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BAB I

DESKRIPSI PERUSAHAAN

1.1 Latar Belakang

Fashion merupakan salah satu industri kreatif dengan kontribusi ekonomi
yang tinggi di Indonesia. Menurut Kementerian Perdagangan RI (2024), industri
fashion menyumbang lebih dari 18% dari total industri kreatif Indonesia terhadap
produk domestik bruto (PDB). Data dari Statista (2024) memproyeksikan bahwa
pasar fashion di Indonesia akan tumbuh dengan tingkat pertumbuhan tahunan
sebesar 4,26% antara 2024 hingga 2029, mencapai volume pasar sebesar US$9,51
miliar pada 2029. Tren pertumbuhan ini didorong oleh peningkatan minat
masyarakat terhadap gaya berpakaian, khususnya pada generasi muda yang
semakin melek terhadap perkembangan mode global. Proyeksi ini didukung oleh

statistik industri tekstil dan pakaian jadi yang cenderung konsisten tinggi.

Tren Data Pertumbuhan Industri Tekstil dan Pakaian Jadi, Q2 2010 - Q1 2023 (Per Kuartal)
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Gambar 1. Pertumbuhan Industri Tekstil dan Pakaian Jadi
Sumber: Data Industri Research (2023)

Berdasarkan laporan Data Industri Research (2023), permintaan produk

fashion secara umum tetap tinggi meskipun sempat mengalami penurunan



signifikan pada tahun 2020 akibat dampak pandemi COVID-19. Namun, industri
fashion berhasil pulih dengan pertumbuhan yang stabil hingga kuartal pertama
tahun 2023. Kondisi ini mencerminkan ketahanan industri fashion dalam
menghadapi tantangan ekonomi global, sekaligus menunjukkan meningkatnya

minat dan permintaan dari konsumen.
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Gambar 2. Grafik Penjualan Marketplace Shopee Berdasarkan Kategori
Sumber: Jubelio Blog (Rania, 2024)

Tidak hanya data makroekonomi yang menunjukkan prospek baik, data
penjualan langsung dan online juga memperlihatkan tren positif pada produk
fashion. Artikel Rania (2024) mencatat bahwa produk fashion adalah produk paling
banyak dijadikan ide bisnis online di marketplace Shopee, diikuti oleh produk
kecantikan dan elektronik. Penelitian Pratiwi (2023) mencatat bahwa omzet toko
fashion dapat meningkat hingga 10% berkat akses pelanggan yang lebih mudah

setiap hari.
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Gambar 3. Kategori Fashion Wanita
Sumber: Shopee (2025)

Fashion dirancang untuk berbagai kalangan, termasuk anak-anak, wanita,
dan pria, dengan segmen yang lebih spesifik dalam kategori wanita, seperti remaja,
dewasa, dan muslim. Dalam konteks ini, Penulis memfokuskan pembahasan pada
kategori fashion wanita dewasa, yang mencakup berbagai gaya seperti denim,
pesta, olahraga, formal, batik, dan model spesifik lainnya. Menurut Aninda (2023),
tren fashion yang diminati generasi muda saat ini memiliki beberapa kategori
utama: Casual Streetwear, yang meliputi kaos oversized, hoodie, dan celana jogger;
Office looks Modern, seperti blazer oversized dan celana high-waist yang stylish
namun tetap formal; serta Trendy Gen Z, dengan outfit colorful berpadu sentuhan

vintage seperti crop top, wide-leg jeans, dan jaket denim.
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Gambar 4. Persentase Pemilihan Gaya Fashion Anak Muda Tahun 2022
Sumber: Naurah (2022)

Tren fashion wanita, khususnya di kalangan Gen Z, cenderung mengarah
pada gaya kasual dan semiformal yang mengutamakan kenyamanan dan
keselarasan dengan tren global. Hal ini dibuktikan dari data Goodstats (2022), yang
menyimpulkan bahwa fashion yang nyaman, kasual, dan sesuai dengan tren global
memiliki potensi besar untuk terus diminati. Gaya berpakaian ini mencerminkan
preferensi generasi muda terhadap ekspresi diri yang bebas, fleksibilitas, dan
adaptasi terhadap tren internasional. Selain itu, dominasi gaya kasual dan
semiformal juga terlihat dari popularitas merek-merek lokal maupun global yang
menawarkan produk dengan estetika serupa. Fenomena ini membuka peluang besar
bagi para pengusaha untuk mengembangkan bisnis di bidang pakaian jadi. Dengan
memahami preferensi pasar ini, pelaku usaha dapat menghadirkan koleksi pakaian
yang tidak hanya relevan dengan kebutuhan konsumen, tetapi juga mampu bersaing

di tengah persaingan industri fashion yang semakin dinamis.



Akibat banyaknya peluang bisnis dalam industri fashion, semakin banyak
toko fashion yang berkembang dengan memanfaatkan berbagai saluran pemasaran,
baik melalui toko offline maupun toko digital. Namun, di era digital ini, pemasaran
online terbukti menjadi strategi yang lebih efektif dan efisien untuk menjangkau
pasar yang lebih luas (Sitanggang, dkk, 2024). Platform digital memungkinkan toko
fashion untuk menjangkau konsumen dari berbagai daerah tanpa batasan geografis,
sambil mempermudah proses pemantauan penjualan secara real-time melalui data
analitik yang tersedia. Strategi ini juga membantu meningkatkan branding melalui
interaksi langsung dengan konsumen, seperti ulasan pelanggan, promosi khusus,
hingga kampanye media sosial yang menarik. Di marketplace seperti Shopee,
banyak toko fashion yang berhasil menarik perhatian konsumen dengan
menawarkan produk berkualitas, diskon menarik, dan layanan yang responsif.
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This Is April merupakan salah satu contoh brand lokal yang sukses di
industri fashion Indonesia. Ide untuk membuat This is April muncul dari keresahan
Maria Anggraini sendiri yang kesulitan menemukan pakaian yang sesuai dengan
gaya dan budget-nya. This is April resmi diluncurkan pada tahun 2012, awalnya
sebagai toko online. Berkat desain yang menarik dan harga yang terjangkau, This
is April dengan cepat mendapatkan popularitas di kalangan masyarakat. Setelah
sukses di dunia online, This is April mulai membuka toko fisik di berbagai pusat
perbelanjaan di Indonesia. Tidak hanya puas dengan pasar domestik, This is April
juga mulai merambah pasar internasional dengan membuka toko di beberapa negara
tetangga seperti Malaysia. This is April selalu mengikuti tren fashion terkini,
namun tetap dengan sentuhan yang khas. Meskipun harganya terjangkau, kualitas
bahan dan jahitan produk This is April cukup baik. This is April menyediakan
berbagai pilihan ukuran, sehingga memudahkan pelanggan untuk menemukan
ukuran yang pas. This is April menawarkan harga yang cukup terjangkau, sehingga
banyak diminati oleh kalangan anak muda. This Is April dikenal dengan desain
busana yang kekinian dan minimalis, yang dirancang untuk mendukung gaya hidup
modern perempuan urban. Produk-produknya mengutamakan kenyamanan, bahan
berkualitas, dan kemudahan untuk dipadupadankan. Target pasarnya adalah wanita
berusia 18-35 tahun, terutama mereka yang memiliki gaya hidup aktif,
memperhatikan penampilan, dan mengikuti tren mode terkini. Selain itu, This Is
April juga menyasar segmen profesional muda dan mahasiswa yang mencari
pakaian dengan kesan smart casual. Ciri khas This Is April terletak pada desainnya

yang modern namun timeless, dengan palet warna netral dan lembut seperti putih,



krem, hitam, pastel, serta sentuhan motif sederhana. Selain itu, brand ini
menawarkan pakaian yang multifungsi, cocok untuk aktivitas sehari-hari,
pekerjaan, atau acara semiformal tanpa kehilangan kesan elegan. Strategi
pemasaran yang dilakukan oleh This is April yaitu memperkuat brand image,
meningkatkan kualitas produk, memperluas jangkauan, melakukan personalisasi,
memiliki program loyalitas, dan mengikuti event atau kampanye. Di Shopee, This
Is April memiliki 1,1 juta pengikut dengan lebih dari 207,3 ribu ulasan, yang
sebagian besar memberikan nilai 4,9/5 bintang. Merek ini telah bergabung di
platform tersebut selama 7 tahun, menunjukkan daya tariknya yang konsisten di
pasar fashion online. Harga pakaian di This is April berkisaran antara Rp142.000
hingga Rp445.000.
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Selain This is April, ada juga bisnis fashion yang skala nya lebih kecil
dengan modal dibawah Rpl15.000.000. Mereka memanfaatkan platform e-
commerce seperti Shopee untuk menjangkau pasar yang lebih luas. Contoh brand
yang sukses menjalankan strategi ini adalah Beige Studio, Hi Girls Label, dan
Marveile. Beige Studio adalah merek fashion lokal yang menawarkan pakaian
harian dengan harga terjangkau. Mereka memiliki kehadiran di berbagai platform
e-commerce seperti Shopee, TikTok, Tokopedia, dan Lazada, serta aktif di media
sosial melalui akun Instagram @beigestudio.id. Ciri khas Beige Studio terletak
pada koleksi pakaian yang sederhana namun stylish, cocok untuk gaya sehari-hari.
Mereka fokus pada desain yang minimalis dengan palet warna netral, sehingga
mudah dipadu padankan untuk berbagai kesempatan.
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Hi Girls Label adalah brand fashion lokal yang dikenal dengan koleksi
pakaian yang feminim, trendi, dan youthful. Brand ini menawarkan desain modern
yang selalu mengikuti tren fashion terbaru, khususnya untuk segmen wanita muda.
Koleksi Hi Girls Label sering kali menggunakan palet warna ceria dan motif
menarik yang mencerminkan semangat muda serta gaya hidup aktif. Selain tampil
stylish, produk-produk Hi Girls Label juga mengutamakan kenyamanan dengan
menggunakan bahan berkualitas seperti cotton atau rayon, sehingga cocok untuk
aktivitas sehari-hari. Dengan harga yang terjangkau, brand ini berhasil menarik
perhatian berbagai kalangan, terutama perempuan berusia 18—30 tahun yang gemar
bereksperimen dengan fashion tanpa mengesampingkan kenyamanan. Produk-
produk Hi Girls Label dirancang untuk berbagai kesempatan, baik kasual maupun
semiformal, menjadikannya pilihan favorit di Shopee.
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Marveile adalah brand fashion lokal yang menawarkan koleksi pakaian
dengan desain elegan, chic, dan sophisticated. Ciri khas dari Marveile terletak pada
penggunaan potongan yang clean dan simple, memberikan kesan minimalis namun
tetap stylish. Brand ini juga mengutamakan kualitas bahan yang nyaman dipakai
dan mudah dipadu padankan dengan berbagai gaya. Dengan kombinasi desain
modern dan palet warna netral seperti hitam, putih, krem, dan pastel, produk
Marveile cocok untuk wanita yang mencari pakaian yang versatile, bisa digunakan
untuk aktivitas sehari-hari maupun acara formal dan semiformal. Produk-produk
Marveile juga menonjolkan kesan feminin dan c/assy, dengan sentuhan detail yang
memperkaya penampilan tanpa terkesan berlebihan. Marveile menyasar segmen
wanita usia 20-35 tahun yang mengutamakan kualitas, kenyamanan, dan gaya
elegan dalam setiap pilihan busananya.

Berdasarkan Tabel 1, dapat disimpulkan bahwa bisnis fashion merupakan
salah satu sektor yang sangat menguntungkan, dengan peluang margin profit yang
bisa mencapai di atas 100%. Hal ini disebabkan oleh tingginya permintaan pasar,
beragamnya segmen konsumen, dan fleksibilitas dalam penetapan harga. Pangsa
pasar yang luas, mulai dari remaja hingga profesional muda, membuat bisnis ini
terus berkembang. Contohnya, brand seperti Beige Studio, Hi Girls Label, dan
Marveile telah membuktikan potensi bisnis fashion dengan mencatat penjualan
yang signifikan. Beberapa produk mereka bahkan mencapai omzet lebih dari 1
miliar rupiah per barang, hal itu menunjukkan tingginya daya tarik dan profitabilitas

industri fashion di platform e-commerce.



Tabel 1. Tabel Perbandingan Profile Usaha Produk Pakaian Wanita
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Perbandingan Beige Studio Hi Girls Label Marveile
Instagram @beigestudio.id | @higirlslabel @marveile.id
Harga Rp39.500- Rp75.000- Rp99.000-

Rp284.050 Rp185.250 Rp369.550
Followers Shopee | 299.5ribu 258.3ribu 996.4ribu
Sales Terbesar 10ribu+ 10ribu+ 10ribu+
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Sumber: Shopee (2025)

Bisnis fashion menghadapi berbagai tantangan yang harus diatasi untuk
tetap sustainable di industri yang dinamis. Tantangan tersebut meliputi kebutuhan
akan inovasi baru, kemampuan untuk mengikuti tren terkini, serta pemahaman
dasar yang mendalam tentang fashion yang sering kali memerlukan pendidikan
formal atau pendalaman ilmu spesifik. Selain itu, tingginya tingkat persaingan
dalam industri ini mengharuskan pelaku bisnis untuk memiliki strategi yang
matang, termasuk kemampuan memproduksi sendiri. Produksi mandiri

memerlukan pemahaman mendalam tentang teknik menjahit, modal yang cukup,

alat produksi, serta pengalaman dalam mengelola bisnis fashion. Namun, tantangan
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ini dapat diatasi dengan memanfaatkan jasa maklon, di mana proses produksi
dikelola oleh pihak ketiga. Dengan demikian, pelaku bisnis dapat lebih fokus pada
inovasi desain, branding, dan pemasaran, tanpa perlu terlibat langsung dalam
proses produksi yang kompleks.

Menurut Peraturan Direktur Jenderal Pajak No. PER-70/PJ/2007, jasa
maklon didefinisikan sebagai pemberian jasa dalam rangka proses penyelesaian
suatu barang tertentu yang proses pengerjaannya dilakukan oleh pihak pemberi jasa
(disubkontrakkan), di mana spesifikasi, bahan baku, dan/atau barang setengah jadi
serta bahan penolong/pembantu yang akan diproses sebagian atau seluruhnya
disediakan oleh pengguna jasa, dan kepemilikan atas barang jadi berada pada
pengguna jasa. Hal ini memungkinkan perusahaan pengguna untuk fokus pada
aspek lain seperti pemasaran dan pengembangan produk tanpa harus terlibat
langsung dalam proses manufaktur. Secara singkat, maklon adalah layanan
produksi yang berfokus pada pembuatan barang sesuai dengan spesifikasi, desain,
dan kebutuhan klien, termasuk mengikuti tren fashion terkini serta memahami riset
pasar fashion secara mendalam. Dengan memanfaatkan jasa maklon, pelaku bisnis,
termasuk Penulis, memiliki peluang untuk fokus pada aspek lain seperti pemasaran
dan penjualan, tanpa harus terlibat langsung dalam proses produksi yang kompleks.
Konsep ini memberikan fleksibilitas dalam memilih model bisnis, sehingga
memungkinkan siapa pun untuk menjual produk fashion jadi dengan lebih efisien,
sambil tetap menawarkan produk yang relevan dan kompetitif di pasar.

Ada beberapa alasan utama yang mendasari Penulis dalam memilih

penggunaan jasa bisnis maklon sebagai model usaha yang tepat untuk
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pengembangan brand Lumine, sebuah bisnis digital fashion wanita. Pertama, jasa
maklon menawarkan efisiensi modal, karena tidak memerlukan investasi besar
untuk membangun fasilitas produksi sendiri, seperti alat atau pembelian bahan
baku. Hal ini memungkinkan sumber daya keuangan dialokasikan untuk kebutuhan
lain, seperti pemasaran dan pengembangan merek. Kedua, penggunaan jasa maklon
memungkinkan pemilik usaha untuk lebih fokus pada pengembangan branding dan
strategi pemasaran tanpa harus terlibat langsung dalam proses produksi. Ketiga,
risiko produksi, seperti kerugian akibat kegagalan produksi, dapat diminimalkan
karena seluruh proses dilakukan oleh pihak ketiga yang sudah berpengalaman.
Selanjutnya, potensi pasar untuk produk fashion juga sangat luas, mengingat
kebutuhan reseller dan distributor untuk produk custom terus meningkat seiring
berkembangnya tren fashion. Selain itu, memilih bisnis maklon sejalan dengan
minat Penulis dalam bidang fashion, sehingga memungkinkan usaha dijalankan
dengan lebih antusias dan inovatif. Terakhir, bisnis maklon tidak menuntut pelaku
usaha untuk menjadi ahli fashion atau memiliki latar belakang tata busana. Fokus
utama justru terletak pada kemampuan untuk menentukan tren, memasarkan
produk, serta memilih kualitas pakaian yang baik, sehingga menjadikan model
usaha ini sangat relevan dan fleksibel bagi Penulis. Dengan alasan-alasan ini,
Penulis merasa bahwa memilih menggunakan jasa bisnis maklon pakaian sebagai
strategi bisnis digital fashion wanita adalah langkah yang tepat untuk mencapai
tujuan dalam industri fashion yang terus berkembang.

Lumine adalah brand fashion yang berfokus pada gaya smart casual,

menggabungkan elemen kasual dan semiformal untuk menciptakan pakaian yang
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modis dan fungsional. Dengan desain yang mengikuti tren mode terkini, Lumine
menitikberatkan pada kualitas bahan dan kenyamanan untuk mendukung gaya
hidup modern dan fashionable. Brand ini ditujukan bagi wanita aktif, terutama yang
bekerja di sektor profesional atau kreatif seperti karyawan kantor, freelancer, dan
wirausahawan yang peduli pada penampilan. Segmentasi pasar Lumine mencakup
individu yang sering menghadiri acara sosial, seperti hangout bersama teman, pesta
semiformal, atau event komunitas, dengan ketertarikan pada fashion terkini.
Dengan strategi pemasaran online, Lumine menargetkan pelanggan yang terbiasa
berbelanja melalui platform e-commerce seperti Shopee dan Tokopedia karena
kemudahan dan efisiensi waktu yang ditawarkan. Selain itu, Lumine aktif
memanfaatkan platform media sosial seperti Instagram dan TikTok untuk
menjangkau audiens yang mencari inspirasi fashion dan mengikuti influencer
favorit mereka.
1.2  Idea Generation

Pada proses penggunaan jasa maklon dalam strategi Penulis menjual
pakaian jadi dengan brand "Lumine", proses idea generation menjadi langkah
krusial sebagai bentuk dalam mempersiapkan konsep usaha yang matang dan
memiliki keunggulan sehingga memiliki nilai lebih dibandingkan perusahaan
kompetitor. Berikut ini merupakan penjelasan dari idea generation yang sudah
dibuat.
1.2.1 Segmentasi Pasar yang Spesifik

Lumine menargetkan wanita berusia 20-35 tahun dengan pendapatan

bulanan Rp5.000.000-Rp15.000.000, khususnya generasi milenial dan awal
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generasi Z yang aktif membangun karier, pendidikan, atau kehidupan sosial.
Wanita modern ini bekerja di sektor profesional, kreatif, atau bisnis, serta sering
menghadiri acara sosial seperti pesta semiformal, event komunitas, atau hangout
santai, sehingga membutuhkan pakaian modis, fungsional, dan nyaman. Lumine
fokus pada tren fashion terkini, terutama gaya smart casual dan office wear yang
elegan namun praktis, sebagai cara bagi konsumen untuk mengekspresikan diri dan
tampil percaya diri.
1.2.2  Value Proposition

Value proposition menjadi kunci utama dalam menarik dan
mempertahankan pelanggan di industri fashion, terutama di segmen pakaian
wanita. Lumine hadir untuk memenuhi kebutuhan wanita urban modern yang
menginginkan pakaian berkualitas, nyaman, dan stylish tanpa mengesampingkan
fungsionalitas. Dengan fokus pada gaya smart casual, yang memadukan elemen
kasual dan semiformal, Lumine menawarkan produk cocok untuk berbagai
kesempatan, mulai dari aktivitas schari-hari, bekerja, hingga menghadiri acara
semiformal. Produk Lumine dirancang dengan memperhatikan tren fashion terkini,
menggunakan bahan premium yang nyaman dipakai sepanjang hari. Produk dari
Lumine ini akan sangat cocok digunakan terutama bagi wanita urban yang memiliki
range berat badan normal, dengan skintone Indonesia Asia pada umumnya (kuning,
krem hingga cokelat sawo matang). Lumine memahami pentingnya efisiensi dan
kemudahan, sehingga Lumine hanya tersedia melalui platform online seperti
Shopee dan Tokopedia, memberikan pengalaman belanja praktis, cepat, dan

aksesibel. Dengan harga yang kompetitif, Lumine memastikan bahwa setiap wanita
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dapat tampil percaya diri dan stylish tanpa perlu mengeluarkan biaya yang
berlebihan. Melalui desain yang mudah dipadupadankan, Lumine berkomitmen
untuk menjadi solusi fashion yang mendukung gaya hidup modern wanita aktif
yang ingin tampil elegan dan percaya diri di setiap kesempatan.

1.2.3 Strategi Branding

Strategi branding yang efektif menjadi fondasi utama bagi Lumine untuk
membangun kesadaran merek (brand awareness) dan memperkuat kepribadian
merek (brand personality) yang unik. Lumine memposisikan diri sebagai merek
fashion wanita yang mengedepankan gaya smart casual, dengan identitas yang
konsisten mencerminkan kesederhanaan, modernitas, dan fleksibilitas. Melalui
desain logo yang elegan, palet warna yang harmonis, dan pesan pemasaran yang
relevan, Lumine menciptakan citra merek yang mudah dikenali dan dipercaya
konsumen.

Untuk meningkatkan brand awareness, Lumine aktif mengikuti pameran
dan acara fashion baik lokal maupun internasional untuk memperkuat eksposur
merek, sekaligus membangun reputasi sebagai brand fashion lokal yang kompetitif
di industri. Dari sisi brand personality, Lumine menonjolkan karakter merek yang
dinamis, stylish, dan relevan dengan kebutuhan wanita modern. Perusahaan juga
secara proaktif mengikuti tren pemasaran terkini untuk memberikan keunggulan
kompetitif dan terus memenuhi kebutuhan pasar yang terus berkembang. Dengan
fokus pada identifikasi item bestseller, Lumine mampu meningkatkan efisiensi

penjualan dan memperkuat posisi merek di pasar. Strategi ini memastikan Lumine
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tidak hanya dikenal luas tetapi juga diingat sebagai merek fashion yang
menawarkan gaya dan kualitas yang seimbang.
1.2.4 Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran yang kreatif dan terarah sangat penting untuk menarik
perhatian konsumen, terutama dalam industri fashion yang kompetitif. Untuk
meningkatkan visibilitas dan daya tarik merek Lumine di pasar fashion wanita
Indonesia, perusahaan mengadopsi pendekatan pemasaran yang mencakup
kombinasi promosi tradisional dan digital. Selain itu, Lumine juga menerapkan
strategi pemasaran berbasis 4P (Product, Price, Place, Promotion) dan promotion
mix, yang memastikan Lumine dapat menjangkau audiens yang lebih luas,
meningkatkan brand awareness, dan memperkuat daya saing di pasar fashion
wanita Indonesia.

Teknik pemasaran tradisional yang dapat dilakukan oleh Lumine untuk
meningkatkan visibilitas merek dan memperkuat kehadirannya di pasar fashion
wanita meliputi pendekatan event marketing, seperti mengikuti pameran fashion
atau bazar lokal yang diadakan secara rutin. Hal ini memberikan kesempatan untuk
memperkenalkan produk secara langsung kepada calon pelanggan, menjalin
hubungan dengan mitra bisnis potensial, dan membangun kesadaran merek di
komunitas lokal. Selain itu, Lumine dapat menawarkan program loyalitas, seperti
kartu anggota dengan keuntungan khusus, seperti diskon atau hadiah eksklusif, bagi
pelanggan yang berbelanja di acara offline atau mitra toko fisik.

Teknik pemasaran digital yang dapat dilakukan oleh Lumine adalah

menggunakan media sosial seperti Instagram dan TikTok, yang sangat efektif untuk
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membangun brand awareness dan berinteraksi langsung dengan audiens. Lumine
dapat memanfaatkan platform ini untuk kampanye content marketing yang
menampilkan produk dan berbagi konten visual seperti foto dan video. Penggunaan
hashtag yang relevan dan konsisten juga dapat memperluas jangkauan. Selain
media sosial, untuk menjangkau konsumen yang lebih luas, Lumine dapat
mengoptimalkan kehadiran di marketplace besar seperti Shopee dan Tokopedia. Ini
termasuk menggunakan fitur-fitur iklan di dalam marketplace, memberikan
deskripsi produk yang menarik, dan mengikuti promosi tertentu untuk menarik
lebih banyak perhatian. Lumine juga dapat menjalin kerja sama dengan affiliate
marketers yang mempromosikan produk Lumine melalui media sosial dengan
imbalan komisi berdasarkan penjualan. Hal ini dapat memperluas jangkauan pasar
tanpa harus mengeluarkan biaya awal yang besar.

Strategi pemasaran 4P yang dapat dilakukan oleh Lumine untuk
memperluas jangkauan pasar, meningkatkan daya saing, dan menarik minat
konsumen mencakup pengelolaan produk, harga, distribusi, dan promosi secara
terintegrasi dan efektif, meliputi:

1. Product (Produk):

Lumine dapat menawarkan produk fashion wanita dengan desain
yang mengikuti tren terkini, berfokus pada gaya smart casual yang modis
dan nyaman dipakai. Sebagai brand yang memanfaatkan jasa maklon,
Lumine dapat menyesuaikan label pakaian (custom label) untuk
menonjolkan identitas merek. Selain itu, kualitas bahan menjadi perhatian

utama, memastikan pakaian memiliki daya tahan tinggi dan nyaman
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digunakan oleh pelanggan. Produk-produk unggulan dapat mencakup
atasan, bawahan, dan dress yang fleksibel untuk berbagai kebutuhan, mulai
dari acara kasual hingga semiformal.

Price (Harga):

Strategi penetapan harga Lumine dapat berfokus pada pendekatan
value for money, yaitu menawarkan produk berkualitas tinggi dengan harga
yang kompetitif. Sebagai pelaku bisnis, Lumine memiliki fleksibilitas untuk
menjaga harga tetap terjangkau tanpa mengorbankan kualitas. Selain itu,
Lumine dapat menyediakan berbagai opsi diskon dan promosi, seperti flash
sale atau potongan harga untuk pembelian dalam jumlah tertentu, guna
menarik perhatian konsumen dan meningkatkan loyalitas pelanggan.

Place (Tempat):

Lumine berfokus pada penjualan berbasis online, sehingga platform
digital menjadi saluran utama distribusi. Dengan memanfaatkan
marketplace seperti Shopee dan Tokopedia, Lumine dapat menjangkau
konsumen yang lebih luas di seluruh Indonesia. Selain itu, kehadiran di
media sosial seperti Instagram dan TikTok memberikan peluang untuk
membangun visibilitas merek dan berinteraksi langsung dengan pelanggan.
Penempatan produk yang optimal di marketplace, termasuk kategori yang
relevan dan deskripsi produk yang menarik, dapat meningkatkan peluang
pembelian.

Promotion (Promosi):
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Lumine dapat mengandalkan kombinasi promosi digital dan
tradisional untuk memperluas jangkauan pasar. Dalam promosi digital,
Lumine dapat menggunakan iklan berbayar di media sosial, dan konten
pemasaran kreatif seperti foto, video, dan cerita di Instagram dan TikTok
untuk membangun brand awareness. Penggunaan hashtag yang relevan dan
interaksi dengan audiens juga dapat meningkatkan keterlibatan. Selain itu,
Lumine dapat memberikan penawaran khusus seperti voucher diskon untuk
pelanggan baru atau program loyalitas untuk mendorong pembelian ulang.
Promosi tradisional dapat mencakup partisipasi dalam bazar atau pameran
fashion lokal untuk memperkenalkan produk secara langsung kepada

pelanggan dan menjalin hubungan dengan mitra bisnis potensial.

Promotion mix yang dapat dilakukan oleh Lumine untuk meningkatkan
kesadaran merek, menarik perhatian konsumen, dan mendorong penjualan meliputi
berbagai strategi pemasaran yang terintegrasi, yaitu seperti:

1. Advertising (Iklan):

Lumine dapat memanfaatkan iklan digital sebagai media utama
promosi. Platform seperti Instagram Ads, Facebook Ads, TikTok Ads, dan
Shopee atau Tokopedia Ads dapat digunakan untuk menargetkan audiens
secara spesifik berdasarkan usia, lokasi, dan minat. Selain itu, Lumine juga
dapat menggunakan konten visual berkualitas tinggi, seperti foto produk

yang menarik dan video kreatif, untuk meningkatkan daya tarik iklan.
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Penempatan iklan di media digital ini sangat relevan mengingat target pasar
Lumine yang aktif menggunakan internet dan media sosial.
Sales Promotion (Promosi Penjualan):

Lumine dapat menawarkan berbagai promosi menarik untuk
menarik perhatian konsumen, seperti:

a. Diskon musiman (misalnya saat Hari Kartini, Hari Belanja Online

Nasional, atau Ramadan);

b. Penawaran bundle, di mana pelanggan mendapatkan harga lebih
murah untuk pembelian dua atau lebih produk sekaligus;

c. Voucher diskon untuk pembelian pertama atau program free
shipping di platform marketplace;

d. Flash sale yang berlangsung dalam waktu singkat, sehingga
mendorong pembelian impulsif.

Personal Selling (Penjualan Personal):

Meskipun berbasis online, Lumine dapat memberikan pengalaman
personal kepada pelanggan melalui layanan pelanggan berbasis chat di
platform marketplace atau media sosial. Tim layanan pelanggan dapat
membantu menjawab pertanyaan, memberikan rekomendasi produk, dan
memastikan pengalaman belanja yang memuaskan. Pendekatan ini dapat
membangun hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan dan

meningkatkan loyalitas.
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Public Relations (Hubungan Masyarakat):

Lumine dapat memperkuat citra mereknya melalui aktivitas
hubungan masyarakat yang strategis, seperti:

a. Kerjasama dengan media untuk menjalin hubungan baik dengan
jurnalis dan media fashion lokal untuk mendapatkan liputan yang
lebih banyak;

b. Mengadakan giveaway di media sosial yang melibatkan audiens
untuk meningkatkan brand awareness;

c. Mengumpulkan testimoni dari pelanggan yang puas dan
mempublikasikan pengalaman mereka melalui sosial media;

d. Membuat konten yang bermanfaat dan mengedukasi audiens, seperti
tips fashion, panduan pemilihan pakaian, atau wawancara dengan
desainer.

Direct Marketing (Pemasaran Langsung):

Lumine dapat menggunakan pemasaran langsung melalui email
marketing atau pesan WhatsApp untuk memberi tahu pelanggan tentang
peluncuran produk baru, diskon eksklusif, atau penawaran khusus. Dengan
membuat pesan yang personal dan relevan, Lumine dapat meningkatkan
peluang pembelian dari pelanggan lama maupun baru.

Digital and Social Media Marketing:

Sebagai brand yang berbasis online, Lumine dapat memaksimalkan

kehadirannya di media sosial seperti Instagram, TikTok, dan Facebook
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untuk membangun interaksi yang konsisten dengan audiens. Konten yang

dapat digunakan meliputi:

a. Tutorial mix-and-match pakaian Lumine;

b. Video pendek di TikTok yang memanfaatkan tren terkini;

c. Stories dan Reels Instagram untuk menampilkan detail produk;

d. Penggunaan hashtag yang relevan untuk memperluas jangkauan
konten.

7. Event Marketing and Sponsorship (Acara dan Sponsorship):
Lumine dapat berpartisipasi dalam pameran fashion lokal atau bazar
untuk memperkenalkan produk secara langsung kepada pelanggan. Selain
itu, Lumine dapat menjadi sponsor untuk acara-acara komunitas atau
kampanye sosial yang sesuai dengan nilai mereknya, seperti pemberdayaan
perempuan atau kampanye kesadaran lingkungan.
1.2.5 Evaluasi

Evaluasi memainkan peran krusial dalam proses pengembangan ide di
Lumine, terutama dalam upaya menciptakan inovasi produk yang relevan dan
kompetitif. Evaluasi memungkinkan pengembangan produk yang lebih sesuai
dengan kebutuhan dan preferensi konsumen, meningkatkan kepuasan dan loyalitas
pelanggan. Melalui evaluasi, perusahaan dapat menilai kemampuan adaptasi ide
terhadap perubahan tren pasar, memastikan produk tetap relevan dan diminati
konsumen yang memicu lebih banyaknya pemesanan. Dengan menerapkan
evaluasi secara konsisten dalam proses pengembangan ide, Lumine dapat

memastikan bahwa inovasi produk yang dihasilkan tidak hanya memenuhi standar
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kualitas tinggi tetapi juga sesuai dengan kebutuhan dan harapan pasar, sehingga

memperkuat posisi merek di industri fashion wanita Indonesia.

1.3  Deskripsi Perusahaan

Perusahaan ini adalah sebuah usaha mikro kecil menengah (UMKM) yang
memilih nama brand Lumine. Lumine sendiri mengambil arti kata cahaya atau
bintang dengan harapan bahwa para pelanggan yang menggunakan produk kami
akan merasa bersinar layaknya bintang sekalipun dalam kesederhanaan. Lumine
merupakan brand fashion wanita yang bekerja sama dengan penyedia jasa maklon
untuk memproduksi pakaian dengan konsep kekinian dan modis sebagai produk
utamanya. Kami menawarkan pakaian berkualitas tinggi dengan label
customization, sehingga memungkinkan pelanggan mendapatkan produk yang
selalu mengikuti perkembangan fashion terkini. Melalui penjualan berbasis online
di platform Shopee dan Tokopedia, Lumine berfokus pada efisiensi operasional,
pemasaran digital, dan kepuasan pelanggan.

Perusahaan ini didirikan dalam bentuk persekutuan komanditer (CV)
dengan nama CV Pakaian Kita Bersama, yang memberikan fleksibilitas bagi para
pendiri dalam mengelola dan mengembangkan bisnis. Bentuk usaha ini juga
mempermudah proses pengurusan izin usaha, terutama untuk usaha kecil.
Pemilihan struktur ini bertujuan agar perusahaan dapat berjalan secara efisien
dengan mempertimbangkan keterbatasan modal awal dan sumber daya manusia
yang ada. Pemilihan lokasi gudang berada di rumah Penulis yaitu daerah Tidar,

Kota Malang.
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Gambar 9. Lokasi Gudang Lumine
Sumber: Google Maps (2025)

Perusahaan ini memiliki struktur yang sederhana namun tetap terfokus
menjadi salah satu ciri dari perusahan dalam bentuk CV. dengan demikian, para
pendiri dapat tetap berperan aktif dalam pengelolaan operasional sehari-hari,
termasuk penerimaan barang, pemasaran, dan pengelolaan keuangan secara
langsung ke lapangan. Logo Lumine didesain untuk memperkuat identitas merek
di pasar fashion. Dengan warna yang tidak mencolok, logo ini menggambarkan

konsep elegan dan modern, sesuai dengan konsep brand yang mengedepankan gaya

clothing brand
B G YT,\
L/ x l [ >

Gambar 10. Logo Lumine
Sumber: Penulis (2025)
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smart casual. Menggunakan font yang ramping dan warna earthy tone, logo ini
mencerminkan kesan profesional, s¢ylish, dan timeless, sehingga cocok untuk target
pasar wanita urban modern. Tulisan "clothing brand" yang kecil di atas

memberikan konteks yang jelas tanpa mengurangi estetika logo secara keseluruhan.

1.3.1 Rancangan Modal Usaha

Modal awal perusahaan ditetapkan sebesar seratus juta hingga seratus lima
juta rupaih. Mengingat skala UMKM, modal ini berasal dari dana pribadi pendiri
serta beberapa investor kecil, seperti keluarga atau kerabat, yang turut percaya pada
potensi produk. Modal tersebut dialokasikan sebagai berikut:

1. Biaya pengadaan produk (Rp54.000.000,-)
Pengadaan produk pakaian akan mengambil penyedia dari rekanan

Penulis. Perhitungan modal ini mengabaikan keberhasilan untuk
mendapatkan harga reseller. Maka, dengan total lebih dari 100 item yang
tersedia pada katalog, Penulis akan memilih 6 jenis yang terdiri dari total 24

seri item yang menjadi pilihan Penulis. Berikut ini merupakan rincian

produk yang akan diambil:

Tabel 2. Daftar Rencana Jenis Produk Lumine

Jenis Pakaian ‘ Harga Satuan | Total Stok | Total
Jenis Office Look
Jenis Office Look seri 1 Rp88.000 4 warna x 8 item Rp2.816.000,-
Jenis Office Look seri 2 Rp105.000 4 warna x 8 item Rp3.360.000,-
Jenis Office Look seri 3 Rp72.500 4 warna x 8§ item Rp2.320.000,-
Jenis Office Look seri 4 Rp69.000 3 warna x 10 item Rp2.070.000,-
Jenis Office Look seri 5 Rp78.000 3 warna x 10 item Rp2.340.000,-
Jenis Casual
Jenis Casual seri 1 Rp49.000 3 warna x 10 item Rp1.470.000,-
Jenis Casual seri 2 Rp105.000 1 warna x 12 item Rp1.260.000,-
Jenis Casual seri 3 Rp67.000 4 warna x 8 item Rp2.144.000,-
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Jenis Casual seri 4 Rp65.000 3 warna x 10 item Rp1.950.000,-
Jenis Annual event
Annual event seri 1 Rp58.000 5 warna x 8 item Rp2.320.000,-
Annual event seri 2 Rp89.000 4 warna x 8 item Rp2.848.000,-
Annual event seri 3 Rp59.000 1 warna x 10 item Rp590.000,-
Annual event seri 4 Rp62.500 8 warna x 8 item Rp4.000.000,-
Jenis Gen Z
Jenis Gen Z seri 1 Rp49.000 2 warna X 8 item Rp784.000,-
Jenis Gen Z seri 2 Rp38.000 6 warna x 8 item Rp1.824.000,-
Jenis Gen Z seri 3 Rp98.000 3 warna x 10 item Rp2.940.000,-
Jenis Gen Z seri 4 Rp92.500 4 warna x § item Rp2.960.000,-
Jenis Denim Collection
Jenis Denim Collection seri 1 Rp69.000 2 warna x 10 item Rp1.280.000,-
Jenis Denim Collection seri 2 Rp59.000 2 warna x 10 item Rp1.180.000,-
Jenis Denim Collection seri 3 Rp62.000 1 warna x 12 item Rp744.000,-
Jenis Denim Collection seri 4 Rp69.000 1 warna x 12 item Rp828.000,-
Jenis Outerwear

Jenis Outerwear seri 1 Rp62.500 2 warna x 10 item Rp1.250.000,-
Jenis Outerwear seri 2 Rp68.000 2 warna x 10 item Rp1.360.000,-
Jenis Outerwear seri 3 Rp78.000 2 warna x 10 item Rp1.560.000,-

Total 656 item Rp46.198.000,-

Sumber: Data Pengolah (2025)

Berdasarkan perhitungan tersebut, harga untuk memenuhi
kebutuhan produk dagang sebesar Rp46.198.000,-. Dengan antisipasi
keadaan maka diasumsikan akan dikenakan biaya 15% tambahan untuk
biaya tidak terduga sehingga hasil yang didapatkan adalah Rp53.127.700,-
dan dibulatkan menjadi Rp. 54.000.000,- (lima puluh empat juta rupiah).
Biaya pengemasan (Rp8.000.000,-)

Pengemasan produk dimaksudkan untuk menambah nilai dan
penampilan produk sehingga dengan sedikit modal bisa meningkatkan harga
penjualan berkali lipat. Kemasan terbuat dari karton custom yang di desain
untuk menghasilkan kesan premium. Biaya pengemasan diestimasikan
mencapai Rpl10.500,- / item. Dengan total item yang akan dibeli oleh
maka estimasi

Penulis, biaya yang diperlukan untuk melakukan
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pengemasan adalah 656 item x Rpl10.500 = Rp6.888.000,-. Nilai ini
kemudian ditambah 10% sebagai dana cadangan sehingga menjadi
Rp7.921.200,- dan kemudian dibulatkan menjadi Rp8.000.000,-.

Biaya pengiriman barang (Rp2.300.000,-)

Untuk melakukan penyediaan stok awal, maka akan diperkirakan
akan memakan biaya total Rp1.500.000,-. Biaya ini akan dibebankan
kepada pelanggan sebesar Rp2.500,- per item yang akan dimasukkan
kedalam harga pokok produk.

Sementara itu, untuk biaya pengiriman pemesanan online
diperkirakan akan memakan biaya Rpl1.000,- per item yang akan
dibebankan kepada pelanggan. Biaya ini adalah biaya untuk mengantar
barang dari gudang ke ekspedisi. Maka dari itu, total biaya pengiriman ini
akan bernilai sebesar 656 item x Rp1.000,- = Rp656.000,-.

Dengan demikian, biaya total pengiriman dari supplier hingga
sampai ke pelanggan sebesar Rp1.500.000 + Rp656.000 = Rp2.156.000,-.
Harga ini kemudian ditambah 5% sebagai dana cadangan sehingga menjadi
Rp2.263.800,- dan kemudian dibulatkan menjadi Rp2.300.000,-

Biaya pemasaran (Rp5.500.000,-)

Pemasaran awal difokuskan melalui media sosial seperti Instagram,
TikTok, dan platform e-commerce. Dana ini digunakan untuk membuat
konten promosi, foto produk, dan iklan digital dengan jangkauan terbatas

namun efektif. Pemasaran dapat dilakukan secara berkala dan memenuhi
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kebutuhan. Biaya ini juga termasuk biaya promosi yang bisa diberikan di
awal pembukaan perusahaan untuk menarik minat pelanggan.

Perhitungan jumlah konten ditentukan oleh Penulis. Hal ini mengacu
berdasarkan jurnal Permana, Amanda, Aninda, dan Syamsurizal (2024)
yang memberikan contoh melalui akun Skintific, salah satu perusahaan di
bidang kosmetik yang terkenal di Indonesia, bahwa melalui akun TikTok
mereka, ada 5 hingga 8 konten yang diunggah setiap harinya. Namun, dalam
artikel tersebut tidak dijelaskan berapa banyak konten yang dibuat oleh
influencer. Namun, pada artikel yang sama juga dijelaskan bahwa
konsistensi dalam membuat konten serta segmentasi yang jelas lebih
penting untuk ditekankan dibandingkan melihat jumlahnya. Selain
banyaknya konten yang melibatkan influencer, salah satu hal yang penting
untuk diperhatikan dalam menentukan modal pemasaran adalah biaya tiap
kontennya. Mengutip dari penjelasan Putri (2024), harga endorse influencer
ditentukan oleh kualitas konten dan jumlah fo/lower-nya. Biaya untuk satu
kali endorse sangat bervariasi. Menurut Putri (2024) berikut adalah daftar
kisaran biaya untuk endorse influencer:

a. Nano-influencer (1.000 — 10.000 pengikut) : Rp50.000 — Rp500.000
per unggahan;
b. Mid-tier influencer (10.000 — 100.000 pengikut) : Rp500.000 —

Rp2.500.000 per unggahan;

C. Macro-influencer (100.000 — 1.000.000 pengikut) : Rp2.500.000 —

Rp10.000.000 per unggahan;
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d. Mega-influencer (lebih dari satu juta pengikut) : Rp10.000.000 —

Rp50.000.000 atau lebih sesuai kesepakatan.

Dengan penjelasan tersebut, Penulis memutuskan untuk mengambil
kategori mid-tier influencer dengan estimasi biaya Rpl1.000.000,- per
konten dengan jumlah konten yang melibatkan influencer sebanyak satu
hingga dua konten setiap dua minggu atau satu bulannya. Keputusan ini
diambil oleh perusahaan mengingat bahwa perusahaan baru merintis dan
perlu untuk meningkatkan brand awarness bagi perusahaan namun juga
perlu mengkaji kembali apakah performa promosi dengan strategi tersebut
sudah baik atau perlu ditingkatkan. Untuk konten yang lain, perusahaan
dapat melakukan pembuatan konten atau live streaming produk namun tidak
menggunakan jasa influencer untuk menjaga agar tim marketing dapat tetap
memiliki konten. Dengan demikian, asumsi biaya pemasaran selama 6 bulan
awal sebagai berikut:

Tabel 3. Rencana Anggaran Pemasaran Media Sosial

Keterangan Pemasaran Biaya
Kerjasama dengan influencer per bulan 2 konten x Rp1.000.000,- Rp 2.000.000,-
Promosi iklan Instagram per bulan Rp 750.000,-
Promosi iklan TikTok per bulan Rp 750.000,-
Promosi iklan marketplace per bulan Rp 1.000.000,-
Total Rp 4.500.000,-

Sumber: Data Pengolah (2025)
Jadi biaya untuk konten dari influencer dan iklan sebesar
Rp4.500.000,-. Ditambah Rp1.000.000,- untuk biaya tambahan sehingga

menjadi Rp5.500.000,- untuk tiap bulannya.
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5. Biaya operasional dan biaya tidak terduga (Rp800.000,-)
Dana ini dialokasikan untuk biaya operasional bulanan, seperti
listrik dan wifi yang membantu proses bisnis awal. Untuk karyawan sendiri,
akan digunakan perkiraan anggaran rata-rata dalam meenghitung modal.

Rinciannya sebagai berikut:

Listrik :Rp  200.000,-
Wifi :Rp  600.000,-
Total biaya Rp 800.000.-

Jadi, untuk biaya operasional sebesar Rp800.000,-.
Dengan estimasi perhitungan di atas serta beberapa kebutuhan yang lain

yang tidak diperinci di atas, maka perhitungan total modal sebagai berikut:

Dana kontinjensi :Rp 4.000.000,-
Pemasangan router wifi ; Rp  2.000.000,-
Instalasi CCTV :Rp 5.000.000,-
Pemasangan Rak :Rp 5.000.000,-
Pembelian printer thermal dan kertas :Rp  400.000,-
Beban operasional :Rp  800.000,-
Beban izin usaha CV (Malang) :Rp 3.000.000,-
HPP : Rp 54.000.000,-
Biaya pengemasan :Rp 8.000.000,-
Biaya pengiriman barang :Rp 2.300.000,-
Biaya pemasaran :Rp 5.500.000,-

Total : Rp 90.000.000,-
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Maka modal awal yang diperlukan oleh Lumine untuk menjalankan usaha
dibutuhkan sebesar Rp90.000.000,- atau sebesar seratus lima juta rupiah. Modal ini
cukup untuk memulai bisnis secara bertahap sambil membangun kesadaran merek
di pasar lokal dan mendapatkan pelanggan tetap. Jika produk mendapat respon
positif, perusahaan akan mempertimbangkan untuk mencari pendanaan tambahan,
baik melalui pinjaman UMKM atau mitra investor. Perusahaan ini berlokasi di kota
Malang, yang dikenal sebagai salah satu kota pendidikan yang ramai, sehingga
sangat memungkinkan untuk memiliki pasar yang sesuai sasaran. Selain itu, karena
pemasok produk berlokasi di Jakarta, perusahaan berharap untuk menjadi
perpanjangan tangan sebagai distributor yang berlokasi di Jawa Timur yang mana
target marketnya tidak hanya pada lingkup satu kota melainkan juga bisa satu

provinsi. Termasuk Kota Surabaya yang memiliki pasar yang lebih luas.

1.3.2 Rencana Profit

Dalam menghitung rencana profit yang akan didapatkan, akan digunakan
beberapa rumus perhitungan sebagai berikut:
1. Payback Periode (PBP)
PBP merupakan jangka atau lama waktu yang dibutuhkan pengusaha
untuk mengembalikan modal awal investasi melalui arus kas masuk atau
keuntungan. Rumus 1 merupakan rumus yang digunakan untuk menentukan

nilai PBP.

Total Investasi Awal

PBP = — e MVOSAS AW e (1)

Arus Kas Masuk Tahunan

Rumus 1. Performance Based Payment
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Berdasarkan Rumus 1, maka ada dua variabel yang diperlukan yaitu
jumlah modal awal dan arus kas selama satu tahun. Modal awal ditentukan
dengan estimasi nilai terbesar seperti yang sudah disebutkan pada bagian
Rencana Modal Usaha yaitu sebesar Rp90.000.000. Sementara itu, untuk
arus kas selama satu tahun, dikarenakan Penulis berharap bahwa dengan
modal tersebut perusahaan hanya memerlukan waktu kurang dalam 5 tahun,
maka arus kas yang digunakan adalah arus kas dalam satu bulan. Arus kas
ini sendiri merupakan hasil penjualan dikurangi pengeluaran.

Penulis mengambil perhitungan hasil penjualan dari perhitungan
estimasi rata-rata harga jual per produk dikali estimasi jumlah laku dalam
satu bulan. Penulis memperhitungkan untuk harga penjualan akan
mengambil profit rata-rata 90% dari harga pokok. Perhitungan ini yang
kemudian akan dijadikan acuan dalam menentukan harga rata-rata satu
pakaian. Maka dengan Rumus 2, perhitungan harga rata-rata jual per

pakaian sebagai berikut.

harga rata — rata jual = ((m +k)x(1z0% L) s (2)

Rumus 2. Perhitungan Harga Rata-Rata Jual

Keterangan:
m = total modal pakaian a = persentase keuntungan
k = total biaya kemasan p = biaya pengiriman

b = jumlah total pakaian

((54.000.000 + 8.000.000) % (100%+90%) )+2.300.000
656

harga rata — rata jual =

harga rata — rata jual = Rp 183.079~ Rp185.000
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Berdasarkan perhitungan harga rata-rata jual persatuan pakaian,
maka didapati harganya adalah Rp183.079,- dan kemudian dibulatkan
menjadi Rp185.000,-. Selanjutnya, dengan asumsi bahwa dalam satu bulan
akan laku 120 baju dengan harga jual sebesar Rp 185.000,-, maka
pendapatan per bulan bisa mencapai Rp185.000 x 120 pcs = Rp22.200.000.

Selanjutnya untuk menghitung pengeluaran, Penulis akan
menggunakan biaya operasional, biaya pemasaran, dan estimasi biaya
restock. Biaya operasional akan mengambil biaya wifi, listrik, dan CCTV
bulanan yaitu sebesar Rp900.000,-. Sementara itu, biaya pemasaran
perbulan dianggap sama dengan yang tertera pada Rancangan Modal Usaha
yaitu Rp4.500.000,- (diambil pokoknya). Kemudian untuk estimasi biaya
restock akan diambil estimasi restock per seri. Estimasi restock per seri
didapat dari perhitungan pembelian baju awal dibagi jumlah serinya
(Rp46.198.000,- / 24 seri) sehingga untuk tiap serinya Rp1.924.916 yang
dibulatkan menjadi Rp1.950.000,- / seri. Jika diestimasikan setiap bulannya
akan melakukan restock untuk 6 seri, maka totalnya akan menjadi
Rp11.700.000,-. Selain itu, juga dimasukkan estimasi perhitungan untuk
biaya pengiriman sebesar Rp590.000,- dan kemasan yang diperkirakan total
mencapai Rp761.000,- (Rp6.888.000,- / 24 seri * 3 seri). Dengan demikian,
arus kas keluar total didapatkan sebesar Rp18.451.000,-.

Selanjutnya, perhitungan PBP dengan mengikuti Rumus 1 berikut:

omp 90.000.000 .
= 22200000 — 18.451.000 - Powan
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Maka dengan demikian, perkiraan perusahaan akan balik modal
akan memakan waktu 24 bulan.
Break-Even Point (BEP)

BEP merupakan titik di mana total pendapatan sama dengan total
biaya, sehingga tidak ada keuntungan atau kerugian. BEP merupakan titik
impas dari hasil usaha. Tujuan dari perhitungan BEP adalah untuk
menentukan volume penjualan minimum yang diperlukan untuk menutupi
biaya. Rumus BEP yang digunakan oleh Penulis merupakan rumus yang
bisa menghitung BEP dari penjualan beberapa produk dengan HPP dan
harga jual yang berbeda. Rumus tersebut dapat dilihat pada Rumus 3

berikut:

BEP (unit) = - A 3)

Kontribusi Margin Rata—Rata

Rumus 3. Break Even Point dengan Kontribusi Margin Rata-Rata

Berdasarkan Rumus 3 maka perlu dihitung untuk kontribusi margin

rata-rata yang rumusnya dapat dilihat pada Rumus 4.

. . . Kontribusi Margin Unit xProporsi Penjualan
Kontribusi Margin Rata — Rata = X £ — L ! Lo . 4)
Total Proporsi Penjualan

Rumus 4. Kontribusi Margin Rata-Rata

Berdasarkan Rumus 4, perlu diketahui nilai kontribusi margin unit
dan proporsi. Untuk proporsi penjualan dan total proporsi merupakan hasil
penjualan tiap unit. Nilai ini akan diambil dari jumlah satu kali melakukan
stok barang dan dapat dilihat pada Tabel 2. Sementara itu, dalam

menentukan kontribusi margin unit, dapat digunakan rumus 5.
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Kontribusi Margin Unit = Harga Jual Unit — Harga Pokok Unit ......... (5)

Rumus 5. Kontribusi Margin Unit

Untuk menentukan harga jual unit, Penulis ingin mendapat margin
profit sebesar 50% — 100%. Maka dengan rasio tersebut, nilai yang didapat
untuk harga jual tiap produk serta kontribusi margin unit dapat dilihat pada
Tabel 4.

Tabel 4. Daftar HPP, Proporsi, Profit, dan Kontribusi Margin Unit

Pi:;;in Bigr];PPi?ltguez::a:an Jumlah Item Harga Profit Satuan (Profit) l\f;:;ti::bl?;:t
Jenis Office Look
Seri 1 Rp98.500 32 Rp157.600 ~ Rp158.000 (60%) Rp59.500
Seri 2 Rp115.500 32 Rp173.250 ~Rp173.500 (50%) Rp58.000
Seri 3 Rp83.000 32 Rp132.800 ~Rp133.000 (60%) Rp50.000
Seri 4 Rp79.500 30 Rp143.100 ~ Rp143.500 (80%) Rp64.000
Seri 5 Rp88.500 30 Rp141.600 ~ Rp142.000 (60%) Rp53.500
Jenis Casual
Seri 1 Rp59.500 30 Rp119000 (100%) Rp59.500
Seri 2 Rp115.500 12 Rp173.250 ~Rp173.500 (50%) Rp58.000
Seri 3 Rp77.500 32 Rp139.500 (80%) Rp62.000
Seri 4 Rp75.500 30 Rp135.900 ~ Rp136.000 (80%) Rp60.500
Jenis Annual Event
Seri 1 Rp68.500 40 Rp123.300 ~ Rp123.500 (80%) Rp55.000
Seri 2 Rp99.500 32 Rp159.200 ~ Rp160.000 (60%) Rp60.500
Seri 3 Rp69.500 10 Rp125.100 ~ Rp125.500 (80%) Rp56.000
Seri 4 Rp73.000 64 Rp131.400 ~ Rp132.000 (80%) Rp59.000
Jenis Gen Z
Seri 1 Rp59.500 16 Rp119.000 (100%) Rp59.500
Seri 2 Rp48.500 48 Rp97.000 (100%) Rp48.500
Seri 3 Rp108.500 30 Rp173.600 ~ Rp174.000 (60%) Rp65.500
Seri 4 Rp103.000 32 Rp164.800 ~ Rp165.000 (60%) Rp62.000
Jenis Denim Collection
Seri 1 Rp79.500 20 Rp143.100 ~ Rp143.500 (80%) Rp64.000
Seri 2 Rp69.500 20 Rp125.100 ~ Rp125.500 (80%) Rp56.000
Seri 3 Rp72.500 12 Rp130.500 (80%) Rp58.000
Seri 4 Rp79.500 12 Rp143.100 ~ Rp143.500 (80%) Rp64.000
Jenis Outerwear

Seri 1 Rp73.000 20 Rp131.400 ~ Rp132.000 (80%) Rp59.000
Seri 2 Rp78.500 20 Rp141.300 ~ Rp141.500 (80%) Rp63.000
Seri 3 Rp88.500 20 Rp141.600 ~ Rp142.000 (60%) Rp53.500
Total Proporsi 656

Sumber: Data Pengolah (2025)
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Selanjutnya setelah diketahui kontribusi margin unit, maka langkah
selanjutnya kontribusi margin rata-rata. Untuk menghitung kontribusi
margin rata-rata, perlu diketahui dulu untuk jumlah hasil kali kontribusi
margin rata-rata dengan jumlah item. Maka, Penulis akan membagi ke
dalam jenis model untuk mempermudah perhitungan.

Office looks = (59.500 x 32) + (58.000 x 32) + (50.000 x 32) + (64.000 x
30) +(53.500 x 30) = Rp8.885.000,-

Casual = (59.500 x 30) + (58.000 x 12) + (62.000 x 32) + (60.500 x 30) =
Rp6.280.000,-

Annual event = (55.000 x 40) + (60.500 x 32) + (56.000 x 10) + (59.000 x
64) = Rp8.472.000,-

Gen Z =(59.500 x 16) + (48.500 x 48) + (65.500 x 30) + (62.000 x 32) =
Rp7.229.000,-

Denim = (64.000 x 20) + (56.000 x 20) + (58.000 x 12) + (64.000 x 12) =
Rp3.864.000, -

Outerwear = (59.000 x 20) + (63.000 x 20) + (53.500 x 20) = Rp3.510.000

Total Margin = 8.885.000 + 6.280.000 + 8.472.000 + 7.229.000 + 3.864.000
+3.510.000 = 38.240.000,-

Dengan demikian, nilai kontribusi margin unit sebesar

Rp38.240.000,-. Selanjutnya nilai tersebut ke Rumus 4 seperti berikut:

. . . 38.240.000
kontribusi margin rata — rata = T 58.292,68

Selanjutnya nilai kontribusi margin rata-rata tersebut dimasukkan ke

dalam Rumus 3 untuk menghitung nilai BEP. Selain itu, untuk nilai total fix
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cost, Penulis menetapkan biaya yang mana biaya ini meliputi biaya
operasional dan promosi per bulan yaitu sebesar Rp31.200.000,- dengan
rincian sebagai berikut:

Beban kebutuhan kantor (kertas thermal) :Rp  200.000,-

Beban peralatan (25.600.000 / 12 bulan) :Rp 2.134.000,-

Beban operasional (CCTV, wifi, dan listrik) : Rp  900.000,-

Total biaya Rp 3.234.000,-

Dengan demikian, nilai BEP dihitung sebagai berikut:

’ 3.234.000 .
BEP (unit) = m = 55 unit

Maka, jumlah produk yang dijual untuk memenuhi BEP sebanyak
55 unit per bulan atau kurang lebih 666 unit per tahun.

Return on Investment (ROI)

Return on Investment (ROI) adalah rasio yang digunakan untuk
mengukur tingkat pengembalian suatu investasi dibandingkan dengan biaya
investasi yang dikeluarkan. Tujuan utama dari perhitungan ROI adalah
untuk menilai efisiensi atau profitabilitas investasi. Adapun nilai ROI untuk
bisnis yang ideal mimiliki nilai setidaknya 10 hingga 15 persen

(Rockcontent, 2021). Rumus ROI dirumuskan sebagai berikut:

ROI = —LAP3BerSI g 00 e (6)

Total Investasi

Rumus 6. Return on Investment

Dalam hal ini, total investasi dihitung berdasarkan modal awal
perusahaan sebesar Rp90.000.000. Sementara itu, untuk laba bersih

didapatkan dari total pendapatan dan pengeluaran selama satu tahun.
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Sebagai catatan, perhitungan ROI akan dilakukan menggunakan skala per
satu tahun dan akan menggunakan data estimasi tahun kedua yang mana
pada tahun ini diambil dikarenakan menurut PBP, pada tahun tersebut
perusahaan baru bisa mengalami pengembalian modal. Maka dari itu,
pendapatannya sebagai berikut Rp185.000,- (harga jual baju) x 1.680 (target
penjualan selama tahun kedua) = Rp310.800.000. Sementara untuk
pengeluarannya diasumsikan sebagai berikut:

Restock 7 seri x 12 bulan x Rp1.950.000 : Rp163.800.000,-

Pengiriman dan kemasan :Rp 7.000.000,-
Kertas thermal :Rp  600.000,-
Listrik, CCTV, dan wifi : Rp 10.800.000,-
Estimasi pemasaran : Rp 45.000.000,-
Pajak :Rp 18.400.000,-
Total : Rp245.600.000,-

Dengan perhitungan pengeluaran di atas, maka akan didapatkan laba
sebesar Rp65.200.000,-. Maka, perhitungan ROI sebagai berikut:

__ Rp65.200.000
~ Rp90.000.000

ROI X 100% = 72%

Dengan demikian, tingkat pengembalian investasi (ROI) yang
diperoleh adalah sebesar 72%, yang menunjukkan efisiensi investasi dalam
menghasilkan laba bersih berada di atas nilai minimum efisien 10 — 15%.
Visi dan Misi Perusahaan

Visi Perusahaan
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“Menjadi brand fashion wanita terdepan yang memberikan pakaian

berkualitas, nyaman, dan stylish, sekaligus berkontribusi dalam memberdayakan

wanita urban untuk tampil percaya diri dan modern dalam setiap aspek kehidupan.”

1.4.2

1.

1.5

Misi Perusahaan

Menyediakan pakaian dengan desain kekinian dan fungsional yang cocok
untuk berbagai kesempatan, mulai dari aktivitas sehari-hari hingga acara
semiformal;

Memberikan pengalaman berbelanja yang mudah dan menyenangkan
melalui platform e-commerce, dengan fokus pada kepuasan pelanggan dan
pelayanan terbaik;

Membangun citra merek yang kuat melalui inovasi produk dan pemasaran
digital yang efektif, serta meningkatkan brand awareness di kalangan target
audiens;

Mengoptimalkan efisiensi operasional dan pengelolaan keuangan untuk
menjaga daya saing di pasar fashion wanita Indonesia.

Nilai Perusahaan

Kualitas terbaik: Mengutamakan bahan dan hasil akhir yang memuaskan;
Kreativitas: Selalu berinovasi dengan desain yang sesuai tren dan kebutuhan
pasar;

Efisiensi: Memastikan proses pemesanan hingga pengiriman berjalan lancar
dan cepat;

Kepuasan pelanggan: Memberikan pelayanan ramah, personal, dan

responsif terhadap kebutuhan pelanggan.
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Deskripsi Produk
Office Looks

Office looks adalah gaya berpakaian yang dirancang untuk
menciptakan kesan profesional dan rapi di lingkungan kerja. Pakaian ini
menonjolkan kenyamanan, kesopanan, dan tampilan formal yang sesuai
dengan suasana kantor atau acara bisnis. Jenis pakaian yang termasuk dalam
office looks antara lain atasan seperti blouse, kemeja formal, dan blazer;
bawahan seperti celana panjang formal, rok pensil, atau kulot; serta dress
formal seperti sheath dress atau wrap dress. Outerwear seperti blazer atau
cardigan dan aksesori seperti ikat pinggang, scarf, atau sepatu hak tinggi
juga sering melengkapi tampilan ini. Ciri khas office looks meliputi desain
yang simpel dan minimalis, penggunaan bahan berkualitas seperti katun

atau linen, serta warna-warna netral seperti putih, hitam, navy, atau beige.

Gambar 11. Contoh Baju Office Looks
Sumber: Classy’s Closet Catalogue (2025)

Potongannya rapi, memberikan kesan elegan, dan panjang pakaian

biasanya sopan, seperti rok di bawah lutut atau atasan dengan lengan
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tertutup. Office looks sangat cocok untuk karyawan kantoran, profesional
muda, atau pekerja kreatif yang ingin tampil percaya diri dan profesional,
baik dalam kegiatan harian di kantor maupun dalam acara formal seperti
rapat, presentasi, atau wawancara kerja.
Casual

Casual adalah gaya berpakaian yang mengutamakan kenyamanan,
kesederhanaan, dan fleksibilitas tanpa menghilangkan estetika. Gaya ini
dirancang untuk situasi santai atau informal, sehingga lebih bebas dalam
pemilihan jenis pakaian dan aksesorinya. Jenis pakaian casual mencakup
kaus, kemeja flanel, sweater, hoodie, celana jeans, celana pendek, rok
kasual, dan dress santai. Sepatu yang sering digunakan meliputi sneakers,
loafers, atau sandal bergaya kasual. Ciri khas dari pakaian casual adalah
desain yang sederhana, tidak kaku, dan mudah dipadukan. Warna-warna
yang digunakan biasanya beragam, mulai dari warna netral hingga warna
cerah atau bermotif. Bahan pakaian casual cenderung nyaman seperti katun,
denim, atau kaus, sehingga cocok untuk aktivitas sehari-hari. Potongannya
lebih santai dibandingkan pakaian formal, sering kali /oose-fit atau relaxed-
fit. Pakaian casual cocok untuk berbagai kegiatan santai, seperti jalan-jalan,
bersantai di rumah, nongkrong bersama teman, atau aktivitas harian lainnya
yang tidak memerlukan dress code formal. Gaya ini memungkinkan
individu untuk mengekspresikan kepribadian mereka dengan cara yang

lebih bebas dan kasual.
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Gambar 12. Contoh Baju Casual
Sumber: Classy’s Closet Catalogue (2025)

Annual Event

Baju annual event adalah pakaian yang dirancang khusus untuk
menghadiri acara tahunan tertentu, seperti acara perayaan natal atau
perayaan tahun baru. Baju ini biasanya menyesuaikan tema acara dan
mencerminkan kesan formal, elegan, atau eksklusif sesuai dengan
kebutuhan acara. Jenis-jenis baju annual event meliputi gaun malam, jas
atau blazer formal, dress semiformal, hingga pakaian tradisional yang
dimodifikasi. Ciri khas baju annual event adalah desainnya yang mencolok
namun tetap elegan, penggunaan bahan berkualitas seperti satin, brokat,
atau chiffon, serta detail seperti bordir, payet, atau aksen modern yang
memberikan kesan eksklusif. Warna-warna yang digunakan sering kali

dipilih untuk menciptakan kesan mewah atau selaras dengan tema acara.
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Baju annual event cocok digunakan untuk menghadiri acara-acara resmi,
semiformal, atau tematik, di mana peserta diharapkan tampil rapi, elegan,

dan sesuai dengan etiket acara. Pakaian ini membantu menciptakan kesan

profesional sekaligus menonjolkan kepribadian pemakainya.

Gambar 13. Contoh Baju Annual Event
Sumber: Classy’s Closet Catalogue (2025)

GenZ

Baju Gen Z adalah pakaian yang dirancang untuk mencerminkan
gaya generasi muda dengan memadukan unsur kasual yang nyaman dan
sentuhan formal yang tetap rapi. Gaya ini menghadirkan keseimbangan
antara fleksibilitas dalam berpakaian dan penampilan yang tetap stylish dan
profesional. Jenis-jenis baju Gen Z Smart Casual mencakup oversized
blazer, kemeja cropped, celana high-waist, wide-leg pants, knitwear, dan
midi skirts. Selain itu, jumpsuit, dress dengan potongan minimalis, atau
kombinasi atasan sederhana dengan jaket denim juga sering menjadi pilihan
populer. Ciri khas baju Gen Z smart casual adalah desainnya yang simpel
namun stylish, penggunaan warna-warna netral atau pastel yang mudah

dipadukan, dan sering kali dilengkapi dengan motif minimalis seperti garis
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atau polos. Bahan yang digunakan biasanya ringan dan nyaman, seperti
katun, linen, atau polyester berkualitas. Kombinasi potongan longgar
(oversized) dengan elemen fitted juga menjadi tren untuk menciptakan
kesan modern dan edgy. Baju ini cocok untuk aktivitas yang memerlukan
tampilan rapi namun tetap santai, seperti kuliah, bekerja di lingkungan
kreatif, menghadiri seminar, atau hangout dengan teman. Gaya ini
memberikan kebebasan untuk tampil profesional tanpa meninggalkan kesan

muda dan kekinian.

CODE 4363

Gambar 14. Contoh Baju Gen Z
Sumber: Classy’s Closet Catalogue (2025)

Denim Collection

Denim Collection adalah rangkaian pakaian yang menggunakan
denim sebagai bahan utamanya, yang dikenal dengan daya tahan tinggi dan
gaya kasual yang abadi. Denim, yang biasanya terbuat dari katun dengan
anyaman twil//, memberikan kesan santai namun tetap s#ylish. Koleksi ini
dapat meliputi berbagai jenis pakaian dari atasan hingga bawahan, dan
bahkan aksesori berbahan denim. Jenis-jenis baju dalam Denim Collection

antara lain jaket denim, celana jeans (skinny, straight-leg, atau flare), dress
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denim, rok denim, dan kemeja atau blus denim. Selain itu, terdapat juga
aksesoris denim seperti tas dan sepatu berbahan denim. Setiap item dalam
koleksi ini dapat memiliki berbagai potongan, mulai dari yang klasik hingga
lebih modern dan trendi. Ciri khas baju Denim Collection adalah warnanya
yang bisa bervariasi, mulai dari biru muda (/ight wash) hingga biru tua (dark
wash), serta desain yang sering kali mengusung tampilan timeless. Pakaian
denim biasanya memiliki jahitan yang jelas terlihat dan kancing logam atau
rivet yang menambah daya tarik estetisnya. Denim juga dikenal dengan
daya tahannya yang tinggi, memberikan kesan rugged atau kasual, tetapi
tetap fashionable. Baju denim ini cocok untuk berbagai kesempatan santai
dan kasual, seperti hangout, liburan, atau jalan-jalan. Selain itu, denim juga
sering dipakai dalam acara yang lebih santai namun tetap stylish seperti
konser atau berkumpul dengan teman. Berkat fleksibilitasnya, pakaian

denim juga bisa dipadukan dengan item lain untuk acara semiformal atau

bahkan bekerja, tergantung pada cara mix and match yang tepat.

Gambar 15. Contoh Baju Denim Collection
Sumber: Classy’s Closet Catalogue (2025)
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Outerwear

Outerwear adalah kategori pakaian luar yang dirancang untuk
dikenakan di luar pakaian utama, biasanya untuk melindungi tubuh dari
cuaca atau untuk memberikan tambahan lapisan gaya pada tampilan.
Outerwear umumnya digunakan pada kondisi cuaca yang lebih dingin atau
untuk melengkapi gaya berpakaian tertentu. Jenis-jenis outerwear meliputi
berbagai model yang disesuaikan dengan kebutuhan dan gaya. Beberapa

jenis umum dari outerwear adalah:

a. Jaket (seperti jaket bomber, jaket kulit, atau jaket parka);

b. Coat (termasuk trench coat, overcoat, atau pea coat),

c. Blazer (untuk tampilan semi-formal);

d. Cardigan (untuk tampilan lebih santai);

e. Poncho atau cape (untuk sentuhan fashion dan perlindungan
tambahan);

f. Vest (dikenakan di luar pakaian lain, tanpa lengan, dan cocok untuk

tampilan /ayering).

Ciri khas outerwear adalah desain yang lebih longgar dibandingkan
dengan pakaian dalamnya, sehingga memberikan ruang untuk layering atau
perlindungan ekstra dari angin atau hujan. Quterwear sering kali terbuat
dari bahan yang lebih tebal seperti wol, kulit, denim, atau bahan sintetis
yang tahan air. Mereka juga sering dilengkapi dengan berbagai fitur
tambahan seperti ritsleting, kantong fungsional, atau tali pengikat untuk

menyesuaikan ukuran dan bentuk. Outerwear cocok untuk berbagai
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kesempatan dan cuaca. Jaket atau coat bisa dikenakan dalam acara santai
atau formal tergantung pada model dan bahan yang dipilih. Outerwear
sangat penting untuk menghadapi cuaca dingin atau hujan, namun juga bisa
menjadi elemen penting dalam berbusana gaya, memberikan sentuhan gaya
dan kenyamanan tambahan untuk tampilan sehari-hari. Model-model
seperti trench coat atau blazer sering dikenakan dalam acara semiformal
atau profesional, sementara jaket denim atau homber lebih cocok untuk

gaya kasual.

Gambar 16. Contoh Baju Quterwear
Sumber: Classy’s Closet Catalogue (2025)



BAB II

ANALISIS LINGKUNGAN

2.1 Analisis PESTEL
Analisis PESTEL adalah alat utama yang digunakan untuk membantu
perusahaan memahami lingkungan eksternal yang memengaruhi keputusan dan
strategi bisnisnya (Fasa, Berliandaldo, dan Prasetio, 2022). PESTEL adalah
singkatan dari Political, Economic, Social, Technological, Environmental, dan
Legal, yang merupakan faktor-faktor eksternal utama yang dapat memengaruhi
keberhasilan atau kegagalan suatu bisnis. Berdasarkan beberapa sumber, analisis
PESTEL memungkinkan perusahaan untuk mendapatkan kemudahan sebagai
berikut.
1. Mengidentifikasi Peluang Bisnis
Analisis PESTEL memungkinkan pelaku bisnis untuk menemukan
dan mengidentifikasi peluang pertumbuhan baru dan memanfaatkan tren
yang ada seperti tren penggunaan teknologi digital dalam mendukung
pemasaran (Paydia, 2023). Peluang ini merupakan faktor-faktor eksternal
yang dapat dimanfaatkan dan dijadikan peluang dalam berinovasi
(Gustiawan, 2024).
2. Mengantisipasi Ancaman dan Risiko
Analisis PESTEL memungkinkan pelaku usaha untuk mampu
melihat beberapa faktor eksternal yang berpeluang menjadi ancaman bagi

perusahaan (Paydia, 2023). Faktor seperti perubahan regulasi, fluktuasi

52



ekonomi, atau perkembangan teknologi dapat menjadi risiko bagi
perusahaan (Gustiawan, 2024). Dengan analisis PESTEL, perusahaan dapat
mengantisipasi dan mempersiapkan strategi mitigasi terhadap faktor-faktor
ekternal yang ada.
Menentukan Posisi Pasar

Meskipun analisis PESTEL tidak secara langsung berfungsi dalam
menentukan positioning seperti analisis segmentasi pasar, analisis ini
mampu untuk memberikan wawasan terkait faktor eksternal yang dapat
memengaruhi persepsi perusahaan dan preferensi produk. Informasi ini
dapat digunakan sebagai dasar untuk mengidentifikasi posisi produk atau
merek agar sesuai dengan tren pasar dan nilai yang dianggap penting oleh
konsumen (Gustiawan, 2024).
Pengambilan Keputusan dan Stategi yang Terkoordinasi

Dengan kunggulan dalam menemukan potensi dan risiko yang
muncul dari luar perusahaan, analisis PESTEL memungkinkan pelaku
bisnis untuk melakukan analisis menyeluruh berdasarkan basis data yang
sudah dikumpulkan dan dapat memberikan kebijakan dan keputusan yang
terbaik bagi perusahaan (Paydia, 2023). Selain itu, dengan memahami
faktor lingkungan eksternal, pelaku usaha dapat mengembangkan rencana
strategis yang berkelanjutan dan fleksibel dalam menghadapi perubahan
(Gustiawan, 2024). Dampaknya adalah pelaku wusaha akan dapat
menciptakan bisnis yang lebih berkelanjutan dan beradaptasi dengan

perubahan pasar (Paydia, 2023).



5. Memiliki Daya Saing yang Lebih Tinggi
Perusahaan yang secara efektif memanfaatkan analisis PESTEL
memiliki peluang lebih besar untuk menciptakan keunggulan kompetitif.

Dengan memahami dan mengantisipasi perubahan dalam faktor eksternal

seperti politik, ekonomi, sosial, teknologi, lingkungan, dan hukum, mereka

dapat menyesuaikan strategi bisnis secara proaktif. Hal ini memungkinkan
mereka untuk merespon dinamika pasar dengan lebih cepat dan efisien
dibandingkan dengan pesaing yang mengabaikan pentingnya analisis

eksternal (Paydia, 2023).

Berikut ini adalah analisis PESTEL yang dilakukan oleh Lumine:

2.1.1 Political (Politik)

Pemerintah Indonesia telah meluncurkan berbagai kebijakan untuk
mendukung pertumbuhan usaha kecil dan menengah (UMKM), seperti pemberian
insentif pajak, kemudahan akses pembiayaan, dan program pelatihan untuk
meningkatkan daya saing. Sebagai salah satu UMKM, Lumine dapat
memanfaatkan inisiatif-inisiatif tersebut untuk mengurangi beban operasional
sekaligus memperkuat kapasitas bisnisnya dalam mengembangkan usaha secara
lebih efektif.

Berikut ini merupakan beberapa contoh kebijakan UMKM yang dapat
mendukung operasional perusahaan.

1. Kredit Usaha Rakyat (KUR): Program ini memberikan akses pembiayaan
dengan bunga rendah kepada UMKM. Pada tahun 2023, pemerintah telah

menyalurkan KUR sebesar Rp255,8 triliun kepada 4,57 juta debitur, dengan



tingkat Non-Performing Loan (NPL) terjaga pada level 2,03%
(Kementerian Koordinator Bidang Perekonomian, 2023). Kebijakan ini bisa
membantu pengusaha perintis seperti Lumine untuk mendapatkan modal
tambahan dalam membangun usahanya baik secara operasional maupun
pemasaran.

2. Program Pembinaan UMKM Kemenkeu Satu: Kementerian Keuangan
meluncurkan program pembinaan yang mencakup peningkatan pemahaman
regulasi dan pemasaran digital (e-commerce) bagi pelaku UMKM
(Direktorat Jenderal Kekayaan Negara Kementerian Keuangan Republik
Indonesia, 2023). Program ini bertujuan untuk meningkatkan daya saing dan
kapasitas bisnis UMKM. Dengan kebijakan ini, pelaku usaha seperti
Lumine akan berkesempatan untuk memperluas pemahaman terkait regulasi
pemasaran digital. Hal ini bertujuan supaya Lumine dapat mengatur strategi
dalam penjualan digital mengingat salah satu upaya Lumine dalam usaha

adalah melakukan penjualan digital.

Selain kebijakan politik terkait UMKM, stabilitas politik di Indonesia
memainkan peran yang sangat penting dalam kelancaran operasional bisnis,
termasuk pada Lumine. Ketika situasi politik stabil, perusahaan dapat menjalankan
aktivitas pemasaran tanpa gangguan yang berarti. Namun, ketidakpastian politik
atau perubahan kebijakan pemerintah, seperti penetapan tarif pajak baru atau
peraturan terkait impor-ekspor dapat berdampak tidak langsung terhadap strategi

bisnis reseller pakaian akibat perubahan biaya produk yang akan dijual kembali.



Perubahan kebijakan berpengaruh terhadap proses Lumine dalam
mengimpor produk yang akan dijual kembali. Hal ini disebabkan kebijakan yang
ditetapkan tidak hanya berdampak pada Lumine, tetapi juga pada perusahaan
maklon yang memberikan persediaan produk kepada Lumine. Dengan kebijakan
yang baru, kenaikan harga produk yang disalurkan kepada Lumine. Sampai saat ini,
faktor pajak adalah faktor kebijakan yang bisa paling berdampak bagi perusahaan
distribusi pakaian.

2.1.2  Economic (Ekonomi)
Berikut adalah analisis strategi Lumine dari sisi ekonomi:

1. Pertumbuhan Ekonomi Indonesia

Pertumbuhan ekonomi Indonesia yang positif dapat meningkatkan

daya beli masyarakat, terutama di kota-kota besar. Hal ini memberikan
peluang bagi Lumine yang menargetkan segmen menengah ke atas. Namun,
jika terjadi perlambatan ekonomi atau resesi, konsumen mungkin akan lebih
berhati-hati dalam mengeluarkan uang, khususnya untuk barang-barang
fashion, yang dapat berpengaruh pada penurunan penjualan pakaian. Selain
itu, tingkat inflasi yang tinggi dapat menyebabkan peningkatan biaya
pengadaan pakaian jadi dan operasional, seperti harga kain dan bahan tekstil
lainnya yang berdampak pada perusahan maklon sebagai penyedia produk
bagi Lumine. Hal ini dapat berakibat secara tidak langsung kepada Lumine
sebab ada kemungkinan kenaikan harga produk yang akan dijual kembali
demi mengikuti laju inflasi. Oleh karena itu, Lumine perlu memantau inflasi

dengan cermat, melakukan penyesuaian harga dan harus tetap terjangkau.



Upah Minimum Provinsi (UMP) dan Upah Minimum Kota (UMK)

Kenaikan upah minimum di Malang dapat meningkatkan biaya
pegawai yang harus ditanggung perusahaan. Lumine mungkin perlu
mengelola gaji dengan efisien atau mempertimbangkan peningkatan
distribusi untuk mengimbangi kenaikan biaya ini. Selain itu, upaya relevan
yang bisa diambil oleh perusahaan adalah dengan mempekerjakan
karyawan maupun pelajar yang berstatus magang sehingga dapat menekan
biaya operasional pegawai. Kenaikan UMP dan UMK juga berpotensi
berdampak pada biaya untuk menyewa jasa influencer untuk content
marketing. Dalam mengatasi ini, perusahaan dapat mengupayakan untuk
mencari influencer lokal yang lebih terjangkau dari segi biaya. Upaya lain
yang bisa dilakukan adalah dengan melalui rekanan pemilik usaha,
mahasiswa kampus, anak SMA, maupun jika terpaksa karyawan dan
pemilik usaha yang harus turun tangan.
Pasar E-commerce

Ekonomi digital Indonesia mengalami pertumbuhan yang pesat,
dengan e-commerce sebagai salah satu faktor utama yang mendorong
perkembangan bisnis fashion. Bisnis pengguna jasa maklon pakaian, seperti
Lumine, dapat memanfaatkan platform e-commerce untuk menjual produk
secara online, yang memungkinkan perusahaan untuk menjangkau pasar
yang lebih luas. Keuntungan utama dari memanfaatkan e-commerce adalah
pengurangan biaya pemasaran tradisional, seperti iklan di media cetak atau

penyewaan tempat ritel. Selain itu, e-commerce memungkinkan produk
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pakaian untuk dipasarkan tidak hanya di dalam negeri tetapi juga ke pasar
internasional, membuka peluang ekspansi yang lebih besar. Melalui
platform digital ini, Lumine dapat menawarkan produk dalam jumlah besar
dengan efisiensi yang lebih baik, serta beradaptasi dengan preferensi
konsumen yang semakin bergantung pada belanja online.
Segmen Pasar Menengah dan Atas

Dengan menargetkan pasar kelas menengah ke atas, Lumine
memiliki potensi untuk memanfaatkan daya beli dari segmen ini, yang
umumnya memiliki kemampuan finansial yang lebih besar. Namun, untuk
menarik perhatian konsumen dari kelas ini, perusahaan perlu memastikan
bahwa produk yang ditawarkan sesuai dengan ekspektasi mereka, yang
cenderung selektif dalam memilih barang yang mencerminkan gaya hidup
mereka. Selain itu, perubahan dalam kategori golongan kelas menengah ke
atas juga bisa terjadi, seiring dengan pergeseran ekonomi atau perubahan
tren sosial. Perubahan tersebut dapat berdampak pada jumlah konsumen
yang berada dalam segmen ini, yang akhirnya memengaruhi volume
penjualan.
Technological (Teknologi)

Perkembangan e-commerce memudahkan bisnis untuk menjangkau

konsumen lebih luas dan memperluas pangsa pasar. Lumine bisa memanfaatkan

berbagai platform e-commerce, seperti Tokopedia, Shopee, atau Lazada untuk

memasarkan pakaian. Selain itu, digital marketing melalui media sosial dan iklan

daring bisa memperkuat brand awareness.



2.1.4  Social (Sosial)
Berikut adalah analisis strategi Lumine dari sisi sosial:

1. Gaya Hidup Berbasis Kebutuhan Multifungsi

Banyak konsumen kini lebih memilih produk yang dapat digunakan

di berbagai kesempatan, baik untuk acara formal maupun kasual. Desain
busana yang telah dipilih oleh Lumine bisa memberikan manfaat agar
pakaian dapat digunakan dalam berbagai suasana serta menyesuaikan tren
gaya hidup yang mengutamakan fleksibilitas dan fungsionalitas. Selain itu,
busana yang modis dan serbaguna ini menarik perhatian konsumen yang
mencari efisiensi, karena mereka dapat memanfaatkan satu pakaian untuk
berbagai acara tanpa mengorbankan penampilan. Dengan demikian,
Lumine dapat memenuhi kebutuhan konsumen yang menginginkan gaya
yang tetap modis, namun praktis dan mudah disesuaikan dengan berbagai
situasi.

2. Pengaruh Media Sosial dalam Fashion

Menurut Jashari dan Rrustemi (2017), ulasan, foto, dan video di

media sosial memiliki dampak signifikan terhadap motivasi konsumen
untuk membeli produk. Sebanyak 61,5% konsumen merasa termotivasi oleh
ulasan teman, 51% dipengaruhi oleh foto atau video produk, dan 38,5%
dipengaruhi oleh komentar konsumen. Penelitian ini kemudian diperkuat
dan dilanjutkan oleh Indriyani dan Suri (2020), yang menemukan bahwa
media sosial memberikan pengaruh positif yang signifikan terhadap

motivasi konsumen dalam membeli produk fast fashion (t-statistik 5,656 >



1,96) serta mempengaruhi keputusan pembelian konsumen secara
signifikan (t-statistik 10,254 > 1,96). Berdasarkan dua penelitian tersebut,
d