. Denkat dengan lokasi perumahan atau masyarakat 

6. Mempertimbangkan jumlah pesaing yang ada disuatu lokasi 

7. Saranan dan prasarana (jalan,pelabuhan,listrik, dll) 

 Strategi distribusi digunakan untuk menetukan bagaimana mencapai target 

pasar dan bagaimana untuk menyelenggarakan fungsi-fungsi distribusi yang berbeda-

beda. 

 Faktor-faktor yang mempengaruhi srategi distribusi antara lain: 

1. Pertimbangan pembeli atau faktor pasar 

 Perusahaan harus mempertimbangkan jumlah dan frekuensi 

pembelian. Juga perlu dipertimbangkan sasaran pelanggan apakah sasarannya 

pasar konsumen atau pasar industri. Lokasi geografis dan ukuran pasar juga 

penting dipertimbangkan. 

2. Karakteristik produk 

 Produk yang kompleks, dibuat khusus, dan mahal cenderung 

menggunakan saluran disstribusi yang pendek dan langsung. Daur hidup 

produk juga menetukan pilihan saluran distribusi. 

3. Faktor produsen atau pertimbangan pengawasan dan keuangan. 

 Produsen yang memiliki sumbber daya keuangan, manajerial, dan 

pemasaran yang besar dapat lebih baik menggunakan saluran langsung. 
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Sebaliknya perusahaan yang kecil dan lemah lebih baik menggunakan jasa 

perantara. 

 

4. Strategi Promosi 

 Promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan 

mempertahankan konsumennya. Salah satu tujuan promosi perusahaan adalah 

menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha 

menarik calon konsumen yang baru. 

 Keempat macam sarana promosi yang dapat digunakan antara lain : 

1. Periklanan (advertising) 

 Iklan adalah saran promosi yang digunakan oleh perusahaan guna 

menginformasikan, menarik, dan memengaruhi calon konsumennya. 

2. Promosi penjualan (sales promotion) 

 Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan penjualan atau 

untuk meningkatkan jumlah pelanggan.  

3. Publisitas (publicity) 

 Publisitas adalah merupakan kegiatan promosi untuk memancing 

konsumen melalui kegiatan seperti pameran bakti sosial serta kegiatan 

lainnya. 

4. Penjual pribadi (personal selling) 

 Dalam dunia bisnis penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh 

salesman dan salesgirl. Bagi sebagian perusahaan personal selling 

dilakukan oleh petugas customer service atau service assistance 

 

2.2.5 Proyeksi Permintaan  

 Proyeksi permintaan digunakan untuk memproyeksikan volume penjualan 

dan selanjutnya diikuti dengan proyeksi volume produksi. Volume produksi ini 

kemudian dijadikan acuan dasar dalam menyusun perhitungan proyeksi arus kas dan 

laba-rugi perusahaan.proyeksi permintaan sangat erat kaitannya dengan forecasting 

(peramalan). Peramalan (forecasting) adalah seni dan ilmu memprediksi peristiwa-

peristiwa masa depan. Peramalan harus mengambil data historis dan 

memproyeksikannya ke masa depan dengan beberapa model matematis.  
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 Peramalan terkadang menggunakan metode top-down, dalam kasus ini bisa 

juga menggunakan metode bottom-up pengalaman masa lalu dieksplorasi ke masa 

mendatang dengan menggunakan berbagai prosedur matematika dan statistika. 

1) Top-down forecasting 

 Metode top-down biasanya diawali dengan penggunaan hasil-hasil 

peramalan berbagai kondisi bisnis umum yang dibuat para ekonom dalam 

berbagai lembaga riset baik dari pemerintah maupun perusahaan-

perusahaan bessar dan universitas-universitas. Beberapa peneliti 

mengaitkan data estimasi permintaan suatu kebutuhan dengan data 

geografis, misalnya data perkembangan pendudukan, tingkat kelahiran 

pendudukan suatu negara, tingkat pendidikan, dan sebagainya. 

Perubahan-perubahan dalam faktor eksternal perusahaan sangat 

berhubungan dengan penjualan produk pada waktu lalu, dan hubungan ini 

akan berlajutan pada waktu yang akan datang. 

2) Bottom-up forecasting 

Metode  top-down biasanya diawali dengan perkiraan permintaan produk 

akhir individual. Dalam metode ini para peramal  menerima estimasi-

estimasi dari orang-orang penjualan, para dealer, dan para pelanggan. 

2.2.5 Penawaran  

 Penawaran adalah produk yang tersedia dan siap untuk memenuhi kebutuhan 

manusia. Produk yang dihasilkan produsen dan didistribusikan melalui saluran-

saluran pemasaran yang ada (wholesale, grosir, agen) tersebar ke berbagai lokasi 

(daerah) dan mendekatkan kepada konsumen. 

 Kekuatan penawaran (supply power) produk tertentu dalam suatu wilayah 

dipengaruhi oleh beberapa faktor, antara lain: 

1) Jumlah produsen yang menghasilkan produk sejenis. 

2) Jumlah penyalur (saluran distribusi) yang menyediakan produk sejenis. 

3) Jumlah produksi sejenis yang tersedia untuk dijual. 

 

2.2.6 Peluang Pasar  

 Berdasarkann analisis permintaan dan penawaran, jumlah permintaan dan 

jumlah penawaran pada periode tertentu akan mempunyai selisih (excess).jika jumlah 

permintaan lebih besar dibandingkan dengan jumlahh penawaran, disebut excess 

demand. Sebaliknya, jika jumlah penawaran lebih besar dibandingkan jumlah 
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permintaan, disebut excess supply. Peluang pasar muncul apabil jumlah permintaan 

lebih besar dibandingkan jumlah penawaran atau terjadi excess demand. 

 

2.3 Aspek Sumber Daya Manusia 

2.3.1 Pengertian Manajemen Sumber Daya Manusia 

 Kelayakan sumber daya manusia menjadi salah satu penilaian yang dianggap 

sangat penting diantara berbagai aspek kelayakan lainnya. Kualitas dan kompetensi 

seorang karyawan mampu memberi pengaruh besar pada kemajuan sebuah organisasi 

bisnis. 

 Manajemen sumber daya manusia merupakan suatu konsep yang bertalian 

dengan kebijaksaan, prosedur, dan praktik bagaimana mengelola atau mengatur 

orang dalam perusahaan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. 

 

2.3.2 fungsi manajerial sumber daya manusia 

 Manajemen sumber daya manusia dapat dijabarkan dalam fungsi manajerial 

yang meliputi perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, dan pengawasan, dan 

fungsi operatif yang meliputi pengadaan, kompensasi, pengembangan, integrasi, 

pemeliharaan, dan pemutusan hubungan kerja. 

  

1.  Analisis Jabatan 

 Analisis jabatan merupakan suatu proses untuk mempelajari dan 

mengumpulkan berbagai informasi yang berhubungan dengan ssuatu jabatan. Jadi 

analisis jabatan dapat diartikan suatu proses yang sistemattis untuk mengumpulkan, 

menganalisis, dan menyintensikan data jabatan. Dari analisis jabatan akan diperoleh 

uraian jabatan dan spesifikasi jabatan.. 

 Dalam hal bisnis baru tentunnya belum bisa melakukan analisis jabatan, 

tetapi dapat melakukan perancangan jabatan (job design) atau menggunakan 

informasi jabatan kunci (key job) dari proyek lain yang memiliki jabatan sejenis atau 

menggunakan jasa expert dalam bidangnya. 

 

2. Perencanaan Sumber Daya Manusia 

 Perencanaan sumber daya manusia merupakan suatu kegiatan yang dilakukan 

secara sistematis untuk meramalkan atau memperkirakan kebutuhan sumber daya 

manusia dalam suatu bisnis aatau perusahaan. Perkiraan tentang kebutuhan tenaga 
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kerja yang diperlukan perusahaan didasarkan pada berbagai pertimbangan antara lain 

rencana produksi atau jasa yang dihasilkan sesuai dengan jenis atau bidang investasi 

yang dijalankan. 

 Beban kerja adalah perbandingan antara beban kerja aktual dan waktu kerja 

efektif. Beban kerja (BK) dapat dihitung dengan rumus: 

   

  BK=(BA : WK) X 100% 

Dimana : 

BA = beban kerja aktual adalah nilai beban kerja nyata per hari 

WK= waktu kerja efektif, yaitu 420 menit/hari dengan asumsi waktu kerja ideal 

peersatuan waktu dalam setahun 200 hari, setelah mempertimbangkan hari – hari 

libur. 

 Atau kebutuhan tenaga kerja (KTK) dapat dihitung dengan menggunakan 

rumus : 

  KTK = (BK : WK) 

 

3.  Pengadaan Tenaga Kerja 

 Pengadaan tenaga kerja (procurement) merupakan upaya untuk memperoleh 

jumlah dan jenis tenaga kerja yang tepat untuk memenuhi kebutuhan organisasi 

untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan. Pengadaan tenaga kerja meliputi 

penarikan, seleksi , dan penempatan. 

1. Penarikan (recruitment) adalah upaya mencari calon katyawan yang memenuhi 

syarat tertentu sehingga dari mereka perusahaan dapat memilih orang-orang yang 

paling tepat untuk mengisi lowongan yang ada. 

2. Seleksi adalah suatu prosees untuk memilih atau mendapatkan tenaga kerja yang 

memenuhi syarat yang telah ditentukan organisasi. 

3. Penempatan (placement) berkaitan dengan pencocokan seseorang dengan 

jabatan yang akan dijabatnya berdasarkan pada kebutuhan jabatan. 

 

4. kompensasi 

 Kompensasi adalah penghargaan atau imbalan yang diterima para tenaga 

kerja atau karyawan atas kontribusinya dalam mewujudkan tujuan perusahaan. Pada 

umumnya kompensasi dapat berupah kompensasi finansial (upahh, gaji, komisi, 
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bonus, dan asuransi) dan kompensasi nonfinansial (aman, pengembangan diri, 

fleksibilitas karier, peluang kenaikan penghasilan, simbol status, pujian dan 

pengakuan, kenyamanan tugas, dan persahabatan) 

 Program kompensasi yang baik akan dapat: 

1. Memperoleh tenaga kerja yang pontensial dan profesional. 

2. Mempertahankan karyawan yang baik 

3. Meningkatkan produktivitas 

4. Memudahkann sasaran strategis 

 

5.   Pengembangan 

 Pengembangan karier merupakkan gabungan dari peningkatan-peningkatan 

pribadi yang dilakukan seseorang dan perencanaan sumber daya manusia didalam 

organisasi atau perusahaan. 

 Tujuan pengambangan karier adalah untuk membantu karyawan menganalisis 

kemampuan dan minat mereka untuk menyesuaikan keinginan mereka untuk tumbuh 

dan berkembang bersama dengan kebutuhan organisasi. 

 Proses pengembangan karier ditentukan oleh perencanaan karier individu dan 

manajemen karier perusahaan. Perencanaan karier adalah proses melalui dimana 

seseorang memilih sasaran karier dan jalur untuk mencapai ke sasaran tersebut. 

 Untuk mengetahui kemampuan karyawan perlu dilakukan penilaian prestasi 

kerja (performance appraisal). Penilaian prestasi kerja merupakan proses 

mengevaluasi dan menilai prestasi kerja karyawaan, sehingga dapat memberikan 

umpan balik kepada karyawan dan organisasi tentang pelaksanaan kerja mereka. 

6. Integrasi 

 Integrasi merupakan fungsi operatif dari manajemen sumber daya manusia 

yang berkaitan dengan penyesuaian keinginan karyawan dengan organisasi. 

Bagaimana pihak manajemen merespons tentang berbagai keinginan para karyawan 

termasuk hubungan antarkaryawan dan implementasi kesepakatan kerja bersama 

untuk menjebatani kedua kepentingan dan keinginan antar karyawan disatu pihak 

dan manajemen dipihak yang lain. 
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7. Pemeliharaan 

 Pihak manajemen harus terus berupaya memelihara karyawannya dengan 

berbagai upaya nyata agar mereka tetap betah dan merasa dihargai dalam 

organnisasi. Hal itu dapat dilakukan dengan melakkukan pembinaan untuk karyawan 

yang tidak disiplin melalui saluran komunikasi yang efektif. Selain itu, juga perlu 

memerhatikan masalah keselamatan dan kesehatan kerja mereka. 

 Manfaat yang diperoleh perusahaan dari lingkunagan kerja yang aman dan 

sehat sebagai berikut: 

1. Meningkatnya produktifitas karena menurunnya jumlah hari kerja yang hilang 

2. Meningkatnya efisiensi dan kualitas kerja 

3. Menurunnya biaya-biaya kesehatan dan asuransi 

4. Fleksibilitas dan adaptabilitas yang lebih besar 

 

8. Pemutusan Hubungan Kerja 

 Pemutusan hubungan kerja bisa dsebabkan oleh berbaga alasan atau sebab 

yang alamiah seeperti tibanya masa pensiun, permintaan pengunduran diri karena 

alasan pribaddi, dan pemecatan karena melakukan kesalahan. 

 Program pensiun merupakan program yang dirancang bersamaan dengan 

program sumber daya manusia lainnya. Sehingga sejak dini karyawan dan 

manajemen bisa mempersiapkan diri untuk menghadapi masa tersebut. 

2.4 Aspek Teknis atau operasi 

2.4.1  Pengertian Aspek Teknis Atau Operasi 

 Aspek teknis atau operasi juga dikenal aspek produksi. Hal  -hal yang perlu 

diperhatikan dalam aspek ini adalah masalah penentuan lokasi, luas produksi, tata 

letak (layout),penyusunan peralatan pabrik, dan proses produksinya termasuk 

pemilihan teknologi. Kelengkapan kajian aspek operasi sangat tergantung dari jenis 

usaha yang akan dijalankan, karena setiap jenis ussaha memiliki prioritas sendiri. 

 Jadi analisis dari aspek produksi adalah untuk menilai kesiapan perusahaan 

dalam menjalankan usahanya dengan menilai ketepatan lokasi, luas produksi, dan 

layout serta kesiagaan mesin-mesin yang akan digunakan. 
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 Secara keseluruhan aspek operasi ini akan dinilai bekerja secara efisien atau 

tidak, karena pada akhirnya efisiensilah yang akan menentukan salah satu faktor 

besar kecilnya laba yang akan diperoleh perusahaan. 

 

 

2.4.2 Tujuan Aspek Teknis Atau Operasi 

 Secara umum ada beberapa hal yang hendak dicapai dalam penilaian aspek 

teknis atau operasi yaitu : 

1. Agar perusahaan dapat menetukan lokasi yang tepat, baik untuk lokasi 

pabrik, gudang, cabang, maupun kanttor pusat. 

2. Agar perusahaan dapat menetukan layout yang sesuai dengan proses produksi 

yang dipilih, sehingga dapat memberikan efisiensi. 

3. Agar perusahaan bisa menentukan teknologi yang paling tepat dalam 

menjalankan produksinya. 

4. Agar perusahaan bisa menetukan metode persediaan yang paling baik untuk 

dijalankan sesuai dengan bidang usahanya. 

5. Agar dapat menentukan kualitas tenaga kerja yang dibutuhkan sekarang dan 

dimasa yang akan datang 

 

2.4.3 Penentuan Lokasi Usaha 

 Lokasi usaha paling ideal adalah terletak pada suatu tempat yang akan 

mampu memberikan total biaya dari proses produksi dan distribusi yang rendah, 

sedangkan harga dan volume penjualan produk akan mampu memberikan 

keuntungan yang maksimal. 

 Untuk memilih lokasi sebuah usaha atau bisnis ada beberapa hal yang harus 

dipertimbangkan terutama untuk apa yang akan dipergunakan nantinya. Paling tidak 

empat lokasi yang dipertimbangkan sesuai keperluan perusahaan yaitu: 

1. Lokasi untuk kantor pusat 

2. Lokasi untuk pabrik 

3. Lokasi untuk gudang 

4. Kantor cabang 
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Secara umum pertimbangan dalam menentukan letak suatu lokasi sebagai berikut: 

1. Jenis usaha yang dijalankan 

2. Apakah dekat dengan pasar atau konsumen  

3. Apakah dekat dengan bahan baku 

4. Apakah tersedia tenaga kerja  

5. Tersedia sarana dan prasarana (transportasi, listrik, dan air) 

6. Apakah dekat dengan pusat pemerintahan 

7. Apakah dekat lembaga keuangan 

8. Apakah beraada di kawasan industri 

9. Kemudahan untuk melakukan ekspansi/perluasan 

10. Kondisi adat istiadat/budaya/sikap masyarakat setempat dan  

11. Hukum yang berlaku di wilayah setempat 

 

2.4.4 Luas Produksi  

 Penentuan luas produksi adalah berkaitan dengan beberapa jumlah produksi 

yang dihasilkan dalam waktu tertentu dengan mempertimbangkan kapasitas teknis 

dan peralatan yang dimiliki serta biaya yang paling efisien. 

 Luas produksi dapat dilihat dari segi ekonomis dan segi teknis. Dari segi  

ekonomis yang dilihat adalah berapa jumlahh produk yang dihasilkan dalam waktu 

tertentu dengan biaya yang paling efisien. Adapun dari segi tekninya yang dilihat 

adalah jumlah produk yang dihasilkan atas dasar kemampuan mesin dan peralatan 

serta persyaratan teknis. 

 Beberapa faktor yang perlu diperhatikan dalam penetuan luas produksi ini 

adalah: 

1. Batasan permintaan, yang telah diketahui terlebih dahulu dalam perhitungan 

market share (pangsa pasar). 

2. Tersedianya kapasitas mesin-mesin yang dalam hal ini dibatasi oleh kapasitas 

teknis atau kapasitas ekonomis 

3. Jumlah dan kemampuan tenaga kerja pengelola proses produksi 

4. Kemampuan finansial dan manajemen 

5. Kemungkinan adanya perubahan teknologi produksi dimasa yang akan 

datang. 

 Beberapa pendekatan untuk perencanaan jumlah produksi , antara lain:  
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1. pendekatan marginal cost dan marginal  revenue 

2. pendekatan break event point 

3. pendekatan linier programming 

 

2.4.5 Tata Letak (Layout) 

 Layout meruupakan suatu proses dalam penentuan bentuk dan penempatan 

fasilitas yang dapat menetukan efisiensi produksi/operasi. Layout dirancang 

berkenaan dengan produk, proses, sumber daya manusia, dan lokassi sehingga dapat 

tercapai efisiensi operasi. 

 Pada umumnya jenis layout didasarkan pada situasi sebagai berikut: 

1. Posisi Tetap (Fixed Position) 

Layout jenis ini ditunjukan pada proyek yang karena ukuran, bentuk, atau 

hal-hal lain yang menyebabkan tak mungkin untuk memindahkan produknya. 

2. Orientasi Proses (Proocess Oriented) 

Layout orientasi prooses didasakan pada proses produksi barang atau jasa . 

biasanya layout jenis ini dapat secara bersamaan menangani suatu produk 

atau jasa yang berbeda. 

3. Tata Letak Kantor (Office Layout) 

Layout jenis ini berkaitan dengan layout posisi kerja, peralatan kerja, tempat 

yang diperuntukan untuk perpindahan informasi. 

4. Tata Letak Pedagang Eceran / Pelayanan (Retail And Service Layout) 

Yaitu layout yang berkenaan dengan peraturan dan alokasi tempat serta arus 

bermacam produk ata barang agar lebih banyak barang yang dapat dipajang 

sehingga lebih besar penjualannya. 

5. Tata Letak Gudang (Warehouse Layout) 

Layout ini lebih ditujukan padda efisiensi biaya penanganangudang dan 

memaksimalkan pemanfaatan ruangan gudang. Tujuan dari layout ini adalah 

untuk memperoleh optimum trade-off antara biaya pennanganan dan ruang 

gedung. 

6. Tata Letak Produk (Product Layout) 

Layout jenis ini mencari pemanfaatan personal dan mesin yang terbaik dalam 

produksi yang berulang-ulang dan berlanjut atau kontinu. 
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2.4.6 Safety Stock (SS) 

 Merupakan persediaan pengaman atau persediaan tambahan yang dilakukan 

perusahaan agar tidak terjadi kekurangan bahan. Safety stock sangat diperlukan guna 

mengatisipasi membludaknya permintaan akibat dari permintaan yang tak terduga. 

 Terdapat beberapa faktor penentu dalam menghitung besarnya safety stock, 

antara lain: 

1. Penggunaan bahan baku rata-rata 

2. Faktor waktu 

3. Biaya yang digunakan 

 Disamping faktor penentu diatas dalam menentukan safety stock diperlukan 

standar kuantitas yang harus dipenuhi yaitu: 

1. Persediaan minimum 

2. Besarnya pesanan standar 

3. Persediaan maksimum 

4. Tingkat pemesanan kembali dan 

5. Administrasi persediaan 

 

2.4.7 Reorder Point (ROP) 

 ROP merupakan waktu perusahaan akan memesan kembali atau batas waktu 

pemesanan kembali dengan melihat jumlah minimal persediaan yang ada.  Hal ini 

penting agar supaya tidak terjadi kekurangan bahan pada  saat dibutuhkan. Jumlah 

pemesanan kembali dihitung dengan probabilitas atau kemungkinan terjadinya 

kekurangan stock dan dihitung selama tenggang waktu. 

 Terdapat banyak model reorder point yang digunakan sesuai dengan kondisi 

perusahaan, berikut adalah satu model yang digunakan yaitu model jumlaah 

permintaan maupun masa tenggang waktu konstan (constant demand rate,constant 

lead time) . rumus yang digunakan sebagai berikut: 

 

 ROP = D yang diharapkan + SS selama tenggang waktu (leadtime) 
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2.5 Aspek Keuangan 

2.5.1  Pengertian Aspek Keuangan 

 Aspek keuangan merupakan aspek yang digunakan untuk menilai keuangan 

perusahaan secara keseluruhan. Aspek ini sama pentingnya dngan aspek 

lainya,bahkan ada beberapa pengusaha menganggap jusru aspek inilah yang paling 

utama untuk dianalisis karena dari aspek ini tergambar jelas hal-hal yang berkaitan 

dengan keuntungan perusahaan, sehingga merupakan salah satu aspek yang sangat 

penting untuk diteliti keelayakannya. 

2.5.2 Sumber-Sumber Dana 

 Dilihat dari segi sumber asalnya, modal dibagi dua macam , yaitu: 

1. Modal Asing (Modal Pinjaman) 

 Modal asing atau modal pinjaman merupakan modal yang diperoleh 

dari pihak luar perusahaan dan biasanya diperoleh secara pinjaman. 

Menggunakan modal pinjaman untuk membiayai satu usaha akan terkena 

beban biaya, yaitu biaya administrasi, provisi, dan komisi, serta bunga yang 

besarnya relatif. 

 Keuntungan modal pinjaman adalah jumlahnya yang relatif tidak 

terbatas, artinya tersedia dalam jumlah banyak. Disamping itu, dengan 

menggunakan modal pinjaman biasanya timbul motivasi dari pihak 

manajmen untuk sungguh-sungguh mengerjakan usaha yang dijalankan. 

2. Modal Sendiri 

 Modal sendiri adalah modal yang diperoleh dari pemilik perusahaan 

dengan cara mengeluarkan saham baik secara tertutup atau terbuka. Tertutup 

artinya hanya dari kalangan internal pemilik saham sebelumnya, sedangkan 

terbuka dengan menjual saham kepada masyarakat luas. 

 Keuntungan menggunakan modal sendiri untuk membiayai suatu 

usaha adalah tidak adanya beban biaya bunga seperti modal pinjaman. 

Perusahaan hanya berkewajiban membayar dividen. Pembayaran dividen 

dilakukan jika perusahaan memperoleh keuntungan dan besarnya dividen 

tergantung dari keuntungan perusahaan. Kemudian tidak adanya kewajiban 

untuk mengembalikan modal yang telah digunakan. Kerugian menggunakan 
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modal sendiri jumlahnya sangat terbatas dan relatif sulit untuk 

memperolehnya. 

 

2.5.3 Biaya Kebutuhan Investasi 

 Investasi merupaka penanaman modal dalm suatu kegiatan yang memiliki 

jangka waktu relatif panjang dalam berbagai bidang usaha. Jangka waktu investasi 

biasanya lebih dari satu tahun,terutama digunakan untuk pembelian aktiva tetap. 

 Investasi dilakukan dalam berbagai bentuk dan digunakan untuk membeli 

aset-aset yang dibutuhkan usaha tersebut. Aset-aset tersebut biasanya berupa aset 

tetap yang dibutuhkan perusahaan mulai dari pendirian sampai dapat dioperasikan. 

 Komponen yang terkandung dalam biaya kebutuhan investasi biasanya 

disesuaikan dengan jenis usaha yang akan dijalankan. Secara garis besar kebutuhan 

investasi meliputi: 

1. Biaya prainvestasi 

(biaya pembuatan studi, biaya pengurusan izin-izin) 

2. Biaya aktiva tetap 

a. Aktiva tetap berwujud (tanah, mesin-mesin, bangunan, peralatan, 

inventaris kantor, aktiva berwujud lainnya) 

b. Aktiva tetap tidak berwujud (good will, hak cipta, lisensi , merek dagang) 

3. Biaya operasional 

(upah dan gaji, biaya listrik, biaya telpon dan air, biaya pemeliharaan, pajak, 

premi asuransi, biaya pemasaran, biaya-biaya lainnya) 

 

2.5.4 Arus Kas (Cash Flow) 

 Cash flow merupakan arus kas atau aliran kas yang ada diperusahaan dalam 

suatu periode tertentu. Cash flow menggambarkan berapa  uang yang masuk (cash-in) 

ke perusahaan dan jenis-jenis pemasukan tersebut. Cash flow juga menggambarkan 

berapa uang yang keluar (cash out) serta jenis-jenis biaya yang dikeluarkan. 

 Uang masuk dapat berupa pinjaman dari lembaga keuangan atau hibah dari 

pihak tertentu. Uang masuk juga dapat diperoleh dari penghasilan atau pendapatan 

yang diperoleh dari yang berhubungan langsung dengan usaha yang sedang 

dijalankan seperti penjualan. 

 Uang keluar merupakan sejumlah uang yang dikeluarkan perusahaan dalam 

suatu periode, baik yang langsung berhubungan dengan usaha yang dijalankan, 
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maupun yang tidak ada hubungan sama sekali dengan usaha utama. Uang keluar ini 

merupakan biaya-biaya yang harus dikeluarkan perusahaan untuk berbagai keperluan 

yang berkaitan dengan kegiatan usaha. 

 Dalam cash flow semua data pendapatan yang akan diterima dan biaya yang 

akan dikeluarkan baik jenis maupun jumlahnya diestimasi sedemikian rupa, sehingga 

menggambarkan kondisi pemasukan dan pengeluaran dimasa yang akan datang. 

 Estimasi pendapatan dan biaya merupakan perkiraan berapa pendapatan yang 

akan diperoleh dan berapa besarnya biaya yang harus dikeluarkan dalam suatu 

periode. Jadi arus kas adalah jumlah uang yang masuk dan keluar dalam suatu 

perusahaan mulai dari investasi dilakukan sampai dengan berakhirnya investasi 

tersebut. 

 Jenis-jenis cash flow yang dikaitkan dengan suatu usaha terdiri dari : 

1. Initial cash flow atau lebih dikenal kas awal yang merupakan pengeluaran 

pada awal periode untuk investasi. Contoh: biaya prainvestasi. 

2. Operasional cash flow merupakan kas yang diterima atau dikeluarkan pada 

saat operasi usaha, seperti penghasilan yang diterima dan pengeuaran yang 

dikeluarkan pada suatu periode. 

3. Terminal cash flow merupakan uang kas yang diterima pada saat usaha 

tersebut berakhir. 

 

2.5.5 Kriteria Penilaian Investasi 

 Untuk menetukan layak tidaknya suatu investasi ditinjau dari aspek keuangan 

perlu dilakukan dapat diukur dengan beberapa kriteria. Setiap penilaian layak  

diberikan  nilai yang standar untuk usaha yang sejenis dengan cara membandingkan 

dengan rata-rata industri atau target yang telah ditentukan. 

 Ada beberapa kriteria untuk menentukan apakah suatu usaha layak atau tidak 

untuk dijalankan ditinjau dari aspek keuangan. Kriteria ini sangat tergantung dari 

kebutuhan masing-masing perusahaan dan metode mana yang akan digunakan. 

 Adapun kriteria yang biasa digunakan untuk menentukan kelayakan suatu 

usaha atau investasi adalah : 

 

1. Payback Period (PP) 

2. Average Rate Of Return (ARR) 

3. Net Present Value (NPV) 
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4. Internal Rate Of Return (IRR) 

5. Profitability Index (PI) 

6. Rasio Keuangan 

 Berikut ini penjelasan untuk masing-masing kriteria: 

a. Payback Period (PP) 

 Metode payback periode (PP) merupakan teknik penilaian terhadap 

jangka waktu (periode) pengembalian investasi suatu usaha. Perhitungan ini 

dapat dilihat dari perhitungan kas bersih (proceed) yang diperoleh setiap 

tahun. Nilai kas bersih merupakan penjumlahan laba setelah pajak ditambah 

dengan penyusutan (dengan catatan jika investasi 100% menggunakan modal 

sendiri) 

  

 Untuk menilai apakah usaha layak diterima atau tidak dari segi PP 

maka hasil perhitungan tersebut harus sebagai berikut: 

1. PP sekarang lebih kecil dari umur investasi. 

2. Dengan membandingkan rata-rata industri unit usaha sejenis. 

3. Sesuai dengan target perusahaan. 

 

Kelemahan metode payback period adalah: 

1. Mangabaikan time value of money 

2. Tidak mempetimbangkan arus kas yang terjadi setelah masa 

pengembalian 

 

Adapun rumusnya sebagai berikut : 

 

&& =  
INVESTASI

kas bersih per tahun
 X 1tahun 

 

b. Average Rate Of Return (ARR) 

 Average Rate Of Return (ARR) merupakan cara untuk mengukur rata-

rata pengembalian bunga dengan cara membandingkan antara rata-rata 

laba sebelum pajak (EAT) dengan rata-rata investasi. 

 



45 

 

-.. =  
.�/� − ��/� 0-1

��/� − ��/� 23456/�62
 

 

   Rata-rata EAT=  
17/�8 0-1

���� 5�737�26 (3)
 

 

��/� − ��/� 23456/�62 =
23456/�62

2
 

 Metode ini sangat sederhana, sehingga mudah menggunakannya. 

Tetapi karena kesederhanaan tersebut mengandung kelemahan.  

Kelemahan yang utama adalah diabaikannya nilai waktu uang, padahal ini 

sangat penting. Kedua, digunakannya konsep laba menurut akuntansi dan 

bukan kas.  

 

c. Net Present Value (NPV) 

Net Present Value (NPV) atau nilai bersih sekarang merupakan 

perbandingan antara PV kas bersih (PV of proceed) dan PV investasi 

(capital outlays) selama umur investasi. Untuk menghitung nilai sekarang 

tersebut perlu ditentukan terlebih dahulu tingkat bunga yang dianggap 

relavan.  

 Ada beberapa konsep untuk menghitung tingkat bunga yang 

dianggap relavan ini. Pada dasarnya tingkat bunga tersebut adalah tingkat 

bunga pada saat kita menganggap keputusan investasi masih terpisah dari 

keputusan pembelanjaan ataupun waktu kita mulai mengaitkan keputusan 

investasi dengan keputusan pembelanjaan. 

 Apabila nilai sekarang penerimaan-penerimaan kas bersih dimasa 

yang akan datang lebih besar daripada nilai sekarang investasi, maka 

bisnis ini dikata menguntungkan sehingga diterima. Sedangkan apabila 

lebih kecil (NPV negatif), bisnis ditolak karena dinilai tidak 

menguntungkan. 

 Adapun rumusnya sebagai berikut : 

 

NPV = PV of proceed – investasi 
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Jika NPV (+) maka investasi diterima 

Jika NPV (-) maka investasi ditolak. 

 

 

d. Internal Rate Of Return (IRR) 

 Internal Rate Of Return (IRR) merupakan alat untuk mengukur 

tingkat pengembalian hasil intern. Metode ini menghitung tingkat bunga 

yang menyamakan nilai sekarang investasi dengan nilai sekarang 

penerimaan-penerimaan kas bersih di masa-masa mendatang.  

 Apabila tngkat bunga ini lebih besar dari dari pada tingkat bunga 

relava (tingkat keuntungan yang disyaratkan), maka investasi dikatakan 

menguntungkan, kalau lebih kecil dikatakan merugikan. Berikut rumusnya 

: 

IRR =  i;

NPV;

NPV; −  NPV<

 x (i< −  i;) 

 

Dimana :  

   I; = tingkat bunga 1  

          ( tingkat discount rate yang menghasilkan NPV1) 

   I< = tingkat bunga 2 

                                           ( tingkat discount rate yang menghasilkan NPV2)  

       NPV; = NPV ke 1 (+) 

       NPV< = NPV ke 2 (−) 

 

Kriteria : 

  Jika IRR > dari bunga pinjaman, maka diterima 

  Jika IRR < dari bunga pinjaman, maka ditolak 

 

e. Profitability Index (PI) 

 Profitability Index (PI) atau benefit and cost ratio (B/C Ratio) 

merupakan rassio aktivitas dari jumlah nilai sekarang penerimaan bersih 

dengan nilai sekarang pengeluaran investasi selama umur investasi. 
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 Apabila profitability index (PI) nya lebih besar dari 1, maka bisnis 

dikatakan menguntungkan, tetapi apabila kurang dari 1 maka dikatakan 

tidak menguntungkan. 

 

@A =  
total PV of proceed

investasi
 

 

Kriteria :  

   Apabila PI > 1 maka diterima, 

   Apabila PI < 1 maka ditolak. 

 

 

f. Rasio keuangan  

1. Rasio likuiditas 

 Rasio likuiditas (liquidity ratio) adalah kemampuan suatu 

perusahaan memenuhi kewajiban jangka pendeknya secara tepat 

waktu. Karena itu rasio likuiditas sering disebut dengan short term 

liquidity. Rasio likuiditas secara umum ada 2 yaitu current ratio dan 

quick ratio (acit test ratio). 

a) Current ratio 

 Rasio lancar (current ratio) adalah ukuran yang umum 

digunakan atas solvensi jangka pendek, kemampuan suatu 

perusahaan memenuhi kebutuhan hutang ketika jatuh tempo. 

Harus dipahami bahwa penggunaan current ratio dalam 

menganalisis laporan keuangan hanya mampu memberi analisa 

secara kasar , oleh karena itu perlu adaanya dukungan analisis 

secara kualitatif secara lebih komprehensif. Adapun rumus current 

ratio adalah: 

   
DEFFGHI JKKGIK

DEFFGHI LMNOMPMIMGK
 x 100% 

Keterangan : 

 Currents assets = aset lancar  



48 

 

Currents assets merupakan pos-pos yang berumur satu 

tahun atau kurang, atau siklus operasi usaha normal yang 

lebih besar. 

 Currents liabilities = hutang lancar 

Currents liabilities merupakan kewajiban pembayaran 

dalam satu (satu) tahun atau siklus operasi yang normal 

dalam usaha. Tersedianya sumber kas untuk memenuhi 

kewajiban tersebut berasal dari kas atau konversi kas dari 

aktiva lancar. 

 

b) Quick ratio (acit test ratio) 

 Quick ratio (acit test ratio) sering disebut dengan istilah 

rasio cepat. Rasio cepat adalah ukuran uji solvensi jangka pendek 

yang lebih teliti dari pada rasio lancar karena pembilangannya 

mengeliminasi persediaan yang dianggap aktiva lancar yang 

sedikit tidak likuid dan kemungkinan menjadi sumber kerugian. 

Adapun rumus quick ratio (acit test ratio) : 

 

                   
 DEFFGHIK JKKGIKQRHSGHITFMGK

DEFFGHI LMNOMPMIMGK
 x 100% 

Keterangan : 

 Inventories = persediaan 

 Persedaian terdiri dari : persediaan alat-alat kantor (supplies), 

persediaan bahan baku (raw material), persediaan barang dalam 

proses (in-process goods) dan persediaan barang jadi (fineshed 

goods). 

 Menurut Bambang Riyanto, apabila kita menggunakan “Acid                                                                                                                              

Test Ratio” untuk menentukan tngkat likuiditas, maka secara 

umum dapatlah dikatakan bahwa suatu perusahaan yang 

mempunyai “quick ratio” kurang dari 1:1 atau 100% dianggap 

kurang baik tingkat likuiditasnya. 
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2. Rasio solvabilitas 

a) Dept To Equity Ratio 

  Mengenai Debt Equity Ratio Ini Joel G. Siegel dan Jae K. 

Shim mendifinisikan sebagai ukuran yang dipakai dalam menganalisis 

laporan keuangan untuk memperlihatkan besarnya jaminan yang 

tersedia untuk kreditor . adapun rumus Debt Equity Ratio adalah: 

 

                        
UTINP LMNOMPMIMGK

UTINP VWNFGWTPXGFK YZEMI[
 x 100% 

Keterangan: 

 Total liabilities = total hutang 

 Total Shareholders Equity = Total Modal Sendiri 

Dalam persoalan Debt Equity Ratio ini yang perlu dipahami bahwa, 

tidak ada batasan berapa Debt Equity Ratio yang aman bagi suatu 

perusahaan, namun untuk konservatif biasanya Debt Equity Ratio 

yang lewat 66% atau 2/3 sudah dianggap berisiko. 

 

3. Rasio Rentabilitas 

 Rasio rentabilitas atau profitabilitas adalah rasio yang digunakan 

untuk mengukur kemampuan suatu perusahaan dalam mendapatkan 

laba. Ada beberapa ukuran rasio rentabilitas yang dipakai, yakni: 

a) Gross profit margin 

 Gross profit margin merupakan margin laba kotor. Mengenai 

profit margin Lyn m. Fraser dan Aileen Ormiston memberikan 

pendapatnya yaitu, margin laba kotor, yang memperlihatkan 

hubungan antara penjualan dan beban pokok penjualan, mengukur 

kemampuan sebuah perusahaan untuk mengendalikan biaya 

persediaan  atau biaya operasi barang maupun untuk meneruskan 

kenaikan harga lewat penjualan kepada pelanggan. Adapun 

rumusnya sebagai berikut: 

 

sales − cost of good sold

sales
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Keterangan :  

 Cost of good sold = harga pokok penjualan 

 Sales = penjualan 

b) Net profit margin 

 Net profit margin disebut juga rasio pendapatan terhadap 

penjualan margin laba bersih sama dengan laba bersih. Ini 

menunjukan kestabilan kesatuan untuk menghasilkan peroleh pada 

tingkat penjualan khusus. Margin laba yang tinggi lebih disukai 

karena menunjukan bahwa perusahaan mendapat hasil yang baik 

yang melebihi harga pokok penjualan. Adapun rumusnya sebagai 

berikut: 

5��323\ �]/5� /�^ (0-1)

6�856
 

Keterangan : 

Earning After Tax (EAT) = laba setelah pajak 

 Laba setelah pajak ini dianggap sebagai laba bersih. Karena itu 

di beberapa literatur ditemukan jika earning after tax ditulis 

sengan net profit atau laba bersih. Untuk jelasnya dapat kita lihat 

pada rumus dibawah ini. 

35/ ��7]2/

6�856
 

c) Return on investment (ROI) 

 Return on investment (ROI) atau pengembalian investasi, rasio 

ini melihat sejauh mana investasi yang telah ditanamkan mampu 

memberikan pengembalian keuntungan sesuai dengan yang 

diharapkan.adapun rumusnya sebagai berikut: 

5��323\ �]/5� /�^ (0-1)

/7/�8 �665/6
 

d) Return on equity (ROE) 

 Return on equity (ROE) sering disebut juga dengan laba atas 

equity. Rasio ini mengkaji sejauh mana suatu perusahaan 

mempergunakan sumber daya yang dimiliki untuk mampu 

memberikan laba atas ekuitas. Adapun rumusnya sebagai berikut: 

5��323\ �]/5� /�^ (0-1)

6ℎ��5ℎ78`5�6 5a�2/b
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Keterangan; 

 Shareholders equity = modal  sendiri 

 

4. Rasio aktivitas 

a) Inventory turnover 

Inventory turnover sering juga disebut perputaran persediaan. 

Rasio ini melihat sejauh mana tingkat perputaran persediaan yang 

dimiliki oleh suatu perusahaan. Adapun rumusnya sebagai berikut: 

c76/ 7] \77` 678`

�45��\5 23453/7�b 
 

Keterangan: 

Cost of good sold =  harga pokok penjualan 

Average inventory = rata-rata persediaan 

 

 

2.6 Aspek Hukum 

2.6.1 Legalitas usaha 

Usaha , dalam bentuk apapun memerlukan keabsahan legalitas karena faktor 

ini yang menentukan keberlanjutan hidupnya. Sebelum melakukan investasi disuatu 

daerah / wilayah secara simultan , pada saat menganalisis aspek-aspek studi 

kelayakan di awal pra-studi, terlebih dahulu dilakukan evaluasi dan pra-penelitian 

tentang peraturan hukum dan ketentuan-ketentuan legaitas/perizinan yang berlaku di 

daerah/wilayah tersebut. Keterlanjuran investasi di suatu daerah/wilayah yang 

ternyata melarang bentuk usaha yang dimaksud akan menimbulkan kerugian besar. 

Dilihat dari sudut sumbernya, bentuk legalitas dapat dibedakan menjadi 2 sumber, 

yaitu: 

1) Kelompok masyarakat, yaitu sekelompok masyarakat yang hidup dan 

tinggal didaerah/wilayah tempat usaha akan didirikan. Kelompok 

masyarakat ini dapat merupakan bagian dari sistem dan struktur 

pemerintahan atau pun kelompok adat/suku. 

2) Pemerintah, yaitu merupakan bagian dari struktur dan sistem pemerintahan 

di indonesia, termasuk lembaga pemerintahan dari desa sampai negara serta 

instansi/lembaga/departemen yang membidangi sektor-sektor tertentu. 
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Usaha dapat dikatakan legal jika telah mendapatkan izin usaha dari pemerintah 

daerah setempat melalui instansi/leembaga/departemen/dinas terkait. Namun, analisis 

dan investor perlu memerhatikan sumber legal dari kelompok masyarakat.Berikut 

contoh beberapa ketentuan, peraturan, dan persyaratan perizinan usaha : 

1. Izin Mendirikan Bangunan (IMB) 

2. Surat Izin Pemasangan Reklame 

3. Izin Prinsip/Surat Persetujuan Izin Trayek (SPIT) 

4. Surat izin gangguan (HO) 

5. Izin Operasional Dokar 

6. Izin Pengambilan dan Pengelolaan Galian C 

7. Izin Makam Keluarga 

8. Izin Usaha Industri (IUI) 

9. Tanda Daftar Industri (TDI) 

10. Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) 

11. Izin Usaha Angkutan (IUA) 

12. Tanda Daftar Perusahaan 

2.6.2 Skala Usaha 

 Usaha dapat diklasifikasikan menurut jumlah aset yang dimilikinya, yang 

disebut skala usaha. Pengklasifikasian ini berguna dalam berbagai aktivitas bisnis, 

terutama bagi pemerintah dalam kaitannya dengan kegiatan pembinaan dan 

pengembangan usaha melalui dinas/departemen terkait. Skala usaha di Indonesia 

dikelompokkan menjadi 4 jenis, yaitu : 

1) Usaha mikro 

Usaha mikro merupakan usaha yang tidak berbadan hukum, biasanya tidak 

memiliki perizinan yang dikeluaran instansi berwenang dan sering disebut 

usaha informal. Aset usaha yang dimiliki skala mikro ini maksimal sebesar 

Rp.25 juta (di luar tanah dan bangunan). 

2) Usaha kecil 

Skala usaha kecil memiliki kelayakan/aset usaha maksimal sebesar Rp.200 

juta (di luar tanah dan bangunan). Omzet (perputaran usaha) dalam waktu 1 

tahun maksimal sebesar Rp. 1 miliar. Usaha kecil ini rata-rata sudah memiliki 

izin usaha dengan bentuk badan hukum usaha dagang (UD), perusahaan 
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dagang (PD), dan sebagai telah mempunyai organisasi yang lebih baik, 

seperti koperasi, persekutuan komanditer (CV), dan sebagian kecil dalam 

bentuk perseroan terbatas (PT). 

3) Usaha menengah 

Skala usaha menengah belum mempunyai ketentuan baku tentang batasan 

aset, namun dari penelitian berbagai perguruan tinggi yang bekerja sama 

dengan instansi pemerintah telah didifinisikan bahwa yang dimaksud dengan 

usaha menengah adalah usaha yang memiliki kekayaan/aset antara Rp.200 

juta dan maksimal Rp. 500 juta (di luar tanah dan bangunan). Bentuk badan 

sudah dalam bentuk CV, koperasi , dan PT. 

4) Usaha besar 

Skala usaha digolongkan termasuk besar bagi yang memiliki aset di atas Rp. 

500 juta (tidak termasuk tanah dan bangunan). Usaha besar sebagian besar 

bentuk badan hukumnya adalah perseroan terbatas (PT). 

Analisis studi kelayakan perlu memerhatikan skala usaha yang layak dibuatkan 

studi kelayakan , biasanya minimal usaha skala kecil. 

 

2.6.3 Bentuk Hukum Perusahaan di Indonesia 

Ada beberapa bentuk perusahaan dari segi yuridis di Indonesia; 

1) Perusahaan perseorangan 

Perusahaan jenis ini biasanya diawasi dengan dikelola seseorang. Disatu 

pihak ia memperoleh semua keuntungan perusahaan, selain menanggung 

semua resiko yang timbul dalam kegiatan. Biasanya, bentuk izin usahanya 

adalah usaha dagang (UD) dan perusahaan dagang (PD) dengan izin 

operasional berupa SIUP kecil yang dapat diperoleh di dinas perdagang 

atau disperindag (dinas perindustrian dan perdagangan). 

2) Firma  

Firma adalah bentuk perkumpulan usaha yang didirikan oleh beberapa 

orang dengan menggunakan nama bersama. Dalam firma semua anggota 

mempunyai tanggung jawab sepenuhnya baik sendiri-sendiri maupun 

bersama-sama terhadap utang-utang perusahaan pada pihak lain. 

3) Perseroan komanditer (CV) 

Perseroan komanditer (CV) merupakan persekutuan yang didirikan oleh 

beberapa orang dengan masing-masing menyerahkan sejumlah uang yang 
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tidak perlu sama. Sekutu dalam Perseroan komanditer ini ada 2 macam , 

yaitu : 

a. Sekutu komplementer, yaitu orang-orang yang bersedia mengatur 

perusahaan. 

b. Sekutu komanditer, yaitu orang-orang yang mempercayakan modal 

usahanya dan bertanggung jawab sebatas modal yang diikutsertakan 

dalam perusahaan. 

4) Perseroan Terbatas (PT) 

Badan usaha jenis inni  adalah badan usaha yang mempunyai kekayaan, 

hak milik, dan tanda keikutsertaan seseorang memiliki perusahaan melalui 

saham perusahaan. Makin banyak saham yang dimiliki, makin besar pula 

andil dan kedudukannya dalam perusahaan tersebut. Jika terjadi hutang, 

harta milik pribadi tidak dapat dipertanggungkan atas utang perusahaan 

tersebut, tetapi terbatas pada saham saja. 

5) Perusahaan Negara (PN) 

Perusahaan negara atau sering disebut BUMN (Badan Usaha Milik Negara) 

adalah perusahaan yang bergerak dalam bidang usaha yang modalnya 

secara keseluruhan dimiliki negara, kecuali jika ada hal-hal khusus 

berdasarkan undang-undang. Tujuan pendirian perusahaan ini adalah 

membangun ekonomi nasional menuju masyarakat adil dan makmur. 

6) Perusahaan Pemerintah 

Badan usaha pemerintah lain di Indonesia adalah persero, perusahaan 

umum (perum), dan perusahaan daerah (PD). Persero dan perusahaan 

daerah (PD) adalah perusahaan yang mencari keuntungan bagi negara, 

sedangkan perumtidak semata-mata mencari keuntungan. 

7) Koperasi 

Koperasi merupakan bentuk badan usaha yang bergerak di bidang ekonomi 

yang bertujuan meningkatkan kesejahteraan anggotanya. Sifatnya murni 

pribadi dan tidak dapat dialihkan. Jadi, badan usaha ini merupakan wadah 

penting untuk kesejahteran anggota berdasarkan persamaan. 

8) Yayasan  

Berdasarkan Undang-Undang No.16 tahun 2001 tentang yayasan yang 

menjelaskan pemisahan kekayaan pribadi dan lembaga, susanan 

kepengurusan  yayasan, serta pertanggungjawabanan yayasan baik kepada 
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pemerintah maupun publik telah diindikasikan bahwa yayasan di masa 

datang akan menjadi salah satu lembaga usaha milik masyarakat yang 

pengelolaan dan skala usahanya tidak jauh berbeda dengan badan usaha 

dan badan hukum lainnya. 

2.7  Kerangka Berfikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan : 

 Dengan metode tersebut, peneliti dapat memprediksikan berapa besar yang 

harus dikeluarkan untuk membuat toko baju gamis syar’i , kemampuan daya 

produksi yang dilihat dari produktivitas kerja karyawan dan juga peneliti berharap 

kerangka penelitian ini dapat membantu menyelesaikan tugas akhir. 

Toko Baju Gamis Syar’i 

Studi Kelayakan Bisnis 

Pembahasan 

Aspek 

Pemasaran 

Aspek 

SDM 

Aspek 

Teknis Dan 

Operasi 

Aspek 

Keuangan 

LAYAK / TIDAK 

KESIMPULAN DAN SARAN 
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