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TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori
2.1.1 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 dijalankan (Kasmir dan Jakfar, 2017:13). Pendapat lain
menyatakan bahwa, Studi Kelayakan Bisnis merupakan penelitian terhadap rencana
bisnis yang tidak hanya menganalisis layak atau tidak bisnis dibangun, tetapi juga
dioperasikan secara rutin dalam rangka pencapaian keuntungan yang maksimal untuk
waktu yang ditentukan, misalnya produk baru (Umar, 2020:8).

Secara garis besar studi kelayakan bisnis memiliki dua makna yaitu, kelayakan dan
bisnis. Kelayakan dapat diartikan sebagai penelitian yang dilakukan secara mendalam
untuk menentukan apakah usaha yang akan dijalankan memberikan manfaat yang lebih
besar dibandingkan dengan biaya yang dikeluarkan. Dengan kata lain, kelayakan dapat
diartikan bahwa usaha yang dijalankan akan memberikan keuntungan finansial dan
keuntungan nonfinansial sesuai dengan tujuan yang diinginkan. Sedangkan pengertian
bisnis adalah kegiatan usaha yang dilakukan untuk meperoleh profit (keuntungan) sesuai
dengan tujuan atau target yang diinginkan dalam berbagai bidang baik itu jumlah maupun
waktunya. Keuntungan merupakan tujuan utama dalam bisnis, terutama bagi pemilik
bisnis baik dalam jangka pendek maupun jangka panjang. Bentuk keuntungan yang
diharapkan lebih banyak dalam bentuk finansial. Besarnya keuntungan telah ditetapkan
sesuai dengan target yang diinginkan sesuai dengan batas waktunya (Kasmir dan Jakfar,
2017:13).

Menurut Kasmir dan Jakfar (2017:13) setidaknya ada lima tujuan mengapa sebelum

suatu usaha atau proyek dijalankan perlu dilakukan studi kelayakan yaitu:



1. Menghindari risiko terjadinya kerugian
Untuk mengatasi risiko kerugian dimasa yang akan datang, karena di masa yang akan
datang ada semacam kondisi ketidak pastian. Kondisi ini ada yang diramalkan dapat
terjadi atau memang dengan sendirinya terjadi tanpa diramalkan. Dalam hal ini, fungsi
studi kelayakan adalah untuk meminimalkan risiko yang tidak kita inginkan, baik
risiko yang dapat kita kendalikan maupun yang tidak dapat kita kendalikan.

2. Memudahkan perencanaan
Jika kita dapat meramalkan apa yang akan terjadi dimasa yang akan datang, maka akan
mampermudah kita dalam melakukan perencanaan dan hal apa saja yang perlu
direncanakan. Perencanaan meliputi berapa jumlah dana yang diperlukan, kapan usaha
atau proyek akan dijalankan, dimana lokasi proyek akan dibangun, siapa saja yang
akan melaksanakannya, bagaimana cara menjalankannya, berapa besar keuntungan
yang akan diperoleh serta bagaimana mengawasinya jika terjadi penyimpangan. Yang
jelas dalam perencanaan sudah terdapat jadwal pelaksanaan usaha, mulai dari usaha
dijalankan sampai waktu tertentu.

3. Memudahkan pelaksanaan pekerjaan
Dengan adanya rencana yang telah disusun, maka akan sangat memudahkan
pelaksanaan bisnis. Para pelaksana yang mengerjakan bisnis tesebut telah memiliki
pedoman yang harus dijalankan. 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
Dengan telah dilaksanakannya suatu usaha atau proyek sesuai dengan rencana yang
sudah disusun, maka akan memudahkan perusahaan untuk melakukan pengawasan
terhadap jalannya usaha. Pengawasan ini perlu dilakukan agar pelaksanaan usaha tidak
melenceng dari rencana yang telah disusun. Pelaksanaan pekerjaan bisa sungguh-
sungguh melakukan pekerjaannya karena merasa ada yang mengawasi, sehingga

pelaksanaan pekerjaan tidak terhambat oleh hal-hal yang tidak perlu.



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. Tujuan pengendalian adalah untuk
mengembalikan pelaksanaan pekerjaan yang melenceng ke rel yang sesungguhnya,
sehingga pada akhirnya tujuan perusahaan akan tercapai.

Agar tujuan yang telah di tetapkan dapat dicapai, maka sebelum suatu studi di
jalankan perlu dilakukan beberapa persiapan. Persiapan dalam studi kelayakan dilakukan
untuk mempermudah pelaksanaan studi kelayakan dan keakuratan dalam penilaian.

Menurut Kasmir dan juga Jakfar (2017:13) setidaknya ada lima tahapan dalam

melakukan studi kelayakan yang umum dilakukan sebagai berikut:

1. Pengumpulan data dan informasi

Mengumpulkan data dan informasi yang diperlukan selengkap mungkin, baik yang
bersifat kualitatif maupun kuantitatif. Data dan informasi dapat diperoleh dari
berbagai sumber-sumber yang dapat dipercaya, misalnya dari lembaga-lembaga yang
memang berwenang untuk mengeluarkannya, seperti Biro Pusat Statistik (BPS),
Badan Koordinasi Penanaman Modal (BKPM), Badan Pengelola Pasar Modal
(BAPEPAM), Bank Indonesia (BI), Departemen Teknis atau lembaga-lembaga
penelitian baik itu milik pemerintah maupun swasta. Pengumpulan data ini dapat dari
primer maupun skunder dengan berbagai metode.

2. Melakukan pengelolaan data
Setelah data dan informasi yang dibutuhkan terkumpul, maka selanjutnya adalah
melakukan pengelolaan data dan informasi tersebut. Pengelolaan data dilakukan
secara benar dan akurat dengan metode-metode dan ukuran-ukuran yang telah lazim
digunakan untuk bisnis. Pengolahan ini dilakukan hendaknya secara teliti untuk
masing-masing aspek yang ada. Kemudian dalam perhitungan ini hendaknya diperiksa

ulang untuk memastikan kebenaran hitungan yang telah dibuat sebelumnya.



3. Analisis data
Langkah selanjutnya adalah melakukan analisis data dalam rangka menentukan
kriteria kelayakan dari seleuruh aspek. Kelayakan bisnis ditentukan dari kriteria yang
telah memenuhi syarat sesuai kriteria yang layak digunakan. Setiap jenis usaha
memiliki kriteria tersendiri untuk dikatakan layak atau tidak layak untuk
dijalankan. Kriteria kelayakan diukur dari setiap aspek untuk seluruh aspek yang telah
dilakukan.

4. Mengambil keputusan
Apabila telah diukur dengan kriteria tertentu dan telah diperoleh hasil dari
pengukuran, maka langkah selanjutnya adalah mengambil keputusan terhadap hasil
tersebut. Mengambil keputusan sesuai dengan kriteria yang telah ditetapkan apakah
layak atau tidak berdasarkan hasil perhitungan sebelumnya. Jika tidak layak sebaiknya
dibatalkan dengan menyebutkan alasanya.

5. Memberikan rekomendasi
Langkah terakhir adalah memberikan rekomendasi kepada pihak-pihak tertentu
terhadap laporan studi yang telah disusun. Dalam memberikan rekomendasi diberikan
juga saran-saran serta perbaikan yang perlu, jika memang masih dibutuhkan, baik
kelengkapan dokumen maupun persayaratan laninya. Apabila suatu hasil studi

kelayakan dinyatakn layak untuk dijalankan.

Agar menambah kejelasan tahapan dalam penilaian studi kelayakan bisnis dapat dilihat

pada diagram dibawabh ini:
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Gambar 2.1 Tahapan dalam Studi Kelayakan Bisnis

Pihak-pihak yang mempunyai kepentingan terhadap usaha atau proyek yang sedang
dijalankan sangat memerlukan dan membutuhkan hasil penilaian dari studi kelayakan.
Karena, perusahaan yang melakukan studi kelayakan akan bertanggung jawab terhadap
hasil yang mereka katakan layak, sehingga pihak-pihak yang ikut andil dalam usaha atau
proyek tersebut merasa yakin dan percaya dengan hasil studi kelayakan yang telah
dilakukan.

Menurut Kasmir dan Jakfar (2017:14 ) terdapat beberapa pihak yang mempunyai

kepentingan terhadap hasil studi kelayakan antara lain :

1. Pemilik usaha
Pemilik perusahaan mempunyai kepentingan terhadap hasil dari analiasi studi
kelayakan yang telah dilakukan. Karena, para pemilik tidak ingin jika dana yang telah
ditanamkan akan mengalami kerugian. Oleh sebab itu para pemilik usaha benar-benar
mempelajari studi kelayakan yang telah dibuat, apakah usaha tersebut akan

memberikan keuntungan atau tidak berdasarkan beberapa aspek yang telah di analisa.
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2. Kreditur
Bank atau lembaga keuangan lainnya merupakan pihak yang mempunyai kepentingan
terhadap hasil studi kelayakan. Karena, Bank maupun lembaga keuangan lainnya
merupakan pihak yang memberikan pendanaan modal terhadap perusahaan yang akan
dijalankan berupa pinjaman. Oleh sebab itu Bank maupun lembaga keuangan
membutuhkan hasil studi kelayan sebagai antisipasi jangan sampai kredit atau
pinjaman yang diberikan macet akibat usaha atau proyek tersebut tidak layak untuk
dijalankan. Karenanya, pihak perbankan akan melakukan studi kelayakan terlebih
dahulu secara mendalam kepada usaha-usaha tertentu sebelum pinjaman dikucurkan

kepada pihak peminjam.

3. Pemerintah
Selain pemilik usaha maupun kreditur, bagi pihak pemerintah studi kelayakan
sangatlah penting. Karena, dengan mengetahui hasil studi kelayakan, pihak
pemerintah dapat mengetahui apakah usaha atau proyek tersebut dapat memberikan
manfaat bagi perekonomian secara umum sebelum nantinya dijalankan. Kemudia
bisnis tersebut juga harus memeberikan manfaat kepada masyarakat luas, seperti
penyedianan lapangan pekerjaan. Pemerintah juga berharap bahwa bisnis yang akan
dijalankan tidak merusak lingkungan di sekitarnya, baik terhadap manusia, binatang

maupun tumbuh tumbuhan.

4. Masyarakat luas
Dengan adanya bisnis yang layak berdasarkan penilaian studi kelayakan tentu akan
memberikan manfaat terutama bagi masyarakat luas seperti tersedianya lapangan
pekerjaan, baik bagi pekerja dilingkungan proyek maupun bagi masyarakat lainnya.
Kemudian manfaat lain yang dapat dirasakan ialah terbukanya wilayah tersebut dari

ketertutupan (terisolir).
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5.

Manajemen
Hasil studi kelayakan bisnis merupakan ukuran Kkinerja bagi pihak manajemen

perusahaan untuk menjalankan apa-apa yang sudah di tugaskan.

Meskipun sudah melakukan penelitian melalui studi kelayakan bisnis dengan

sungguh-sungguh terhadap usaha yang akan dijalankan, namun tidaklah menjamin usaha

atau bisnis tersebut berhasil. Seperti telah disampaikan sebelumnya bahwa dimasa yang

akan datang ada semacam kondisi ketidakpastian (risiko), ada banyak hal yang

menyebabkan usaha atau bisnis tersebut mengalami kegagalan. Pada akhirnya kegagalan

ini akan menyebabkan kerugian bagi perusahaan. Hal yang perlu diperhatiakan bagi orang

yang ingin melakukan studi ialah memprediksi risiko yang akan terjadi dimasa yang

akan datang.

Menurut Kasmir dan Jakfar (2017:9) Terdapat beberapa faktor yang menyebabkan

kegagalan terhadap hasil yang dicapai dimasa yang akan datang meskipun telah

melakukan studi kelayakan bisnis secara sempurna, faktor tersebut diantaranya;

1.

Data dan informasi tidak lengkap

Pada saat melakukan penelitian, data dan informasi yang dibutuhkan haruslah lengkap
dan valid. Data yang dikumpulkan sebelum melakukan studi kelayakan sebaiknya data
dan informasi yang didapat dari sumber yang dapat di pertanggung jawabkan

kebenaran datanya.

. Tidak teliti

Kurang teliti dalam meniliti dokumen yang ada bisa saja di sebabkan oleh orang yang
melakukan studi. Kecerobohan sekecil apapun akan sangat berpengaruh terhadap hasil
penelitian. Oleh karena itu, dalam hal ini tim studi kelayakan bisnis perlu melatih atau
mencari tenaga yang benar-benar ahli dibidangnya.

Salah perhitungan

Kesalahan dalam penggunaan rumus atau dalam melakukan perhitungan dapat pula
disebabkan oleh orang yang melakukan studi, sehingga hasil yang dikeluarkan menjadi
tidak akurat.
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4. Pelaksanaan pekerjaan salah
Salah satu faktor kegagalan sebuah bisnis atau proyek bisa saja disebabkan oleh
pelaksana kerja dilapangan yang mengerjakan proyek secara tidak benar atau tidak
sesuai dengan pedoman yang telah ditetapkan sebelumnya.

5. Kondisi lingkungan
Perubahan lingkungan seperti perubahan ekonomi, politik, hukum, sosial, perubahan
prilaku masyarakat, atau karena bencana alam merupakan unsur kegagalan yang
terjadi memang tidak dapat kita kendalikan. Artinya, pada saat melakukan penelitian
dan pengukuran semuanya sudah selesai dengan tepat dan benar, namun dengan
terjadinya perubahan lingkungan mengakibatkan bisnis atau proyek yang dijalankan
gagal.

6. Unsur sengaja
Kesalahan yang sangat fatal adalah adanya faktor kesengajaan untuk berbuat
kesalahan. Artinya, peneliti sengaja membuat kesalahan yang tidak sesuai dengan

kondisi yang sebenarnya dengan berbagai sebab.

2.1.2 Aspek Studi Kelayakan Bisnis
1. Aspek Hukum

Aspek hukum dalam studi kelayakan bisnis bertujuan untuk meneliti keabsahan,
kesempurnaan, dan keaslian dari dokumen dokumen yang dimiliki. Menurut Kasmir dan
Jakfar (2017: 24) penelitian keabsahan dokumen dapat dilakukan sesuai dengan lembaga
yang mengeluarkan dan yang mengesahkan dokumen yang bersangkutan.

Menurut Kasmir dan Jakfar ( 2017: 33) terdapat beragam izin dan jenis-jenis izin
yang dibutuhkan tergantung dari jenis usaha yang dijalankan. 1zin yang dimaksud ialah;
a. Tanda daftar perusahaan ( TDP) .

b. Nomor pokok wajib pajak ( NPWP).

. lzin-izin usaha.

o O

. Sertifikat tanah atau surat-surat berharga yang dimiliki.
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2. Aspek Pasar dan Pemasaran

Aspek pasar dan pemasaran merupakan dua sisi yang memiliki peranan penting
terhadap bisnis. Akan tetapi, pasar dan pemasaran memiliki pengertian yang berbeda.
A. Pasar

Secara sederhana pasar dapat diartikan sebagai tempat bertemunya para penjual dan
pembeli untuk melakukan transaksi. Pengertian ini mengandung arti bahwa pasar
memilki tempat dan lokasi tertentu sehingga memungkinkan pembeli dan penjual
bertemu dalam satu lokasi untuk melakukan transaksi jual beli baik itu produk maupun
jasa.

Menurut Sunyoto (2019:39) pasar adalah suatu daerah yang didalamnya bertemu
kekuatan-kekuatan permintaan dan penawaran untuk membetuk suatu harga. Sedangkan
menurut Kasmir dan Jakfar (2017:13) pasar merupakan kumpulan atau himpunan dari
para pembeli, baik itu pembeli nyata maupun pembeli potensial atas suatu produk atau
jasa tertentu. Yang dimaksud sebagai pasar nyata ialah himpunan konsumen yang
memiliki minat, pendapatan, dan akses pada suatu produk atau jasa tertentu. Dalam pasar
nyata biasanya konsumen pasti melakukan transaksi, hal ini disebabkan karena konsumen
tersebut didukung dengan minat atau keinginan untuk membeli serta memiliki
pendapatan atau akses. Namun, apabila masih berbetuk keinginan dan jika suatu saat telah
memiliki pendapatan dan adanya akses, mereka akan membeli maka kelompok tersebut
merupakan pasar potensial.

Dilihat dari persaingannya, maka pasar dapat dibedakan kedalam beberapa bantuk.
Menurut Sunyoto (2019:51) bentuk-bentuk persaingan pasar meliputi:

a. persaingan sempurna
Pasar persaingan sempurna merupakan pasar yang mana didalamnya terdapat banyak
penjual (produsen) yang menjual satu jenis produk tertentu yang homogen (sejenis).
b. Persaingan monopoli
Pasar monopoli merupakan pasar yang berlawanan dengan pasar persaingan
sempurna. Yang mana dalam pasar monopoli hanya terdapat 1 (satu) penjual
(produsen) untuk suatu jenis barang tertentu. Artinya konsumen tidak dapat

memperoleh barang tersebut dari produsen lain. Seperti Pertamina atau PLN misalnya.
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c. Persaingan monopolistik
Pasar persaingan monopolistik adalah suatu bentuk pasar yang didalamnya terdapat
banyak penjual ( produsen) yang menghasilkan produk yang coraknya berbeda satu
sama lain.

d. Persaingan oligopoli
Pasar oligopoli merupakan pasar yang terdiri atas beberapa penjual (produsen) untuk

satu jenis barang tertentu.

B. Pemasaran

Kemudian pengertian pemasaran seperti yang telah dikemukakan oleh Kotler dan
Keller (2018:5) ialah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial.
Salah satu definisi yang baik dan singkat dari pemasaran adalah memenuhi kebutuhan
dengan cara yang menguntungkan. Sedangkan pendapat lain menyatakan bahwa
pemasaran adalah kegiatan manusia yang bertujuan untuk memuaskan kebutuhan dan
keinginan langganan melalui proses pertukaran dan pihak-pihak yang berkepentingan
dengan perusahaan (Sunyoto, 2019:19). Dari uraian tersebut dapat diartikan sebagai
upaya untuk menciptakan dan menjual produk kepada berbagai pihak dengan maksud
tertentu. Penciptaan suatu produk tentu saja didasarkan kepada kebutuhan dan keinginan
pasar. Konsumen yang menginginkan dan membutuhkan produk bisa saja individu
(perorangan ) maupun kelompok atau organisai tertentu (industri).

Menentukan strategi yang tepat dalam pemasaran perlu dilakukan oleh perusahaan
agar investasi atau bisnis yang dijalankan dapat berhasil dengan baik. Dari uraian
pendapat para ahli diatas dapat digambarkan bahwa didalam pasar terdapat cangkupan
penjual dan pembeli yang begitu luas, maka perlu adanya strategi dalam menentukan
pasar. Menentukan pasar dapat dilakukan dengan melalui proses pengelompokan pasar
atau lebih dikenal dengan segmentasi pasar (segmentation), penetapan pasar sasaran
(targeting), dan menentukan posisi pasar (positioning). Istilah-istilah tersebut sering juga
disebut dengan STP (Kasmir dan Jakfar, 2017:48).
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Segmentasi pasar (segmentation)

Menurut Sunyoto (2019:57) segmentasi pasar adalah usaha untuk mengelompok-
kelompokan pasar yang bersifat heterogen menjadi bagian-bagian pasar yang memiliki
sifat homogen.

Sedangkan pengertian segmentasi pasar menurut Kasmir dan Jakfar (2017:48)
ialah membagi pasar menjadi beberapa kelompok pembeli yang berbeda yang mungkin
memerlukan produk atau marketing mix yang berbeda pula. seperti segmentasi pasar
konsumen dan segmentasi pasar industrial.

Menurut Umar (2020:59) terdapat beberapa aspek utama untuk mensegmentasikan
pasar diantanya berdasarkan:

1. Geografis
Segmentasi pasar berdasarkan geografinya yaitu membagi pasar kedalam unit-unit
geografi yang berbeda seperti negara, negara bagian, provinsi, wilayah, daerah, kota,
ataupun desa.

2. Demografis
Segmentasi demografi merupakan pembagian pasar kedalam kelompok-kelompok
berdasarkan variabel-variabel demografi seperti usia, jenis kelamin, jumlah penduduk,
jumlah keluarga, pendapatan, pekerjaan, jenjang pendidikan, dan kewarganegaraan.

3. Psikografis
Dalam psikografi, para pembeli dibagi kedalam kelompok yang berbeda-beda
berdasarkan kelas sosial. Misalnya, suatu masyarakat tertentu menunjukan bahwa
kelas sosial mempunyai pengaruh kuat terhadap pilihan seseorang terhadap mobil,
pakaian, alat rumah tangga, kegaiatan, kebiasaan membaca, dan sebagainya.

4. Perilaku konsumen
Dalam segmen ini para konsumen dibagi kedalam kelompo-kelompok berdasarkan

pengetahuan, sikap, penggunaan, atau tanggapan mereka terhadap produk.

Pasar sasaran (targeting)
Pasar sasaran (targeting) merupakan hal yang penting dalam strategi pemasaran
setelah melakukan segmentasi pasar. Secara umum menetapkan pasar sasaran adalah

mengevaluasi keaktifan setiap segmen, kemudian memilih salah satu dari segmen pasar
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atau lebih untuk dilayani. Terdapat beberapa segmen yang layak untuk digarap karena
dianggap paling potensial.

Menurut Kasmir dan Jakfar (2017:50 ) terdapat dua hal yang perlu diperhatikan
dalam kegiatan menetapkan pasar sasaran yang meliputi:
1. Evaluasi segmen pasar

a. Ukuran dan pertumbuhan segmen seperti data tentang penjualan terakhir (dalam
rupiah), proyeksi laju pertumbuhan dan margin laba dari setiap segmen. Yang
dipilih adalah penjualan terakhir, proyeksi laju pertumbuhan dan margin laba
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 (subtitusi).

c. Sasaran dan sumber daya perusahaan. Memperhatikan energi yang dimiliki
perusahaan, yaitu ketersediaan sumberdaya manusia termasuk keterampilan yang
dimilikinya.

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 yang sama dalam kebutuhan konsumen.
Biasanya produk seperti permen yang bisa ditujukan semua orang.
Keuntungannya adalah dapat lebih menghemat biaya.

b. Pemasaran serbaaneka,merancang tawaran untuk semua pendataan, tujuan atau
kepribadian. Seperti beda desain untuk industri mobil. Untuk pasar ini
memerlukan biaya tinggi .

c. Pemasaran terpadu, khusus untuk sumber daya manusia yang terbatas.

Posisi pasar (positioning)
Kegiatan menentukan posisi yang kompetetif untuk produk atau suatu pasar setelah

menentukan segmen mana yang akan dimasuki, maka harus pula menentukan posisi mana

yang ingin ditepati dalam segmen tersebut. Tujuan penetapan posisi pasar (marketing
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positioning) yaitu untuk membangun dan mengkomunikasikan keunggulan bersaing
produk yang dihasilkan kedalam benak konsumen.

Setelah menetapkan unsur segementasi, target, dan posisi pasar (STP) dalam
strategi bersaing, maka tahap selanjutnya adalah melakukan strategi bauran pemasaran
(marketing mix strategy) atau lebih dikenal dengan sebutan 4P. Menurut Alma (2018:207)
marketing mix atau 4P merupakan strategi yang mencampur kegiatan-kegiatan marketing,
agar dicari kombinasi maksimal sehingga mendatangkan hasil yang memuaskan.

Terdapat 4 komponen yang tercangkum dalam marketing mix yaitu :

a. Produk (product)

Produk adalah sesuatu yang ditawarkan guna memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen dipasar. Berdasarkan macamnya produk dapat digolongkan menjadi dua
macam Yaitu produk berupa barang (berwujud ) dan produk berupa jasa (tidak berwujud).
Menurut Umar (2020:71) produk berupa barang dapat diklasifikasikan menjadi barang
konsumsi yaitu, barang yang dibeli oleh konsumen akhir untuk dikonsumsi dan barang
industri yaitu, barang yang dibeli untuk diolah kembali.

b. Harga (price)

Harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan manfaat memiliki
atau menggunakan produk yang nilainya ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalui
tawar menawar, atau ditetapkan oleh penjual untuk satu harga yang sama terhadap
pembeli (Umar, 2020:71). Sedangkan pendapat lain mengartikan bahwa harga
mempunyai hubungan dengan pengertian nilai dan kegunaan. Nilai adalah ukuran jumlah
yang diberikan oleh suatu produk apabila produk tersebut ditukarkan dengan produk lain.
Sedangkan kegunaan adalah atribut dari sebuah item yang memberikan tingkat kepuasan
tertentu pada konsumen (Sunyoto, 2019:130).

Harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing mix, untuk itu
penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan dalam kegiatan bisnis
mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku atau tidaknya produk yang
ditawarkan.

Menurut Kasmir dan Jakfar (2017:54) terdapat tiga strategi dasar dalam
menetapkan harga yaitu:
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1.  Skimming pricing yaitu harga awal produk yang ditetapkan setinggi-tingginya
dengan tujuan bahwa produk atau jasa yang ditawarkan memiliki kualitas tinggi.
2.  Penetration pricing yaitu dengan menetapkan harga dengan serendah mungkin
dengan tujuan untuk menguasai pasar.
3. Status quo pricing yaitu penetapan harga status quo adalah  harga yang
ditetapkan sesuai dengan harga pesaing.
c. Distribusi (place)

sebelum produk dipasarkan oleh suatu perusahaan, maka sudah ada perencanaan
untuk pendistribusiannya terlebih dahulu, hal tersebut bertujuan agar produk yang ingin
dipasarkan dapat dengan mudah dijangkau oleh konsumen yang dituju baik itu secara
nyata maupun secara maya di Internet. Membangun saluran distribusi merupakan sarana
yang digunakan sebagian besar prusahaan dalam memasarkan produknya terutaman
produk berupa barang. Menurut Umar (2020:72) saluran distribusi yaitu sekelompok
organisasi yang saling tergantung dalam keterlibatan mereka pada proses yang
memungkinkan suatu produk tersedia bagi pengguna atau konsumsi oleh konsumen atau
industri.

d. promosi (promotion)

Promosi merupakan strategi dalam marketing mix yang terakhir. Pemasaran tidak
membicarakan tentang produk, harga produk, dan pendistribusian saja akan tetapi
didalam marketing mix ada tahap mempromosikan atau mengkomunikasikan produk
tersebut ke masyarakat luas agar masyarakat tersebut mengetahui dan melakukan
pembelian terhadap produk tersebut.

didalam mempromosikan produk ada suatu strategi agar produk yang
dipromosikan dapat mengenai sasaran. Menurut Umar (2020:73) terdapat strategi Bauran
promosi (promotion mix ) yang biasa digunkan dalam mengkomunkasikan suatu produk
kepada masyarakat yang meliputi 4 komponen utama yaitu :

1. Periklanan (adversiting)

2. Promosi penjualan (sales promotion)
3. Publisitas (publicity)

4. Penjualan pribadi (personal selling)
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3. Aspek teknis atau produksi

Setelah melihat aspek pasar dan pemasaran maka tahap selanjutnya yang harus
diperhatikan dalam melakukan studi kelayakan adalah aspek teknis, aspek teknis
merupakan salah satu aspek penting untuk mengkategorikan apakah bisnis atau proyek
yang sedang atau akan dilaksanakan layak atau tidak untuk dijalankan dilihat dari segi
pembangunan proyek maupun segi implementasi rutin bisnis secara teknis dapat
dilaksanakan. Apabila aspek tersebut tidak diperhatikan maka bukan tidak mungkin akan

menimbulkan masalah pada bisnis atau proyek tersebut dikemudian hari.

Menurut Kasmir dan Jakfar (2017:150) Hal hal yang perlu diperhatikan dalam

aspek teknis atau produksi ini ialah:

1. Penentuan lokasi

Menurut Fahmi (2018:32) lokasi produksi adalah posisi keberadaan suatu aktifitas
produksi ditempat yang sesuai dengan ruang lingkup bentuk bisnis tersebut. Pemilihan
lokasi mampu memberi pengaruh pada profit dan kontinuitas produksi baik dalam jangka
pendek maupun jangka panjang. Selain itu, pendapat lain menyatakan bahwa pemilihan
lokasi bertujuan agar keberadaan perusahaan disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat,

dan dapat dijalankan secara ekonomis, efektif dan efisien (Umar, 2020:88).

2. Luas produksi

Meurut Kasmir dan Jakfar (2017:157) penentuan luas produksi adalah berkaitan
dengan berapa jumlah 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 produk yang dihasilkan dalam waktu tertentu dengan biaya yang paling
efisien. Adapun dari segi teknisnya yang dilihat adalah jumlah produk yang dihasilkan

atas dasar kemampuan mesin dan peralatan serta persyaratan teknis.
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3. Tata letak (layout)

Menurut Umar (2020:99) paling tidak terdapat tiga jenis tempat yang perlu diatur

tataletaknya terutama bagi perusahaan manufaktur yaitu:

1.

Pabrik

Tata letak disubut juga sebagai tataruang, artinya penempatan fasilitas-fasilitas yang
dipakai dalam pabrik seperti letak mesin-mesin, letak alat-alat produksi, lajur
pengangkutan barang, dan yang lainya haruslah diperhatikan dengan cermat agar

proses produksi dapat dijalankan secara efektif dan efisien.

. Kantor

Tata letak kantor hendaknya disesuaikan dengan besar atau kecilnya investasi. Selain
itu, tataletak harus dirancang dengan memperhatikan kemudahan-kemudahan dalam

berkomunikasi maupun fleksibelitas pemakaian ruangan.

. Gudang

Gudang berfungsi sebagai tempat penyimpanan bahan baku maupun bahan jadi, oleh
karena itu perlu adanya pengaturan tataletak pada gudang agar dapat memudahkan
segala aktiviatas baik itu bongkar muat barang, keselamatan pekerja maupun
penggunaan ruangan gudang itu sendiri.

Ada beberapa keuntungan yang akan didapat dengan adanya layout seperti:
memberikan ruang gerak yang memadai untuk beraktifitas dan pemeliharaan
pemkaian ruang yang efisien

mengurangi biaya produksi maupun investasi

aliran material lancar

pengangkutan material dan barang menjadi mudah

2 e o

memeberikan kenyamanan, kesehatan, dan keselamatan kerja yang lebih baik.

. Pemilihan teknologi

Kemajuan teknologi hendaknya membawa efisiensi yang tinggi terhadap proses

produksi sekaligus menghasilkan produktivitas yang tinggi pula. Akan tetapi, selain

keuntungan-keuntungan, terdapat pula kelemahan-kelemahan atas perkembangan
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teknologi tersebut. Misalnya, teknologi tersebut belum cocok dengan lingkungan internal
maupun eksternal perusahaan. Hal yang perlu diperhatikan dalam pemilihan teknologi
diantaranya:

Ketepatan teknologi dengan bahan bakunya.

Keberhasilan teknologi ditempat lain.

Pertimbangan teknologi lanjutan.

Besarnya biaya investasidan biaya pemeliharaan.

Kemampuan tenaga kerja dan kemungkinan pengembangannya.

Pertimbangan pemerintah dalam hal tenaga kerja.

N o a s~ wDh e

Dan pertimbangan lainnya.
Analisis dari aspek teknis tersebut diatas bertujuan untuk menilai kesiapan
perusahaan dalam menjalankan usahanya, dengan meninjau ketepatan lokasi, luas lahan

produksi yang akan digunakan, dan kesiapan mesin-mesin yang akan digunakan nantinya.

4. Aspek manajeman

Manajemen merupakan bagian terpenting dalam suatu bisnis, walaupun suatu bisnis
dinyatakan layak untuk dijalankan akan tetapi tanpa adanya manajemen dan organisasi
yang baik maka bisnis tersebut berpotensi mengalami kegagalan. Menurut Novitasari
(2020:5) manajemen merupakan cara untuk mengatur sesuatu agar menjadi sempurna
atau dapat terwujud sesuai keinginan. Selain itu, manajemen memang dibutuhkan oleh
semua jenis kegiatan yang diorganisasi, manajemen juga dibutuhkan dimana saja orang-
orang bekerja bersama untuk mencapai suatu tujuan.

Menurut Umar (2020:115) manajemen dalam pembangunan proyek bisnis maupun
manajemen dalam implementasi rutin bisnis adalah sama saja dengan manajemen yang
lainnya. la berfungsi untuk aktivitas-aktivitas perencanaan, pengeorganisasian,
pelaksanaan, dan pengendalian.

Adapun fungsi manajemen didalam bisnis menurut Kasmir dan Jakfar (2017:168)
ialah sebagai berikut:
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1. Perencana (planning)

Perencanaan merupakan penentu arah kegiatan-kegiatan yang akan dilakukan untuk

mencapai tujuan yang ingin dicapai oleh perusahaan atau organisasi. Dalam proses ini

ditentukan tentang apa yang harus dilakukan, kapan dan bagaimana melakukannya

dengan cara apa hal tersebut terlaksana.

Umar (2020:116) mangatakan, terdapat empat macam pendekatan utama dalam

membuat suatu perencanaan diantaranya:

A.

Pendekatan Atas-Bawah (Top-Down)

Perencanaan ini dilakukan oleh pimpinan organisasi. Unit organisasi dibawahnya
hanya melaksanakan hal-hal apa saja yang telah direncanakan.

Pendekatan Bawah-Atas (Bottom-Up)

Pendekatan ini dilakukukan dengan dengan cara pemimpin puncak memberikan
gambaran situasi dan kondisi yang dihadapi organisasi termasuk misi, tujuan,
sasaran, dan sumber daya yang dimiliki.

Pendekatan campuran

Dalam pendekatan ini pemimpin memberikan petunjuk perencanaan organisasi
secara garis besar, sedangkan perencanaan detailnya diserahkan kepada
kreativitas unit perusahaan dibawahnya dengan tetap mematuhi peraturan yang
ada.

Pendekatan kelompok

Dalam pendekatan ini, perencanaan dibuat oleh sekelompok tenaga ahli dalam
dalam perusahaan seperti biro perencanaan yang ada dipemerintahan yaitu

Bappenas (Badan Perencanaan dan Pembangunan Nasional).

2. Pengorganisasian (Organizing)

Pengorganisasian atau pengelompokan kegiatan kegiatan pekerjaan kedalam unit yang

berbeda. Hal tersebut bertujuan agar segala kegiatan yang ada didalam perusahaan

menjadi lebih tertata dengan jelas.

3. Pelaksanaan (Actuacting)
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Setelah adanya perencanan dan pengorganisasian, tahap selanjutnya ialah melaksanan
kegiatan atau pekerjaan dalam organisasi.dalam hal ini para pimpinan harus

menggerakan bawahannya untuk mengerjakan pekerjaan yang telah ditentukan.

4. Pengawasan (Controling)
Setelah perencanaan dan pengorganisasian dibuat dan pelaksaan kegiatan telah
berjalan, maka perlu adanya pengawasan untuk mengukur dan menilai pelaksanaan
tugas apakah telah sesuai dengan rencana, namun apabila terjadi penyimpangan maka
harus segera dihentikan.

5. Aspek lingkungan hidup
Aspek lingkungan merupakan hal penting yang perlu dipehatikan sebelum bisnis
atau proyek dijalankan. Analisis dampak lingkungan hidup (AMDAL) merupakan istilah
yang sering digunakan dalam studi ini. Menurut Kasmir dan Jakfar (2017:212) analisis
dampak lingkungan hidup (AMDAL) merupakan teknik untuk menganalis apakah proyek
yang akan dijalankan akan mencemarkan lingkungan atau tidak, dan pabila bila terdapat
pencemaran terhadap lingkungan  maka haruslah diberikan jalan alternatif untuk
pencegahannya. Menurut Umar (2020:303) terdapat dua alasan mengapa AMDAL
diperlukan untuk melakukan suatu studi kelayakan bisnis karena:
1. Adanya undang undang yang mengatur tentang AMDAL, seperti Undang Undang
Nomer 23 tahun 1997.
2. AMDAL sebaiknya dilakukan agar kualitas lingkungan tidak rusak akibat
beroperasinya bisnis atau proyek proyek industri.
Tujuan dari analisis dampak lingkungan hidup (AMDAL) ialah untuk menduga
kemungkinan terjadinya dampak dari kegiatan bisnis atau proyek. Menurut Kasmir dan
Jakfar (2017:217) ada beberapa kegunaan dilaksanakannya studi AMDAL vyaitu:

a. Sebagai bahan perencana dan pengelola usaha dan pembangunan wilayah.
b. Membantu proses pengambilan keputusan tentang kelayakan lingkungan hidup dari

rencana usaha.
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c. Memberi masukan untuk penyususnan rencana pengelolaan dan pemantauan
lingkungan hidup dari rencana usaha.

d. Memberi masukan untuk penyusunan desain perinci teknis dari usaha.

e. Memberi informasi bagi masyarakat atas dampa yang ditimbulkan dari suatu

rencana usaha

Menurut Kasmir dan Jakfar (2017:14) Terdapat dampak negatif yang mungkin akan
timbul jika tidak dilakukannya AMDAL yang benar sebelum usaha atau proyek
dijalankan seperti:

1. Terhadap tanah dan kehutanan
a. Tanah menjadi tidak subur, gersang, atau tandus
b. Berkurangnya jumlah, apabila terjadi pengerukan atau bahkan hilang, seperti
untuk sektor pertambangan.
c. Terjadinya erosi atau banjir akibat penebangan pohon yang tidak taratur diseitar
proyek
d. Tailing bekas pembuangan hasil pertambangan akan merusak aliran sungai berikut
hewan dan tanaman disekitarnya.

2. Terhadap air
Mengubah warna air yang semula air tersebut jernih dan bisa dimanfaat kan untuk
bebagai kebutuhan sehingga air tersebut berubah warna menjadi kuning atau hitam,
berubah rasa, menjadi bau, mengering, atau bahkan menimbulkan berbagai
penyakitakibat pencemaran .

3. Terhadap udara
Pencemaran udara dapat terjadi akibat proyek-proyek tertentu yang tidak
memperhatikan lingkungan seperti, udara disekitar berdebu, adanya radiasi yang
tidak dapat dilihat oleh mata akibat bahan kimia, adanya aroma tidak sedap , bahkan
menimbulkan suhu udara disekitar menjadi panas.

4. Terhadap manusia
Dampak negatif yang ditimbulkan bukan saja terhadap lingkungan, namun juga

terghadap manusia seperti, berubahnya adat istiadat masyarakat disekitar seiring
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dengan perubahan perkembangan didaerah sekitar, dan berubahnya budaya dan
perilaku masyarakat sekitar lokasi akibat berubahnya struktur penduduk.

5. Aspek finansial

Aspek keuangan merupakan aspek yang digunakan untuk menilai keuangan
perusahaan secara keseluruhan. Aspek ini sama penting dengan aspek yang lainnya,
bahkan ada beberapa pengusaha yang beranggapan bahwa aspek keuangan merupakan
paling utama untuk dianalisis karena dari aspek ini tergambar jelas hal-hal yang berkaitan

dengan keuntungan perusahaan.

Studi aspek keuangan bertujuan untuk mengetahui perkiraan pendanaan dan aliran
kas proyek bisnis, sehingga dapat diketahui layak atau tidaknya rencana bisnis tersebut

dijalankan .

Agar proyek bisnis dapat terealisasikan maka dibutuhkan dana untuk investasi.
Menurut Umar (2020:178) dana untuk investasi dapat dikelasifikasikan kedalam
beberapa bagian diantaranya:

1. Aktiva tetap berwujud seperti, tanah, bangunan, pabrik, dan mesin-mesin.

2. Aktiva tetap tidak berwujud seperi, paten, lisensi, biaya-biaya pendahuluan, dan biaya-
biaya sebelum operasi. Selain untuk aktiva tetap, dana juga dibutuhkan untuk modal
kerja yang diartikan sebagai modal kerja bruto.

Perolehan dana dapat dicari dari berbagai sumber dana yang ada seperti modal
sendiri, modal pinjaman, atau bersumber dari gabungan keduanya tergantung jumlah

modal yang diperlukan oleh perusahaan.
Menurut Umar (2020:178) beberapa sumber dana yang penting antara lain :

Modal pemilik usaha yang disetorkan.

Saham yang diperoleh dari penerbit saham di pasar modal.

Obligasi yang diterbitkan oelh perusahaan dan dijual di pasar modal.
Kredit yang diterima bank.

o b~ w0 D

Sewa guna (leasing)
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Untuk menentukan layak atau tidaknya suatu investasi maka perlu ditinjau dari

aspek keuangan dengan menganalisis bagaimana prakiran aliran kas akan terjadi.

Menurut Umar (2020:197) terdapat empat metode yang umumnya dipertimbangkan

untuk dipakai dalam penilaian aliran kas dari suatu investasi yaitu :

1.

Payback Period (PP)

Merupakakan suatu periode Yyang diperlukan untuk menutup kembali pengeluaran
investasi dengan menggunakan aliran kas.

Net Present Value (NPV)

Merupakan selisih antara present value dari investasi dengan nilai sekarang dari
penerimaan-penerimaan kas bersih.

Internal Rate of Return (IRR)

Merupakan metode yang digunakan untuk mencari tingkat bunga yang menyamakan
nilai sekarang dari arus kas yang diharapkan dimasa datang, atau penerimaan kas,
dengan mengeluarkan investasi awal.

Profitability Index (PI)

Profitability index yaitu metode perhitungan melalui perbandingan antara nilai
sekarang (present value) dari rencana penerimaan-penerimaan kas bersih dimasa yang
akan datang dengan nilai sekarang (present value) dari investasi yang telah
dilaksanakan. Jadi, profitability index dapt dihitung dengan membandingkan antara

PV masuk dengan PV keluar.

2.1.3 Tanaman Hias

Tanaman hias merupakan semua jenis tumbuhan baik itu terna (tumbuhan yang

batangnya lunak karena tidak membentuk kayu), merambat, semak perdu (tumbuhan

berkayu yang bercabang-cabang), bunga, ataupun pohon yang sengaja ditanam oleh

manusia maupun tumbuh dengan sendirinya sebagi komponen taman, ruangan, atau

bahkan sebagai komponen riasan bunga .

Indonesia memiliki keanekaragaman jenis tumbuhan berbunga yang melimpah,

mulai dari jenis anggrek hingga bunga bangkai. Indonesia merupakan habitat bagi 25%
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spesies bunga dunia dengan jumlah total spesies mencapai 20.000 spesies. Dari jumlah
tersebut, baru sekitar 8.000 spesies yang telah teridentifikasi
(https://dIhk.jogjaprov.go.id).

Green House Tanaman Hias Kelurahan Bojong Kerta merupakan salah satu dari
sekian banyak green house yang ada di kota Bogor yang membudidayakan tanaman hias.
Terdapat tiga jenis tanaman hias yang di budidayakan oleh kelompok tani yang ada di
green house ini yaitu:

1. Syngonium Podophyllum Variegata Albo
Merupakan varietas dari spesies Syngonium podophyllum yang berbeda dari spesies
aslinya dengan daun warna putih. Perubahan warna daun bisa mencapai tepat di tengah
2. Philodendron Melanochrysum
Merupakan spesies tanaman berbunga dalam famili Araceae, Endemik di kaki bukit
Andes yang basar diKolombia, tumbuh sekitar 500 Meter diatas permukaan laut .
3. Shingonium Three kings
Merupakan jenis tanaman hias indoor dari keluarga Araceae yang populer dengan
keunikan warna daunnya. Tergolong jenis tumbuhan merambat yang banyak diminati

oleh para penggemar tanaman hias unik untuk menambah tanaman koleksi.

Ketiga jenis tanaman tersebut merupakan jenis tanaman yang dapat tumbuh dan
dibudidayakan pada iklim tropis. Untuk menambah kejelasan terhadap ketiga jenis
tanaman tersebut dapat dilihat pada gambar dibawah ini.

Gamabar 2.2 Syngonium Podophyllum Variegata Albo
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Gambar 2.4 Shingonium Three Kings

2.2 Penelitian Terdahulu

Banyak penetilian yang telah melakukan penelitian tentang studi kelayakan bisnis
diantarnya:

Ritonga (2021) melakukan penelitian dengan judul *“ Analisis Kelayakan Finansial
Usaha Tanaman Hias Anggrek Vanda Douglas Di Kecamatan Gunung Sindur Kabupaten
Bogor” melakukan penelitian untuk (1) menghitung biaya usaha, (2) Menganganalisis
pendapatan usaha pendapatan usaha, (3) Menganalisis prospek usaha dengan
menggunakan B/C Rasio, Break Even Point (BEP), Payback Period (PP), Net Present
Value (NPV), dan Internal Rate of Return (IRR) .
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Hasil penelitian menunjukan biaya usaha yang dilakukan petani anggrek vanda
douglas di Kecamatan Gunung Sindur selama permusim tanam sebesar Rp.162.775.000
yaitu terdiri dari biaya tetap Rp.46.574.400 dan biaya Variabel Rp.143.075.000.
Pendapatan Rp.-33.775.000, penerimaan Rp.129.000.000. Nilai B/C rasio sebesar -0,20
menunjukan bahwa nilai B/C rasio kurang dari nol, BEP VVolume produksi yaitu sebesar
1.627 ikat dan BEP harga Rp.126.182 perikat. Payback Period sebesar-4,16 tahun nilai
Payback Period menunjukan bahwa usaha anggrek vanda douglas negatif, yang artinya
petani belum dapat mengembalikan investasi karena rugi. Kemudian nilai NPV usaha
anggrek sebesar Rp.-194.401.493 dan bernilai negatif dan nilai IRR sebesar 1,68% <2%
Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa usaha anggrek vanda douglas yang dilakukan
oleh petani di Kecamatan Gunung Sindur tidak memberikan keuntungan dan tidak layak
untuk dijalankan kedepannya.

Rachmi (2021) melakukan penelitian dengan judul ” Analisisis Kelayakan Usaha
Pembibitan Tanaman Hias Soka (Ixora coccionea) (Studi Kasus Urban Garden PT. Bumi
Serpong Damai) “ melakukukan penelitian dengan tujuan (1) mengetahui besar biaya
dan kas bersih usaha. (2) Menganalisis tingkat kelayakan usaha dengan melihat R/C
Rasio. Break Even Point (BEP), Net Present Value (NPV), dan Internal Rate of Return
(IRR), dan Payback Period (PP). (3) menganalisis besar perubahan parameter-parameter
produksi pada usaha yang dapat ditoleransi .

Hasil penelitian tersebut menunjukan bahwa: 1) Biaya usaha pembibitan hias dalam
satu tahun pada Agustus 2019- Juli 2020 sebesar Rp.169.229.843. Terdiri dari biaya tetap
sebesar Rp.115.808.821, biaya variabel Rp.44.011.083, dan biaya penyusutan sebesar
Rp. 9.409.939. Kas bersih usaha pembibitan tanaman hias soka dalam satu tahun pada
Agustus 2019- Juli 2020 sebesar Rp 23.615.842. 2)usaha pembibitan tanaman hias soka
yang dilakukan memberikan keuntungan atau layak dijalankan kedepannya dari aspek
finansial. Berdasarklan hasil R/C Rasio dan nilai B/C masing-masing sebesar 1,09 dan
0,14, BEP volume mendapat nilai sebesar 67.692 polybag bibit dan BEP harga
mendapatkan nilai sebesar Rp.2.302/polybag bibit. Nilai Net Present Value (NPV) usaha
pembibitan tanaman hias soka sebesar 46.084.928. Nilai Internal Rate of Return (IRR)
sebesar 6,82%. Nilai Payback Period (PP) sebesar 4,55 menunjukan bahwa usaha

pembibitan tanaman hias soka akan mengalami pengembalian modal dalam waktu 4
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tahun 6 bulan 18 hari. Berdasarkan hasil dari nol (B/C Rasio >0), hasil NPV bernilai
positif, dan nilai IRR lebih besar dari suku bunga (3%) .3) Hasil analisis sensitivitas
dengan metode (switching value) menunjukan bahwa usaha pembibitan tanaman hias
soka mengalami kerugian apabila mengalami penurunan penjualan sebesar 14% dan
kenaikan biaya variabel sebesar 56%.

Azhari (2021) melakukan penelitian dengan judul “Anaslisis pendapatan Usaha
Tanaman Hias (Studi Kasus Usaha Rumah Tangga Dansha Florist, Kec Pacet, Cianjur )”
melakukan penelitian dengan tujuan menganalisis biaya yang dikeluarkan, menganalisis
pendapatan usaha tanaman hias Dansha Florist, menganalisis tingkat R/C Rasio, B/C
Rasio, Payback Period (PP) serta Break Event Point (BEP).

Hasil penelitian tersebut yaitu 1). Biaya-biaya yang dikeluarkan dalam menjalankan
usaha tenaman hias pada tahun 2019 meliputi biaya tetap dan biaya variabel. Biaya tetap
yang dikeluarkan terdiri dari biaya pajak bumi dan bangunan, biaya tenaga kerja tetap
dan biaya penyusutan. 2). Pendapatan usaha pada tahun 2019 sebesar Rp. 349.199.698,-
yang berasal dari penjualan tanaman hias daun dan tanaman hias bunga. 3). Hasil
perhitungan analisis R/C Rasio, B/C Rasio, Break Event Point (BEP), dan Payback period
(PP) : a. Nilai R/C Rasio atas biaya total yang diperoleh usaha tanaman hias daun adalah
sebesar 1,58 dan R/C Rasio atas biaya total yang diperoleh usaha tanaman hias bunga
adalah sebesar 1,06. Maka kondisi usaha tanaman hias pada rumah tangga Dansha Florest
layak untuk dijalankan. b. Nilai B/C Rasio atas biaya total yang diperoleh usaha tanaman
hias daun adalah 0,58 dan B/C Rasio atas biaya total yang diperoleh usaha tanaman hias
bungan adalah 0,06. Maka kondisi usaha pada industri rumah tangga Dansha Florest
menguntungkan untuk dijalankan. 3). Hasil perhitungan BEP usaha tanaman hias daun
diperoleh nilai BEP volume sebesar 35.499 pot, dan BEP harga sebesar Rp.6.311 per pot,
serta perhitungan BEP usaha tanaman hias bungan diperoleh nilai BEP volume sebesar
92.280 pot, dan BEP harga sebesar Rp.23.554 per pot. 4). Nilai payback Period (PP)
usaha tanaman hias daun sebesar 1,47 yang menunjukan bahwa usaha tersebut akan
mengalami pengembalian modal selama 1 tahun 5 bulan. Nilai payback period usaha
tanaman hias bunga sebesar 2,15 yang menunjukan bahwa usaha tanaman hias industri
rumah tangga Dansha Florest akan mengalami pengembalian modal selama 2 tahun 1

bulan .

31



Tabel 2.1 Penelitian terdahulu

PENELITIAN

JUDUL

HASIL

Ritonga (2021)

Analisis Kelayakan
Finansial Usaha
Tanaman Hias
Anggrek Vanda
Douglas Di
Kecamatan Gunung
Sindur Kabupaten
Bogor

Hasil penelitian menunjukan biaya
selama permusim tanam sebesar
Rp.162.775.000 yaitu terdiri dari biaya
tetap Rp.46.574.400 dan biaya Variabel
Rp.143.075.000. Pendapatan Rp.-
33.775.000, penerimaan Rp.129.000.000.
Nilai B/C rasio sebesar -0,20
menunjukan bahwa nilai B/C rasio
kurang dari nol, BEP VVolume produksi
yaitu sebesar 1.627 ikat dan BEP harga
Rp.126.182 perikat. Payback Period
sebesar-4,16 tahun nilai Payback Period
menunjukan negatif. Artinya, petani
belum dapat mengembalikan investasi
karena rugi. Kemudian nilai NPV usaha
anggrek sebesar Rp.-194.401.493 dan
bernilai negatif dan nilai IRR sebesar
1,68% <2% Sehingga dapat diambil
kesimpulan bahwa usaha anggrek vanda
douglas yang dilakukan oleh petani di
Kecamatan Gunung Sindur tidak
memberikan keuntungan dan tidak layak

untuk dijalankan kedepannya

Rachmi (2021)

Analisisis Kelayakan
Usaha Pembibitan
Tanaman Hias Soka
(Ixora coccionea)
(Studi Kasus Urban

Hasil penelitian tersebut
menunjukan bahwa: 1) Biaya usaha
pembibitan tanaman hias soka dalam
satu tahun pada Agustus 2019- Juli 2020
sebesar Rp.169.229.843. Terdiri dari

32




Garden PT. Bumi
Serpong Damai

biaya tetap sebesar Rp.115.808.821,
biaya variabel Rp.44.011.083, dan biaya
penyusutan sebesar Rp. 9.409.939. Kas
bersih usaha pembibitan tanaman hias
soka dalam satu tahun pada Agustus
2019- Juli 2020 sebesar Rp 23.615.842.
2) usaha pembibitan tanaman hias soka
memberikan keuntungan atau layak
dijalankan kedepannya dari aspek
finansial. Berdasarklan hasil R/C Rasio
dan nilai B/C masing-masing sebesar
1,09 dan 0,14, BEP volume mendapat
nilai sebesar 67.692 polybag bibit dan
BEP harga mendapatkan nilai sebesar
Rp.2.302/polibag bibit. Nilai Net Present
Value (NPV) usaha pembibitan tanaman
hias soka sebesar 46.084.928. Nilai
Internal Rate of Return (IRR) sebesar
6,82%. Nilai Payback Period (PP)
sebesar 4,55 menunjukan bahwa usaha
pembibitan tanaman hias soka akan
mengalami pengembalian modal dalam
waktu 4 tahun 6 bulan 18 hari.
Berdasarkan hasil dari nol (B/C Rasio
>0), hasil NPV bernilai positif, dan nilai
IRR lebih besar dari suku bunga (3%) .3)
Hasil analisis sensitivitas dengan metode
(switching value) menunjukan bahwa
usaha pembibitan tanaman hias soka

mengalami kerugian apabila mengalami
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penurunan penjualan sebesar 14% dan

kenaikan biaya variabel sebesar 56%.

Azhari (2021)

Anaslisis pendapatan
Usaha Tanaman
Hias (Studi Kasus
Usaha Rumah
Tangga Dansha
Florest, Kec Pacet,

Cianjur

Hasil penelitian tersebut yaitu 1).
Biaya-biaya yang dikeluarkan dalam
menjalankan usaha tenaman hias pada
tahun 2019 meliputi biaya tetap dan
biaya variabel. Biaya tetap yang
dikeluarkan terdiri dari biaya pajak bumi
dan bangunan, biaya tenaga kerja tetap
dan biaya penyusutan. 2). Pendapatan
usaha pada tahun 2019 sebesar Rp.
349.199.698,- yang berasal dari
penjualan tanaman hias daun dan
tanaman hias bunga. 3). Hasil
perhitungan analisis R/C Rasio, B/C
Rasio, Break Event Point (BEP), dan
Payback period (PP) : a. Nilai R/C Rasio
atas biaya total yang diperoleh usaha
tanaman hias daun adalah sebesar 1,58
dan R/C Rasio atas biaya total yang
diperoleh usaha tanaman hias bunga
adalah sebesar 1,06. Maka kondisi usaha
tanaman hias Dansha Florest layak untuk
dijalankan. b. Nilai B/C Rasio atas biaya
total yang diperoleh usaha tanaman hias
daun adalah 0,58 dan B/C Rasio atas
biaya total yang diperoleh usaha tanaman
hias bungan adalah 0,06. Maka kondisi
pada usaha Dansha Florest
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menguntungkan untuk dijalankan. 3).
Hasil perhitungan BEP usaha tanaman
hias daun diperoleh nilai BEP volume
sebesar 35.499 pot, dan BEP harga
sebesar Rp.6.311 per pot, serta
perhitungan BEP usaha tanaman hias
bungan diperoleh nilai BEP volume
sebesar 92.280 pot, dan BEP harga
sebesar Rp.23.554 per pot. 4). Nilai
payback Period (PP) usaha tanaman hias
daun sebesar 1,47 yang menunjukan
bahwa usaha bahwa usaha tanaman hias
Dansha Florest akan mengalami
pengembalian modal selama 1 tahun 5
bulan. Nilai payback period usaha
tanaman hias bunga sebesar 2,15 yang
menunjukan bahwa usaha tanaman hias
Dansga Florest akan mengalami
pengembalian modal selama 2 tahun 1

bulan .

Sumber: Kampus Terkait (2021)

2.3 Kerangka Berfikir

Kriteria penilaian yang akan digunakan untuk mengetahui pengembangan usaha

budidaya tanaman hias Kelompok Tani Green House Tanaman Hias Kelurahan Bojong

Kerta dengan melakukan analiasis kelayakan. Yaitu, mengkaji aspek-aspek kelayakan

usaha yang terdiri dari aspek nonfinansial dan aspek finansial berdasarkan teori-teori

pendukung yang telah disampaikan sebelumnya, maka dibuat kerangka pemikiran dalam

analisis kelayakan pengembangan usaha seperti pada gambar dibawah ini.
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Usaha budidaya tanaman hias Kelompok Tani Green House
Tanaman Hias Kelurahan Bojong kerta

Apakah usaha budidaya tanaman hias Kelompok Tani Green House
Tanaman Hias Kelurahan Bojong Kerta layak untuk dijalankan?

2

Aspek nonfinansial

. Aspek hukum

2. Aspek pasar dan
pemasarab

. Aspek teknis

. Aspek manajemen

. Aspek lingkungan

[

o~ W

Vi

Aspek finansial

. Payback period (PP)
. Net Present Value

(NPV)

. Internal Rate of Return

(IRR)

. Profitability Index (PI)

Usaha budidaya tanaman hias Kelompok Tani Green House Tanaman
Hias Kelurahan Bojong Kerta

v N
LAYAK TIDAK
L

\

Usaha terus dijalankan
dan dikembangkan.
Selain itu, dapat
menjadi masukan bagi
para pengusaha di
kelompok tani maupun
pengusaha yang baru

\_l/_l

Dilakukan perbaikan
atau usaha tersebut
diinvestasikan menjadi
usaha yang baru

Gambar 2.5 Kerangka pemikiran
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