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AbstrakDM Rice Bowl merupakan UMKM yang
berdiri pada awal tahun 2021 di Kota Semarang. Bisnis
ini bergerak di bidang kuliner dengan menjual rice bowl
dengan berbagai macam pilihan saus. Sejauh ini DM
Rice Bowl hanya melakukan penjualan produk secara
online dengan sistem pre-order. Penjualan produk
melalui toko offline tetap menjadi hal yang sangat
penting dalam meningkatkan kepercayaan konsumen
dan juga dapat meningkatkan penjualan produk. Pada
penelitian ini, aspek pasar diteliti dengan menyebarkan
kuesioner kepada 100 responden yang merupakan
penduduk Kota Semarang. Hasil penyebaran kuesioner
ini menunjukkan pasar potensial dari DM Rice Bowl
adalah sebesar 95%, pasar tersedia sebesar 91%. Dan
untuk pasar sasaran, DM Rice Bowl menentukan target
sebesar 1,9% dari pasar tersedia. Untuk aspek teknis
dan aspek finansial menggunakan data sekunder yang
didapatkan dari beberapa sumber. Perhitungan
kelayakan diproyeksikan selama lima tahun. Hasil
perhitungan kelayakan didapatkan MARR sebesar
11,03%, nilai Net Present Value sebesar Rp
310,193,121.57, persentase Internal Rate of Return
sebesar 155,94%, dan Payback Period selama 0,41 tahun.
Dikarenakan NPV>(0, nilai IRR>MARR, dan PBP tidak
lebih dari lima tahun, maka pembukaan toko offline DM
Rice Bowl dinyatakan layak. Berdasarkan hasil analisis
sensitivitas terhadap kenaikan bahan baku, didapatkan
nilai interpolasi sebesar 98,07 %, sedangkan sensitivitas
terhadap penurunan demand didapatkan nilai
interpolasi sebesar 54,67 %.

Kata kunci— DM Rice Bowl, analisis kelayakan,
Payback Period (PBP), Net Present Value (NPV), Internal
Rate of Return (IRR)

L PENDAHULUAN

DM Rice Bowl merupakan Usaha Mikro Kecil Menengah
yang berdiri pada awal tahun 2021. Sejauh ini DM Rice
Bowl hanya melakukan penjualan produk secara online
dengan sistem pre-order. Terkadang pada saat membeli
produk secara online, tidak sedikit konsumen yang merasa
kurang percaya dengan produk yang akan dibeli, karena
beberapa faktor yang dapat mempengaruhi seperti bahan

2" Budi Praptono
Fakultas Rekayasa Industri
Universitas Telkom
Bandung, Indonesia
budipraptono @telkomuniversity.ac.

37 Tiara Verita Yastica
Fakultas Rekayasa Industri
Universitas Telkom
Bandung, Indonesia
tiaraverita@telkomuniversity.ac.id

baku, penampilan produk, dan ukuran produk yang
terkadang berbeda dengan produk sebenarnya. Maka dari
itu, DM Rice Bowl berencana untuk membuka gerai offline
pertamanya di Semarang. Berdasarkan permasalahan yang
telah dijabarkan pada diagram fishbone, penulis membuat
algoritma penyelesaian masalah yang memungkinkan untuk
diselesaikan dengan berbagai alternatif solusi. Terdapat
empat akar masalah yang dapat menyebabkan keuntungan
perusahaan tidak maksimal. Dari keempat akar masalah
yang ada, akan difokuskan kepada satu akar masalah yaitu
Keamanan berbisnis online yang masih diragukan oleh
konsumen. Hal tersebut disebabkan karena kurangnya
kepercayaan masyarakat pada belanja online. DM Rice
Bowl akan melakukan perancangan pembukaan toko offline
pertamanya untuk meningkatkan kepercayaan masyarakat
terhadap produk yang dijual. Maka dari itu, akan dilakukan
analisis kelayakan dengan meninjau beberapa aspek,
diantaranya adalah aspek pasar dan pemasaran, aspek teknis,
dan juga aspek finansial.

IL. KAJTAN TEORI
A. Pengertian Studi Kelayakan Bisnis

Menurut Sunyoto (2014) studi kelayakan bisnis adalah
studi yang dilakukan untuk mengetahui apakah usaha
tersebut layak atau tidak untuk dijalankan, dioperasikan
secara rutin dengan keuntungan maksimal untuk periode
waktu yang tidak ditentukan. Menurut Suliyanto (2010)
studi kelayakan bisnis adalah studi yang bertujuan untuk
mengetahui apakah ide bisnis tersebut layak atau tidak
untuk dioperasikan. Sebuah ide bisnis dapat dikatakan
layak untuk dijalankan apabila ide tersebut dapat
menghasilkan manfaat ataupun keuntungan bagi seluruh
pihak yang terlibat pada bisnis yang sedang dijalankan
(stakeholder).

B. Tujuan Studi Kelayakan Bisnis
Menurut Kasmir & Jakfar (2012) studi kelayakan bisnis
memiliki beberapa tujuan sebagai berikut:

1. Menghindari Risiko Kerugian
Untuk menguji kelayakan bisnis, menghindari
risiko  kerugian  perlu  dilakukan  untuk
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meminimalisir risiko kerugian yang dapat terjadi di
masa depan, karena kondisi pasar dan ekonomi
negara yang dapat berubah-ubah.

2.  Memudahkan Perencanaan
Perencanaan yang tepat dengan memperhatikan
kemungkinan yang akan terjadi di masa depan
dapat mempermudah dalam melakukan
perencanaan dan hal-hal apa saja yang perlu
disiapkan/direncanakan.

3.  Memudahkan Pelaksanaan Pekerjaan
Dengan adanya perencanaan yang telah disusun
dengan baik, maka dapat sangat membantu untuk
memudahkan pelaksanaan pekerjaan yang akan
dilakukan.

4. Memudahkan Pengawasan
Dengan melaksanakan suatu usaha atau proyek
sesuai dengan rencana yang telah disusun
sebelumnya, maka akan mempermudah perusahaan
untuk melakukan pengawasan terhadap jalannya
usaha.

5. Memudahkan Pengendalian
Jika dalam pelaksanaan pekerjaan telah dilakukan
pengawasan, maka apabila terjadi  suatu
penyimpangan akan mudah terdeteksi, sehingga
akan dapat dilakukan pengendalian  atas
penyimpangan tersebut.

C. Aspek Pasar dan Pemasaran
Aspek pasar dalam suatu perusahaan dapat digunakan
sebagai penilaian apakah perusahaan tersebut memiliki
peluang pasar yang diharapkan atau tidak. Setelah
mengetahui  peluang  pasar, perusahaan  dapat
membangun strategi ~ pemasaran  yang akan
diimplementasikan guna menjual produksi perusahaan
tersebut. Menurut Kotler (1997) terdapat tiga aspek
pasar, yaitu:
1. Pasar Potensial
Pasar potensial adalah sekelompok orang yang
memiliki paling tidak sedikit minat terhadap
penawaran pasar.

2. Pasar Tersedia
Pasar  tersedia adalah  sekelompok  orang
(konsumen) yang memiliki minat, tertarik, dan juga
dapat menjangkau penawaran pasar tersebut.

3. Pasar Sasaran
Pasar sasaran adalah bagian dari pasar tersedia
yang memenuhi syarat yang dapat diputuskan oleh
perusahaan sebagai sasaran dalam penawaran pasar
tersebut.

D. Segmenting, Targeting, Positioning

Aktivitas pemasaran pada sebuah perusahaan sangat
berperan penting untuk mempertahankan posisi perusahaan
dari kekalahan dan kemunduran. Oleh karena itu, aktivitas
pemasaran dapat dibilang sebagai jantung kehidupan bagi
sebuah perusahaan atau bisnis yang sedang berjalan. Pada
aktivitas pemasaran, menurut Kotler (1997) terdapat tahapan
untuk melakukan aktivitas pemasaran yaitu sebagai berikut:

1. Segmenting
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Segmenting merupakan suatu proses
mengelompokkan pasar yang heterogen kedalam
kelompok yang relatif lebih homogen dan
memiliki kesamaan kebutuhan, keinginan, dan
selera, dengan tujuan untuk memudahkan proses
pemasaran agar tepat sasaran.

2. Targeting
Targeting adalah proses penentuan target pasar,
dimana akan dilakukan evaluasi terhadap daya
tarik  dari  setiap yang  telah
dikelompokkan dan memeriksa apakah segmen
tersebut sama dengan kapabilitas dan sumber daya
yang dimiliki oleh perusahaan atau bisnis.

3. Positioning
Positioning merupakan sebuah strategi untuk
menetapkan  posisi  perusahaan diantara
perusahaan pesaing lainnya. Positioning juga
dapat sebagai yang ingin
ditampilkan perusahaan berdasarkan persepsi
perusahaan.

segmen

diartikan citra

E. Analisis Kelayakan
Terdapat beberapa hal yang perlu dianalisis pada aspek
keuangan sebagai indikator perusahaan tersebut layak
atau tidak untuk dijalankan, yaitu payback period (PBP),
Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR).

F. Analisis Sensitivitas

Menurut Blocher & Cokins (2011) analisis sensitivitas
(sensitivity analysis) merupakan sebuah istilah yang
mewakilkan berbagai metode yang digunakan untuk
menguji seberapa sensitive perubahan pada suatu jumlah
apabila faktor yang mempengaruhinya mengalami
perubahan. Analisis sensitivitas dilakukan dengan cara
mengubah nilai dari salah satu parameter yang digunakan
sebagai acuan untuk melihat pengaruh terhadap bisnis yang
sedang berjalan.

III. METODE

Pada penelitian ini terdapat beberapa tahapan dalam
melakukan penelitian perancangan pembukaan toko offline.
Pada tahap awal yaitu tahap identifikasi yang didalamnya
terdapat rumusan masalah, menentukan tujuan penelitian,
menentukan metodologi  penelitian, dan identifikasi
kebutuhan data. Pada tahap kedua yaitu pengumpulan data,
pada tahap ini terdapat 2 jenis data yang digunakan yaitu
data primer dan data sekunder. Data primer didapatkan dari
kuesioner dan data dari perusahaan, sedangkan data
sekunder didapatkan dari teori penelitian yang sudah ada
dan juga melalui data statistik. Setelah melakukan
pengumpulan data, data diolah dan menghasilkan rancangan
mengenai aspek pasar, aspek teknis, dan aspek finansial.
Setelah rancangan dibuat, tahap selanjutnya adalah
melakukan verifikasi, setelah di verifikasi, selanjutnya data
akan di validasi untuk mengetahui kesesuaian hasil
rancangan dengan pemilik bisnis DM Rice Bowl. Pada
tahap terakhir adalah memberikan kesimpulan saran.
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Berikut merupakan sistematika perancangan yang dilakukan
untuk DM Rice Bowl:

Tahap Identifikasi

Tahap Verifikasi

Tahap Validasi

Kesimpulan dan Sazan

GAMBAR 3.1
(Sistematika Perancangan)

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Aspek Pasar
Penelitian ini diawali dengan melakukan penyebaran
kusioner kepada 100 responden di Kota Semarang
dengan usia 15-39 tahun. Sehingga didapatkan data
aspek pasar sebagai berikut:
1. Pasar Potensial
Pasar potensial dari DM Rice Bowl adalah sebesar
95% dari jumlah penduduk Kota Semarang dengan
rentang usia 15-19 tahun, sehingga jumlah pasar
potensial DM Rice Bowl adalah sebesar 1.573.736.
2. Pasar Tersedia
Pasar tersedia dari DM Rice Bowl adalah 91% dari
total pasar potensial, sehingga jumlah pasar tersedia
DM Rice Bowl adalah sebesar 1.507.473.
3. Pasar Sasaran
Pasar sasaran dari DM Rice Bowl adalah sebesar
1,9% dari total pasar sasaran, sehingga jumlah pasar
sasaran DM Rice Bowl adalah sebesar 27.210.

B. Aspek Teknis

Data yang digunakan dalam pengolahan aspek teknis
diantaranya adalah observasi serta perhitungan berdasarkan
demand dari DM Rice Bowl. Terdapat beberapa hal yang
dianalisis pada aspek teknis, diantaranya adalah diagram
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aktivitas, peralatan operasional, penentuan jumlah tenaga
kerja, struktur organisasi, sistem kerja, layout usaha, dan
lokasi usaha DM Rice Bowl. Pada pembahasan mengenai
sumber daya manusia, DM Rice Bowl membutuhkan
karyawan sebanyak tiga orang yang terdiri dari admin, juru
masak, dan staff. Untuk lokasi yang dipilih dipertimbangkan
dari harga sewa dan jarang lokasi ke supplier, sehingga
lokasi yang dipilih berada di Jalan Karanglo IV, Kelurahan
Gemah, Kecamatan Pedurungan, Kota Semarang, Jawa
Tengah 50246.
C. Aspek Finansial

Pada aspek finansial ini menjelaskan mengenai proyeksi
laporan keuangan yang terdiri dari proyeksi laba rugi,
proyeksi arus kas, dan proyeksi neraca selama lima tahun.
Selanjutnya dilakukan perhitungan kelayakan usaha dengan
menggunakan metode penilaian investasi yang terdiri dari
NPV, PBP, dan IRR. Berikut merupakan grafik estimasi
pendapatan dari DM Rice Bowl selama lima tahun:

Estimasi Pendapatan

2022 2023 2024 2025 2026

Rp525,000,000.00
Rp520,000,000.00
Rp515,000,000.00

Rp510,000,000.00

GAMBARIV. 1
(Estimasi Pendapatan)

Setelah mengetahui estimasi pendapatan, selanjutnya adalah
melakukan penyusunan laporan laba rugi. Berikut
merupakan grafik earnings after tax DM Rice Bowl selama
lima tahun:

EAT
Rp187,000,000.00
Rp186,000,000.00
Rp185,000,000.00
Rp184,000,000.00
Rp183,000,000.00 I
Rp182,000,000.00
2022 2023 2024 2025 2026
GAMBAR IV. 2
(Diagram EAT)
Penentuan  perhitungan  kelayakan  usaha  dengan

menggunakan metode penilaian investasi yang terdiri dari
NPV, PBP, dan IRR. Berdasarkan hasil perhitungan yang
telah  dilakukan, nilai NPV adalah sebesar Rp
310,193,121.57, nilai PBP adalah selama 0,41 tahun, dan
nilai IRR adalah sebesar 155,94%. Nilai MARR yang
didapatkan adalah sebesar 11,03%. Dikarenakan NPV>(,
nilai IRR>MARR, dan PBP tidak lebih dari masa proyeksi
keuangan, maka pembukaan toko offline DM Rice Bowl
dinyatakan layak.
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D. Analisis Kelayakan

Pada penelitian ini, melakukan analisis sensitivitas
terhadap kenaikan bahan baku dan penurunan demand.
Berdasarkan hasil analisis sensitivitas terhadap kenaikan
harga bahan baku didapatkan nilai interpolasi sebesar
98,07%, sedangkan hasil sensitivitas terhadap penurunan
demand didapatkan nilain interpolasi sebesar 54,67 %.

V. KESIMPULAN

Pada penelitian ini, didapatkan pasar potensial DM Rice
Bowl adalah sebesar 95% dari total populasi, pasar tersedia
adalah sebesar 91% dari pasar tersedia, dan pasar sasaran
sebesar 0,97% dari total pasar tersedia. Pada aspek teknis,
dilakukan analisis terhadap beberapa lokasi usaha, layout
usaha, jumlah tenaga kerja, dan peralatan operasional yang
dibutuhkan. Penambahan sumber daya manusia adalah
berjumlah tiga orang yang terdiri dari admin, juru masak,
dan staff. Lokasi yang dipilih untuk toko offline DM Rice
Bowl adalah berada di Jalan Karanglo IV, Kelurahan
Gemah, Kecamatan Pedurungan, Kota Semarang, Jawa
Tengah 50246. Selanjutnya, pada aspek finansial dilakukan
proyeksi keuangan selama lima tahun yang terdiri dari
estimasi dana, estimasi pendapatan, estimasi laba rugi,
estimasi arus kas, dan proyeksi neraca serta perhitungan
kelayakan dengan menggunakan metode penilaian investasi
yang terdiri dari NPV, PBP, dan IRR. Hasil dari penilaian
investasi adalah NPV>0, IRR>MARR, dan PBP tidak lebih
dari masa proyeksi. Maka pembukaan toko offline DM Rice
Bowl dinyatakan layak. Selain itu dilakukan analisis
sensitivitas terhadap kenaikan bahan baku dan penurunan
demand. Hasil dari analisis sensitivitas terhadap kenaikan
bahan baku menghasilkan nilai interpolasi sebesar 98,07%,
sedangkan untuk analisis sensitivitas terhadap penurunan
demand menghasilkan nilai interpolasi sebesar 54,67%.
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