
14 
 

BAB III. METODOLOGI 

3.1. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Kelgilatan pelne lliltilan ilnil dillakukan dil PT Kelbun Sayur I lndonelsila yang 

belrada dil Amplas Tradel Ce lntrel Blok B9, Jl. Panglilma Delnail, Kelc. Me ldan 
Amplas, Kota Meldan, Sumatelra Utara. Pelne lliltilan ilnil dillakukan pada bulan 
De lselmbelr 2023 sampail Aprill 2024 delngan melmpelrole lh data belrupa jumlah 
produksil sellada dan melakukan obselrvasil. 

3.2. Jenis Penelitian  
Je lnils pelne lliltilan yang dilgunakan adalah pelne lliltilan kualiltatilf. Pelne lliltilan 

kualiltatilf adalah pelnelliltilan yang belrsilfat delskrilptilf dan ce lndelrung 
melnggunakan analilsils delngan pelmahaman telrhadap pelrilstilwa atau fe lnomelna 
yang dilte lliltil.  
 
3.3. Sampel Penelitian 

Sampell pelnelliltilan ataupun narasumbelr ilalah staf kelpala gudang 
(Supelrvilsor) PT Kelbun Sayur I lndonelsila.  

3.4. Jenis Data 
Dalam pelnelliltilan ilnil terdapat dua jelnils data yang dilgunakan, yailtu: 

a. Data prilmelr  
Data prilmelr adalah data yang dilkumpulkan me llaluil obselrvasil langsung dil 
lokasil pelnelliltilan PT Ke lbun Sayur Ilndonelsila, se lrta wawancara telrhadap 
re lspondeln yang belrtujuan melnye lsuailkan atau memvalidasi data yang 
diltelliltil. 

    b. Data Selkundelr 
Data selkundelr adalah data telrdahulu yang tellah dillakukan atau 
diperoleh. Data ilnil belrsumbelr daril kajilan lilte lratur yang be lrupa kutilpan 
daril jurnal skrilpsil, buku, artilke ll, se lrta ilnformasil data lailnnya. 

 
3.5. Pengumpulan Data  

a. Obselrvasil  
Obselrvasil dillakukan untuk melngeltahuil strate lgil bilsnils PT Kelbun Sayur 
I lndonelsila selcara langsung se lrta faktor ilntelrnal dan elkstelrnal yang 
melmpelngaruhil PT Kelbun Sayur I lndonelsila. Obselrvasil yang dillakukan 
dalam pelnelliltilan ilnil adalah obselrvasil langsung kel gudang PT Ke lbun 
Sayur I lndonelsila berupa pengamatan terhadap prosedur sayur selada 
dimulai penyortiran hingga pengemasan. 

b. Wawancara 
Wawancara dillakukan untuk melngumpulkan data selrta ilnformasil yang 
dilbutuhkan dalam pelne lliltilan ilnil. Data yang diperoleh melalui wawancara 
berupa bagaimana prosedur yang dilakukan terhadap penerimaan, 
penyimpanan, serta penjualan sayur selada, serta informasi bobot produk 
afkir sayur selada. 



15 
 

 
c. Studil Lilte lratur  

Studil liltelratur dilgunakan selbagail re lfelre lnsil dalam mellakukan pelnelliltilan 
untuk melmpelrmudah Pelnelliltil melngaplilkasilkan meltodel dalam 
pelngumpulan data. 

d. Kuelsilonelr Stakelholdelr 
Kuelsilonelr dilgunakan untuk melngumpulkan data delngan melmilnta                                 
re lspondeln melnjawab selrangkailan pelrnyataan atau pelrtanyaan. 
Responden yang dimaksud ialah Kepala Gudang (supervisor) dan tim 
sales PT Kebun Sayur Indonesia. 
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3.6. Prosedur Penelitian  
 
Belrilkut proseldur pelnelliltilan yang dillakukan: 
 

 
Gambar 3.1. Proseldur pelnelliltilan 
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Belrdasarkan proseldur pelnelliltilan dil atas, be lrilkut pelnjellasan tahapan 
tahapan yang akan dillakukan: 
a. Mulail  

Me lrupakan tahap awal telntang pelre lncanaan pelnge lmbangan stratelgi l 
bilsnils dil PT Kelbun Sayur I lndonelsila delngan analilsils BMC dan SWOT  

b. I ldelntilfilkasil Masalah  
I ldelntilfilkasil masalah ilnil melnjadil tiltilk fokus masalah apa yang menjadi 
prioritas dan dilbahas, se lrta komodiltas apa yang dilfokuskan telrhadap 
pelnge lmbangan stratelgil bilsnils dil PT Kelbun Sayur I lndonelsila.  

c. Tools  
Terdapat tilga poiln yang tercakup dalam melnye lle lsailkan rumusan masalah 
se lrta melmpelrole lh tujuan dalam penelitian ini, yailtu  poiln pelrtama 
melnge ltahuil stratelgil bilsnils sellada hildroponilk delngan melnggunakan BMC. 
De lngan adanya 9 elle lmeln, maka BMC mampu melmeltakan bagailmana 
pelrke lmbangan bilsnils se llada hildroponilk saat ilnil. Poin kedua yailtu 
melnge ltahuil bagailmana posilsil bilsnils sayur hildroponilk saat ilnil delngan 
adanya kuadran SWOT untuk melnge ltahuil posilsil bilsnils yang se lkarang 
apakah layak diljalankan atau tidak. Poin keltilga yailtu melnge ltahuil stratelgil 
pelnge lmbangan bilsnils delngan melnggunakan Matrilks SWOT dan 
menetapkan faktor apa saja yang melnjadil ke llelmahan selrta ke lkuatan 
pelrusahaan, serta pelluang dan ancaman yang dilhadapil. 

d. Pelngumpulan Data  
Pengumpulan data yang dilakukan bertujuan untuk memperoleh data yang 
diperlukan dalam penelitian. Data dapat berupa hasil observasi serta 
wawancara kepada responden yang bersangkutan, serta data dan 
informasi dari jurnal, artikel, dan hasil studi literatur dari penelitian yang 
terdahulu. 

e. Analilsils Data  
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan analisis 
BMC dan SWOT. Analisis BMC bertujuan untuk memetakan elemen dasar 
atau aspek yang sedang berjalan, sedangkan SWOT mengidentifikasi 
faktor internal dan eksternal yang dimiliki di PT Kebun Sayur Indonesia. 

f. I lntelrpre ltasil Hasill  
Interpretasi hasil ini diperoleh dari hasil penelitian serta pembahasan yang 
telah dilakukan Peneliti, hasil yang diperoleh dari analisis BMC dan analisis 
SWOT.  

g. Kelsilmpulan  
Kesimpulan diperoleh dari hasil intepretasi yang telah diolah sebelumnya 
untuk menjawab rumusan masalah serta tujuan penelitian ini, di mana 
Tugas Akhir ini bertujuan agar Peneliti mampu memberikan saran atau 
usulan yang fokus pada strategi bisnis yang akan digunakan ke depannya. 

h. Selle lsail  
Selle lsail melnjadil tahap akhilr selte llah Pelnelliltil mellaksanakan pelnelliltilan ilnil 
delngan bailk.  
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3.7. Analisis Data  

Dalam pelnelliltilan ilnil melnggunakan analilsils Bilsnils Modell Canvas, 
analilsils kuadran SWOT dan Matrilks SWOT.  
 

3.7.1. Analisis Business Model Canvas (BMC) 
Analisis BMC merupakan kerangka model bisnis yang terdiri dari 9 

elemen, yang digunakan sebagai alat strategi yang menggambarkan dasar 
pemikiran bagaimana sebuah perusahaan mampu mengevaluasi tentang 
kinerja yang sudah dijalani. 
 

 

Gambar 3. 2. Bilsnils Modell Canvas 
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3.7.2. Kuadran SWOT  

 
Gambar 3.3. Kuadran SWOT  

 

3.7.3. Matriks SWOT  
 

 
Gambar 3.4. Matrilks SWOT 

 

Stability Growth 

Defend Diversification 
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BAB IV. DESAIN DAN SISTEM 

4.1. Keadaan Umum PT Kebun Sayur Indonesia 
PT Kebun Sayur Indonesia merupakan sebuah usaha di bidang budidaya 

dan pemasaran sayur hidroponik. Perusahaan ini dibangun pada tahun 2018 
dan beralamat di Amplas Trade Centre Blok B9, Jl. Panglima Denai, Kec. 
Medan Amplas, Kota Medan, Sumatera Utara. Perusahaan ini memiliki kebun 
produksi dan kantor utama untuk kegiatan administrasi dan pemasaran.  

Kebun utama PT Kebun Sayur Indonesia berada di Puncak 2000, Siosar, 
Kabupaten Karo, Sumatera Utara. Kebun utama ini berada pada ketinggian 
1.750 meter di atas permukaan laut (mdpl). Jenis sayuran yang dibudidayakan 
di kebun ini adalah selada, pakcoi, naibai, dan kailan. Komoditas unggulan 
perusahaan ini adalah selada, sehingga produksi selada lebih tinggi daripada 
jenis sayur lainnya.  

Kantor utama mempekerjakan 17 orang karyawan yang tersebar dalam 
divisi yang berbeda-beda. Sememtara di gudang dilakukan kegiatan 
administrasi, penyortiran, dan pemasaran sayur-sayuran yang dikirim dari 
kebun utama.  Kegiatan penyortiran dan pemasaran sayuran, termasuk selada, 
dikoordinir oleh Kepala Gudang/Kepala Horeca.  

Selada dijual berdasarkan berat basah dengan satuan kilogram (kg). 
Pada tahap sortasi selada dipisahkan menjadi beberapa grade sesuai dengan 
berat dan kualitas selada tersebut. Biasanya selada dengan kualitas yang 
kurang baik (cacat/bolting) dimasukkan ke dalam klasifikasi produk afkir dan 
dibuang. 

4.2. Keadaan Awal Sistem 
 Pelmanelnan dan pelngilrilman se llada daril ke lbun utama dillakukan 
se lbanyak 3 kalil dalam selmilnggu. Hal ilnil belrtujuan agar sellada sampail kel 
tangan konsumeln dalam kondilsil selgar. Adapun aktilviltas-aktilviltas yang 
dillakukan untuk melmpe lrtahankan kualiltas sellada adalah selbagail belrilkut: 

 

4.2.1. Sortasi hasil panen selada  
Kegiatan ini dilakukan tepat setelah panen selada selesai dilakukan. 

Sortasi ini dilakukan untuk mengelompokkan selada yang layak dan selada 
yang tidak layak berdasarkan atribut mutu yang telah ditetapkan. Selada yang 
layak adalah selada dengan berat 250-350 gram per tanaman dan tidak 
mengalami patah pada ruas daunnya. Selada-selada tersebut disusun di 
dalam keranjang panen yang kemudian disusun di dalam truk angkut untuk 
dibawa ke gudang di Medan. Sesampainya di gudang, dilakukan sortasi 
kembali untuk memisahkan selada yang rusak selama proses pengangkutan.    

 
Tahap sortasil dil gudang dillakukan untuk melmastilkan belbelrapa hal yaknil:  
 
a.  Tes penyusutan bobot selada, di mana selama perjalanan dari Tanah Karo 

menuju Medan potensi kerusakan cukup besar terjadi. Ada kalanya sayur 
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tersebut mengalami kepatahan ruas batang dan busuk, sehingga 
pengecekan ulang perlu dilakukan untuk memilih selada dengan kualitas 
baik. Jika terdapat selada dengan bobot di atas 350 gram maka batangnya 
akan dibelah dua untuk memastikan apakah selada tersebut bolting atau 
tidak. Selada yang bolting akan dimasukkan ke kategori produk afkir. 

 

 
Gambar 4. 1. Kelgilatan sortasil se llada hasill paneln dil ke lbun Silosar 

Sumbelr: Dokumelntasil Prilbadil 

 
b.   Tes organoleptik selada untuk memastikan selada sampai ke konsumen 

dengan kualitas baik, maka tes organoleptik dilakukan untuk  mengetahui 
rasa selada apakah pahit atau tidak. Selada dengan rasa pahit akan 
dimasukkan ke kategori produk afkir. 

c.   Tes tekstur selada yang dilakukan untuk melihat apakah daun selada utuh   
sempurna atau ada yang terkoyak atau berlubang-lubang. Selada dengan 
daun yang berlubang dan koyak akan dimasukkan ke dalam kategori 
produk afkir. 
 

 
Gambar 4. 2. Sortasil Sayur Se llada  

Sumbelr: Dokumelntasil Prilbadil 
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4.2.2. Pengemasan  
          Pengemasan selada ini dilakukan dengan tujuan untuk menjaga 
kualitas, menambah umur simpan, dan memberikan kesan yang baik terhadap 
konsumen. Kemasan berupa kantong plastik berlubang dengan label pada 
bagian tengah. Kemasan mampu mempertahankan kesegaran selada selama 
3 hari di dalam refrigerator.  Bobot selada dalam satu kemasan adalah 300 
gram. 
 

 
Gambar 4. 3. Pelnge lmasan Sayur Sellada (2024) 

Sumbelr: Dokumelntasil Prilbadil 
 

4.2.3. Penjualan Sayur Selada  
Sistem penjualan selada dikelola melalui berbagai metode, termasuk 

informasi penjualan berbasis website, market place atau secara online. Market 
place yang sudah berjalan adalah Tokopedia, Shopee, Grab, dan Gojek. 
Penjualan secara offline dilakukan di gudang dan dengan konsumen utama 
dari horeka (hotel, restoran, dan kafe). Pemasaran dengan sistem ini membuat 
penjualan sayur selada dapat dilakukan secara efektif dan efisien, serta 
memudahkan karyawan dan konsumen dalam melakukan transaksi.  
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Gambar 4. 4. Pelnjualan Sayur Sellada (2024) 

Sumbelr: Dokumelntasil Prilbadil 
 
 

4.3 Struktur Organisasi PT Kebun Sayur Indonesia 
 

 
 

Gambar 4. 5. Struktur Organilsasil PT Kelbun Sayur I lndonelsila 
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Adapun struktur dan pe lran organilsasil dil PT Kelbun Sayur I lndonelsila adalah, 
se lbagail belrilkut: 
a. Direktur Utama:  selbagail pelmillilk PT Kelbun Sayur I lndonelsila  
b. Manajer: selbagail pelndampilng atau yang belrtanggung jawab melngawasi l 

kilnelrja tilm dalam melnjalankan tugas opelrasilonal. 
c. Kepala Gudang: sebagai penanggung jawab berlangsungnya operasional 

di gudang dari mulai memastikan karyawan gudang dalam membuat bon 
pesanan konsumen, tim packing yang melakukan pengemasan sayur, 
driver yang mengangkut sayur dari kebun ke gudang, serta dari gudang 
hingga ke konsumen dan offline store.  Kepala Gudang juga bekerja sama 
dengan pihak purchasing saat melakukan pengecekan ketersediaan sayur 
dan peralatan yang dibutuhkan dalam berjalannya operasional di gudang. 
Hal terakhir yang menjadi tugas kepala gudang adalah membuat laporan, 
yakni total timbangan sayur dan produk afkir sayur tiap jenis, dan bon keluar 
masuk sayur serta buah lainnya. 

d. Leader Mart: sebagai penanggung jawab atas berjalannya operasional 
yang buat list PO (purchase order) sayur dan buah ke offline store, 
menerima komplain konsumen, serta menagih atau memberikan list atau 
daftar dalam pembuatan konten untuk tiap produk maupun katalog. 

e. Divisi Sales: sebagai penanggung jawab dalam hubungan eksternal yakni 
menambah relasi untuk kerjasama dalam penjualan sayur maupun buah, 
serta mencari event untuk diikuti guna memperkenalkan produk yang dijual. 

f. Divisi Horeka: sebagai penanggung jawab dalam menyediakan stok serta 
list yang akan disediakan untuk tiap hotel, restoran maupun kafe yang 
sudah bekerjasama, serta mengirim ketersediaan stok yang akan dijual ke 
tiap horeka, serta list pembayaran yang akan dibayar setelah produk 
diantar. 

g. Divisi Keuangan atau Finance: sebagai penanggung jawab dalam 
berlangsungnya transaksi keluar masuk uang, rekap data piutang horeka, 
dan perhitungan atau slip gaji, serta melakukan transaksi pembayaran gaji 
karyawan. 
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BAB V. HASIL DAN PEMBAHASAN 

5.1. Proses Pengumpulan Data Analisa 
Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner dengan pertanyaan-

pertanyaan yang selaras dengan tujuan penelitian dan dapat menjawab 
rumusan masalah. Pertanyaan yang berkaitan dengan BMC disusun untuk 
mengetahui gambaran dan pemetaan BMC produk atau bisnis selada di PT 
Kebun Sayur Indonesia. Pedoman dalam menyusun pertanyaan tersebut 
adalah jurnal Analisis Strategi Pengembangan Bisnis dengan Pendekatan 
Bisnis Model Canvas (BMC) dan SWOT (Rahmawati & Setiawan, 2022).  
 

5.1.1 Pertanyaan mengenai BMC sayur selada PT Kebun Sayur Indonesia  
Pertanyaan-pertanyaan di dalam kuesioner disajikan dalam google form 

dan dijawab oleh kepala gudang. Pemilihan Kepala Gudang (Supervisor) 
sebagai responden utama karena segala bentuk operasional budidaya dan 
penjualan selada dikoordinir langsung oleh Kepala Gudang. Berikut gambaran 
elemen bisnis selada PT Kebun Sayur Indonesia  yang ditampilkan pada Tabel 
5.1. 
 

1. Customer Segment  
Belrilkut melrupakan data telntang custome lr se lgme lnt: 

Tabell 5.1. Hasill Kuelsilonelr Custome lr Se lgme lnt 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2. Value propositions  

Belrilkut melrupakan data telntang valuel proposiltilons: 
Tabell 5.2. Hasill Kuelsilonelr Valuel Proposiltilon 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nama  Pelrtanyaan / Jawaban  

Jasno  Silapa targe lt pellanggan bilsnils sellada?  
Apakah melre lka daril kalangan masyarakat ke llas 
bawah, melnelngah atau atas? 
 

Supelrvilsor  HORE lKA (Hote ll, Re lstoran, Kafe l)  
E lND USE lR (Konsumsi l rumah tangga)  
SUPE lRMARKE lT 

Nama  Pelrtanyaan / Jawaban  

Jasno  Apa yang diltawarkan bilsnils se llada yang 
melmbuatnya belrbe lda daril pelsailng?  
 

Supelrvilsor   Kualitas sayur selada  
Harganya konsisten  
Tersedia garansi berupa pengembalian sayur 
selada baru jika mengalami kerusakan 
Pelayanan baik 
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3. Channels  

Belrilkut melrupakan data telntang channells: 
Tabell 5.3. Hasill Kuelsilonelr Channells 

 
4. Key Resources  

Belrilkut melrupakan data telntang kely re lsourcels: 
Tabell 5.4. Hasill Kuelsilonelr Kely Re lsourcels 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5. Revenue Streams  

Belrilkut melrupakan data telntang re lvelnuel stre lams: 
Tabell 5.5. Hasill Kuelsilonelr Re lvelnuel Strelams 

 
6. Key Activities  

Belrilkut melrupakan data telntang kely actilviltile ls: 
Tabell 5.6. Hasill Kuelsilonelr Kely Actilviltile ls 
 
 
 

Nama  Pelrtanyaan / Jawaban  

Jasno  Bagaimana promosi dilakukan pada bisnis selada 
dan distribusi produknya? 
 

Supelrvilsor   Offlilnel: Pamelran/elve lnt, reltaill miltra 
Onlilnel: meldila sosilal (WhatsApp, Ilnstagram) 

Nama  Pelrtanyaan / Jawaban  

Jasno  Apa sumbelr daya utama yang dilbutuhkan bilsnils 
se llada?  
 

Supelrvilsor SDA: sayur  
SDM 
Permodalan  
Jasa dan aplikasi transportasi  
Gedung serta fasilitas di dalam proses produksi 
selada 

Nama  Pelrtanyaan / Jawaban  

Jasno  Bagailmana bilsnils sellada melndapatkan 
pelndapatan? Apakah daril pelnjualan sayur dil toko 
filsilk atau onlilnel  
 

Supelrvilsor   Offli lne l store l dan onli lne l store l  
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7. Key Partners  

Belrilkut melrupakan data telntang kely partnelrs: 
Tabell 5.7. Hasill Kuelsilonelr Kely Partnelrs 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
8. Cost Structure  

Belrilkut melrupakan data telntang cost structure l: 
Tabell 5.8. Hasill Kuelsilonelr Cost Structurel 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
9. Customer Relationships 

Belrilkut melrupakan data telntang custome lr re llatilonshilps: 
 
 
 
 

Nama  Pelrtanyaan / Jawaban  

Jasno  Apa aktilviltas utama yang dillakukan di bilsnils se llada 
untuk melmproduksil dan melndilstrilbusilkan sayur 
se llada? 
 

Supelrvilsor   Logistik barang 
Pengangkutan sayur dari kebun ke gudang dan 
dari gudang ke konsumen. 
Pengecekan kualitas sayur  
Sortasi dan packing /pengemasan  
Penyimpanan 

Nama  Pelrtanyaan / Jawaban  

Jasno  Silapa miltra bilsnils se llada yang melmbantu dalam 
prosels produksil atau dilstrilbusil? 
 

Supelrvilsor   WSJ sebagai supplier sayur selada 
Supplier Berastagi  
Supplier Lubuk Pakam 

Nama  Pelrtanyaan / Jawaban  

Jasno  Bagailmana bilaya opelrasilonal bilsnils se llada? 
Apakah bilaya bahan baku, telnaga kelrja, atau bilaya 
dilstrilbusil yang palilng silgnilfilkan? 
 

Supelrvilsor Logi lsti lk barang  
Logi lsti lk pe lngangkutan/transportasi l  
Ope lrasi lonal produksi l 
Ope lrasi lonal pe lmasaran 
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Tabell 5.9. Hasill Kuelsilonelr Custome lr re llatilonshilps 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

5.1.2 Analisis Business Model Canvas (BMC) 
Belrdasarkan hasill kuelsilonelr yang te llah dillampilrkan dil atas dilpelrole lh 

pelmeltaan ellelmeln atau aspelk bilsnils daril Busilnelss Mode ll Canvas (BMC) pada 
pelnjualan sellada PT Ke lbun Sayur Ilndonelsila. Pelmeltaan pelrtanyaan daril seltilap 
e llelmeln telrse lbut dilurailkan dil bawah ilnil. 
 
a. Customer Segments 
Custome lr se lgme lnts adalah suatu kellompok yang melnggunakan jasa/produk 
daril organilsasil yang belrkontrilbusil dalam melmbelrilkan ke luntungan bagil 
organilsasil telrse lbut. Pellanggan se llada PT Kelbun Sayur Ilndonelsila yang 
belrsilfat teltap yaknil horeka (Hotell, Re lstoran, Kafel) dan supelrmarke lt adalah 
se lgmelntasil daril selgil pe lrillaku pellanggan, seldangkan yang belrsilfat tildak teltap 
adalah elnd uselr (pe llanggan untuk kelbutuhan rumah tangga) dengan 
se lgmelntasil ge lgografil daril selgil lokasil, selgme lntasil delmografils daril selgil usila, 
je lnils kellamiln dan status pelrnilkahan, dan selgmelntasil pellanggan pelrillaku yaknil 
pelrillaku yang be llanja langsung atau onlilnel. 
 
b. Value Propositions  
Selada secara umum mengandung vitamin A, serat, zat besi. dan vitamin C 
yang diperlukan oleh tubuh. Selain nilai kesehatan, PT Kebun Sayur Indonesia 
juga menawarkan selada segar bebas pestisida dengan harga yang konsisten. 
Pelayanan pasca pembelian menjadi value atau nilai unggulan lainnya, yakni 
melayani komplain konsumen yang merasakan ketidakpuasan, misalnya 
memperoleh selada yang rusak akan menerima jaminan berupa pengembalian 
dana atau selada yang rusak diganti dengan selada kualitas baik. 
 
c. Channels  
PT Kebun Sayur Indonesia dalam memasarkan selada hidroponik kepada para 
konsumen menggunakan platform offline di toko sendiri dan juga dengan 
mengikuti pameran/event, ritel mitra, dan juga platform online atau  media 
sosial, diantaranya melalui aplikasi WhatsApp dan Instagram. 
 
 
 

Nama  Pelrtanyaan / Jawaban  

Jasno  Bagailmana bilsnils se llada melmbangung dan 
melnjaga hubungan delngan pellanggan?  
 

Supelrvilsor   Se lrvi lce l  
Garansi l 
Promosil 
Program loyalty 
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d. Customer Relationship 
Customer Relationship merupakan hubungan dengan pelanggan yang 
dibangun perusahaan dengan tujuan mendapatkan pelanggan baru dan 
mempertahankan pelanggan lama. Bisnis sayur selada PT Kebun Sayur 
Indonesia ini memiliki hubungan yang baik dengan pelanggan, di mana 
perusahaan selalu memberikan selada dengan kualitas terbaik dan 
memberikan informasi atau iklan dan promosi melalui media sosial. Pelayanan 
oleh petugas admin untuk menyediakan service/layanan terbaik dan garansi 
untuk produk yang rusak atau tidak memuaskan selalu dimonitor agar layanan  
tersebut dapat memperkuat hubungan perusahaan dengan pelanggan. 
 
e. Revenue Streams 
Revenue stream atau aliran dana masuk diperoleh dari hasil penjualan sayur 
selada secara online melalui pemesanan via WhatsApp dengan tim sales dan 
penjualan offline berupa mitra yang dijemput langsung ke gudang. 
 
f. Key Activities 
Kegiatan utama penting yang dilakukan agar usaha dapat berjalan dengan baik 
diantaranya logistik serta pengangkutan sayur yang menjadi kegiatan utama di 
gudang. Pekerja di gudang harus memperhatikan sayur agar tetap dalam 
kondisi baik selama di perjalanan. Pengecekan kualitas sayur setelah sampai 
di gudang dilakukan dengan memilih sayur yang masih layak untuk dijual atau 
yang disebut dengan proses sortasi.  Sayur dengan kualitas baik dan masih 
segar selanjutnya masuk ke tahap pengemasan dengan memperhatikan 
penyimpanan agar tahan disimpan sebelum dipasarkan. Tahap terakhir adalah 
proses pemasaran sayur selada. 
 
7. Key Partners  
Key Partner ialah pihak-pihak yang memiliki kesepakatan kerja sama bisnis 
yang diprakarsai secara sukarela antara dua atau lebih pihak untuk 
menyelesaikan proyek tertentu. PT Kebun Sayur Indonesia menjalin hubungan 
kerjasama dengan mitra WSJ, supplier dari Brastagi, dan supplier dari Lubuk 
Pakam sebagai pemasok selada di luar produksi di kebun utama. Pihak mitra 
lainnya adalah Sun Printing sebagai pemasok kemasan selada. 
 
8. Key Resources  
Sumber daya yang dimiliki oleh bisnis sayur selada ini untuk memenuhi 
aktivitas kunci ada 4 yaitu SDA (sumber daya alam) berupa sayur selada yang 
segar, dan tidak cacat fisik.  Sumber daya lainnya adalah SDM (sumber daya 
manusia) yang mau dan mampu bekerja dalam kegiatan operasional bisnis 
sayur selada ini. Fasilitas transportasi juga menjadi kunci utama akses agar 
sayur selada dapat sampai ke konsumen. Sumber daya terakhir adalah 
fasilitas gudang serta fasilitas lain untuk pengemasan dan penyimpanan 
selada agar tetap segar dan menarik sampai ke tangan konsumen.  
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9. Cost Structure  
Cost Structure atau struktur biaya yang harus dikeluarkan dalam operasional 
penjualan sayur selada adalah biaya logistik barang yang mencakup plastik 
kemasan dan keranjang sayur. Logistik pengangkutan/transportasi berupa 
biaya pengantaran sayur dari kebun ke gudang hingga sampai ke tangan 
konsumen, dan untuk operasional produksi berupa biaya untuk sortir dan 
pengemasan selada, serta operasional pemasaran berupa biaya untuk 
media cetak dan konten dalam memperkenalkan atau mempromosikan 
produk selada. 
 

Gambar 5.1. Diagram Bisnis Model Canvas Selada PT Kebun Sayur   
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Gambar 5. 1. BMC PT Kelbun Sayur I lndonelsila 
 
Kelte lrangan: 
     = Faktor ilntelrnal BMC 
     = Faktor elkstelrnal BMC 
 

Dari hasil analisis (BMC) seperti pada gambar diatas dapat dilihat 
bahwa elemen dasar atau aspek bisnis pada sayur selada PT Kebun Sayur 
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Indonesia telah menggambarkan model bisnis dan dasar pemikiran tentang 
bagaimana sayur selada ini memberikan nilai dalam bisnis. 
5.2. Penyajian Data SWOT  

5.2.1. Faktor-faktor SWOT  
Faktor-faktor SWOT diperoleh dari pengumpulan data menggunakan 

kuesioner yang diberikan kepada stakeholder, yakni Kepala Gudang PT Kebun 
Sayur Indonesia.  Hasil kuesioner diidentifikasi berdasarkan faktor internal dan 
eksternal, di mana faktor internal adalah kekuatan dan kelemahan (strength 
and weakness) dan faktor eksternal adalah peluang dan ancaman (opportunity 
and threat). Selanjutnya setiap faktor diberi nilai pembobotan berdasarkan 
hasil jawaban ata pendapat dari stakeholder yang telah memberikan penilaian.  
Penjelasan berikut tertera dibawah ini:  
 
Tabell 5. 1. Faktor-faktor SWOT PT Kelbun Sayur I lndonelsila 

No Kekuatan (Strength)  Kode 

1 Kualitas sayur selada baik  S1  
2 Sayur selada hidroponik bebas pestisida  S2 
3 Pelayanan baik terhadap konsumen  S3 
4 Manajemen usaha yang efektif  S4 
5 
6  
 
7    
8   

Tingkat penjualan cukup tinggi  
Tersedianya jasa kurir antar sayur ke 
konsumen 
Jaringan pemasaran cukup baik 
Harga stabil 

S5 
S6 
 
S7 
S8 

 Kelemahan (Weakness)  

1 Kurangnya konsistensi anggota dalam 
bekerja  

W1 

2 Keterbatasan kendaraan pengangkutan 
sayur panen  

W2 

3 Kurangnya komunikasi antar tim  W3 
4 Umur simpan sayur selada tidak tahan lama W4 
5 Pengemasan produk kurang menarik  W5 

 Peluang (Opportunities) Kode 

1 Segmentasi pasar dapat diperluas  O1 
2 Perubahan pola konsumsi masyarakat  O2 

 Ancaman (Threats)   

1 Banyak pesaing baru  T1 
2 Harga pesaing lebih murah  T2 
3 Pameran hidroponik kurang tersedia  T3 
4 Kenaikan harga bahan baku  T4 
5 Munculnya produk turunan dari usaha lain T5 

 
Kuesioner kepada stakeholder ini mempermudah dalam perhitungan 

atau pembobotan pada setiap faktor yang disajikan dalam bentuk matrik. 
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Faktor dibagi menjadi dua dengan pembobotan dan rating untuk kemudian 
dianalisis lebih lanjut, yaitu faktor internal atau IFAS (Internal Factor Analysis 
Strategy) dan faktor eksternal atau EFAS (External Factor Analysis Strategy). 
Setiap faktor yang ada menjadi pertimbangan dalam penentuan strategi 
kedepannya.  
 

5.2.2. Pembobotan IFAS (Internal Factor Analysis Strategy) 
Pembobotan IFAS ini menggunakan penilaian faktor-faktor Internal yang 

mempengaruhi kondisi perusahaan, yaitu dengan memberikan bobot dan 
rating kepada setiap faktor Internal yang diidentifikasi. Bobot dan rating ini 
kemudian digunakan untuk menghitung skor total yang akan membantu dalam 
formulasi strategi perusahaan. Pembobotan ini dilakukan dengan Kepala 
Gudang PT Kebun Sayur Indonesia, melalui FGD atau Forum Group 
Discussion.  Nilai “1” diberikan kepada variabel yang lebih penting dan nilai “0” 
untuk pembandingnya sebagai nilai rating (Cahya, 2020). Setelah setiap 
variabel dibandingkan lalu didapat total dari nilai rating. Untuk mencari nilai 
bobot digunakan rumus di bawah ini:   
 

(Total Bobot tildak bolelh melle lbilhil 1) 
 

Kelte lrangan:  
 

Total Ratilng = pelnjumlahan selmua ratilng 

 

Bobot           = Total tilap faktor ratilng/ Total Ratilng 

 
Tabell 5. 2. Nillail Pelmbobotan IlFAS 

 

Faktor S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 W1 W2 W3 W4 W5 Total 
Ratilng 

Bobot 

S1 X 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 1 1 11 0,141 
S2 0 X 1 0 0 1 0 1 1 1 1 1 1 8 0,102 
S3 0 0 X 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 0,128 
S4 0 1 0 X 0 0 1 1 1 1 1 1 0 7 0,089 
S5 1 1 0 1 X 1 1 1 1 1 1 1 1 11 0,141 
S6 0 0 0 1 0 X 0 0 0 0 0 0 1 2 0,025 
S7 0 1 0 0 0 1 X 1 1 1 1 1 1 8 0,102 
S8 0 0 0 0 0 1 0 X 1 1 1 0 1 5 0,064 
W1 0 0 0 0 0 1 0 0 X 0 1 1 1 4 0,051 
W2 0 0 0 0 0 1 0 0 1 X 1 1 0 4 0,051 
W3 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 X 1 0 2 0,025 
W4 0 0 0 0 0 1 0 1 0 0 0 X 1 3 0,038 
W5 0 0 0 1 0 0 0 0 0 1 1 0 X 3 0,038 
   TOTAL 78 1 
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5.2.3. Perhitungan Skor IFAS (Internal Factor Analysis Strategy) 
Setelah tahap pembobotan maka dilanjutkan dengan perhitungan skor 

melalui kegiatan FGD (Forum Group Discussion). Pemilik memberikan rating 
untuk setiap variabel dengan skala pada faktor Strength nilai 1 (sangat lemah), 
nilai 2 (lemah), nilai 3 (kuat) dan 4 (sangat kuat), sedangkan pada faktor 
Weakness nilai 1 (sangat kuat), nilai 2 (kuat), nilai 3 (lemah) dan nilai 4 (sangat 
lemah) berdasarkan subjektivitas Kepala Divisi Gudang PT Kebun Sayur 
Indonesia. Teknik pemberian skala ini mengacu pada kuesioner kepada 
stakeholder untuk mempermudah perhitungan atau pembobotan pada setiap 
faktor dalam bentuk matrik (Kurniawati, 2015). 
 
Tabell 5. 3. Pelrhiltungan Skor IlFAS 

Faktor Bobot Rating  Score  

S1 0,141 3 0,423 
S2 0,102 2 0,204 
S3 0,128 3 0,384 
S4 0,089 3 0,267 
S5 0,141 4 0,423 
S6 0,025 3 0,075 
S7 0,102 3 0,306 
S8 0,064 3 0,192 
Total Strength 2,274 
W1 0,051 3 0,153 
W2 0,051 3 0,153 
W3 0,025 3 0,075 
W4 0,038 4 0,152 
W5 0,038 4 0,152 
Total Weakness 0,685 
Strength-Weakness 1,589 

 
Nilai score didapat dari perkalian bobot dengan rating, di mana setiap 

variabel dijumlah untuk mendapat total score untuk setiap faktor Strength dan 
Weakness. Untuk menentukan nilai IFAS maka nilai Total Score Strength 
dikurangi dengan Total Score Weakness.  Hasil perhitungan IFAS menjadi titik 
dalam menentukan gradien pada kuadran SWOT. 
 

5.2.4. Pembobotan EFAS (External Factor Analysis Strategy)   
Pembobotan EFAS menggunakan penilaian faktor-faktor internal yang 

mempengaruhi kondisi perusahaan, yaitu dengan memberikan bobot dan 
rating kepada setiap faktor eksternal yang diidentifikasi. Bobot dan rating ini 
kemudian digunakan untuk menghitung skor total yang akan membantu dalam 
formulasi strategi perusahaan. Pembobotan ini dilakukan dengan Kepala 
Gudang PT Kebun Sayur Indonesia, melalui kegiatan FGD atau Forum Group 
Discussion. Nilai “1” diberikan kepada variabel yang lebih penting dan nilai “0” 
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untuk pembandingnya sebagai nilai rating (Cahya, 2020). Setelah setiap 
variabel dibandingkan lalu didapat total dari nilai rating. Untuk mencari nilai 
bobot digunakan rumus di bawah ini:  

l  
 

(Total Bobot tildak bolelh melle lbilhil 1) 
 

Kelte lrangan:  
 

Total Ratilng = pelnjumlahan selmua ratilng 

 

Bobot = Total tilap faktor ratilng/ Total Ratilng 

 
Tabell 5. 4. Nillail Pelmbobotan ElFAS 

Faktor O1 O2 T1 T2 T3 T4 T5 Total 
Ratilng 

Bobot 

O1 X 1 1 1 1 1 1 6 0,285 
O2 0 X 1 1 1 1 1 5 0,238 
T1 0 0 X 1 0 1 0 2 0,095 
T2 0 0 0 X 1 0 0 1 0,047 
T3 0 0 1 0 X 1 1 3 0,142 
T4 0 0 0 1 0 X 1 2 0,095 
T5 0 0 1 1 0 0 X 2 0,095 

TOTAL 21 1 

 

5.2.5. Perhitungan Skor EFAS (External Factor Analysis Strategy) 
Setelah tahap pembobotan maka dilakukan perhitungan skor melalui 

kegiatan FGD (Forum Group Discussion) dengan Kepala Gudang PT Kebun 
Sayur Indonesia yang memberikan rating untuk setiap variabel dengan skala 
pada Opportunities nilai 1 (sangat lemah), nilai 2 (lemah), nilai 3 (kuat) dan nilai 
4 (sangat kuat), sedangkan pada Threats nilai 1 (sangat kuat) nilai 2 (kuat), 
nilai 3 (lemah) dan nilai 4 (sangat lemah) berdasarkan subjektivitas Kepala 
Divisi Gudang PT Kebun Sayur Indonesia. Teknik pemberian skala ini 
mengacu pada kuesioner kepada stakeholder untuk mempermudah 
perhitungan atau pembobotan pada setiap faktor dalam bentuk matrik 
(Kurniawati, 2015). 
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Tabell 5. 5. Pelrhiltungan skor ElFAS 

Faktor  Bobot Rating  Score  

O1 0,285 4 1,14 
O2 0,238 3 0,714 
Total Opportunities 1,854 
T1 0,095 3 0,285 
T2 0,047 4 0,188 
T3 0,142 3 0,426 
T4 0,095 3 0,285 
T5 0,095 4 0,38 
Total Threats 1,564 
Opportunities-Threats 0,29 

 
Nilai score didapat dari perkalian bobot dengan rating. Setiap variabel 

dijumlah untuk mendapat total Score setiap faktor Opportunities dan Threats. 
Untuk menentukan nilai IFAS maka nilai Total Score Opportunities dikurangi 
dengan Total Score Threats. Hasil perhitungan EFAS menjadi titik dalam 
menentukan gradien pada kuadran SWOT. 
  

5.2.6. Penentuan Kuadran SWOT 
Dari hasil perhitungan skor IFAS dan EFAS dapat diketahui titik gradien 

nilai SWOT pada bisnis sayur selada PT Kebun Sayur Indonesia. Gambar 
penentuan nilai serta posisi kuadran dari hasil perhitungan skor dan bobot 
IFAS dan EFAS tertera di gambar sebagai berikut:  

 

 
Gambar 5. 2. Kuadran SWOT bisnis sayur sellada PT Kelbun Sayur Ilndonelsila 
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Dari hasil analisis IFAS dan EFAS diperoleh ketetapan bahwa bisnis 
sayur selada PT Kebun Sayur Indonesia terletak pada kuadran I, yang 
menunjukkan bahwa bisnis sedang mengalami situasi bisnis progresif atau 
situasi yang sangat menguntungkan. Perusahaan memiliki kekuatan yang 
dapat diberdayakan untuk memanfaatkan peluang yang ada, di mana strategi 
yang dibutuhkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan 
yang agresif (growth oriented strategy), yakni memanfaatkan peluang 
penjualan selada yang ada untuk meningkatkan pertumbuhan dan 
mengembangkan bisnis dengan pasar baru.  
 

5.2.7. Matriks SWOT 
Setelah diperoleh posisi di kuadran SWOT, maka dibuat strategi 

alternatif bagi bisnis sayur selada PT Kebun Sayur Indonesia untuk 
menggunakan kekuatan dan memperbaiki kelemahan, memanfaatkan peluang 
serta mengatasi ancaman.  Penjelasan untuk strategi alternatif dimaksud 
tercantum pada tabel sebagai berikut:  
 
Tabell 5. 6. Matrilks SWOT bisnis sayur selada PT Kebun Sayur Indonesia 

EFAS/IFAS Strength 
1. Kualiltas sayur 

se llada bailk 
2. Sayur sellada 

hildroponilk belbas 
pelstilsilda 

3. Pellayanan bailk 
telrhadap 
konsumeln 

4. Manajelmeln usaha   
yang e lfelktilf 

5. Tilngkat pelnjualan 
cukup tilnggil 

6. Telrse ldilanya jasa 
kurilr antar sayur ke l 
konsumeln 

7. Jarilngan 
pelmasaran cukup 
bailk 

8. Harga Stabill 

Weakness 
1. Kurangnya 

konsilste lnsil anggota 
dalam belke lrja 

2. Kelte lrbatasan 
kendaraan 
mengangkut  sayur 
paneln dari kebun. 

3. Kurangnya 
komunilkasil antar tilm 

4. Umur silmpan sayur 
se llada tildak tahan 
lama 

5. Pelnge lmasan 
produk kurang 
melnarilk 

Opportunity 
1. Selgme lntasil pasar 

dapat diperluas 
2. Pelrubahan pola 

konsumsil 
masyarakat 

Strategi S-O 
1. Menggunakan 

keunggulan atau 
kekuatan kualitas 
sayur selada yang 
bebas pestisida 

Strategi W-O 
1. Mengadakan  

briefing dan pela-
tihan reguler pada  
karyawan untuk 
meningkatkan 
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untuk memperluas 
segmentasi pasar 
melalui promosi. 

2. Meningkatkan  
pelayanan jasa kurir 
antar sayur milik 
perusahaan. 

konsistensi kerja 
serta  komunikasi 
karyawan dalam 
tim. 

2. Memanfaatkan 
produk selada afkir 
dengan 
memperluas 
segmentasi pasar. 

Threats 
1. Banyak pelsailng 

baru. 
2. Harga pelsailng le lbilh 

murah. 
3. Pamelran hildroponilk 

kurang telrse ldila 
4. Kelnailkan harga 

baku. 
5. Munculnya produk 

turunan daril usaha 
lailn. 

 

Strategi S-T 
a. Me lnjaga kualiltas 

produk dan  mening-
katkan pelayanan 
agar dapat belrsailng 
delngan kompeltiltor. 

b. Meningkatkan 
efisiensi produksi 
dan transportasi 
agar harga dapat 
lebih bersaing.  

Strategi W-T 
1. Meningkatkan 

performance kerja 
karyawan dalam 
bentuk reward bagi 
karyawan yang 
berprestasi 

2. Memanfaatkan 
produk selada afkir 
untuk produk turun-
an yang bernilai 
tambah. 

3. Meningkatkan umur 
simpan produk 
selada dengan 
teknologi yang 
relevan.  

 
 

Untuk stratelgil konse lntrasil mellaluil ilntelgrasil horilzontal dapat diltelmpuh delngan 
stratelgil se lbagail belrilkut: 

 
A. Strategi S-O 

Adapun stratelgil S-O yang dapat dillakukan adalah, selbagail belrilkut: 
a. Menggunakan keunggulan atau kekuatan kualitas sayur selada yang 

bebas pestisida memperluas segmentasi pasar melalui promosi. 
Promosi sayuran organik yang memiliki kualitas sayur selada bebas 
pestisida merupakan strategi yang efektif untuk memperluas segmentasi 
pasar, yang dapat dilakukan dengan memberikan edukasi konsumen 
mengenai informasi nutrisi yang terdapat pada sayur selada, serta 
manfaat kesehatan yang diperoleh. Konten edukatif tentang manfaat 
sayur selada dan rekomendasi pengolahan dan cara konsumsi sayur 
selada diharapkan dapat meningkatkan minat konsumen. 
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b. Meningkatkan  pelayanan jasa kurir antar sayur milik perusahaan. 
Layanan jasa kurir antar sayur milik perusahaan merupakan salah satu 
keunggulan perusahaan, yang tentu tidak cukup dan perlu 
dipertimbangkan peningkatan layanan yang dapat diberikan. Strategi 
efektif yang dapat diterapkan misalnya berupa fitur pelacakan real-time 
untuk memantau posisi pengiriman kepada pelanggan.  Dengan demikian 
perusahaan dapat  memonitor status pengiriman dan meminimalisir 
kesalahan alamat, pengiriman yang terlambat, dan meminimalkan risiko 
dari program garansi kerusakan sayur. 

 
B. Strategi W-O 

Adapun stratelgil W-O yang dapat dillakukan adalah, selbagail belrilkut: 
a. Mengadakan  briefing dan pelatihan reguler pada  karyawan untuk          

meningkatkan konsistensi kerja serta  komunikasi karyawan dalam tim. 
Mengadakan briefing dan pelatihan secara reguler dapat menjadi solusi 
efektif dalam meningkatkan konsistensi kerja. Adapun strategi yang dapat 
diterapkan adalah menjelaskan tujuan dan prosedur kerja yang baik sesuai 
panduan atau SOP melalui briefing sesuai job desk yang sudah ditentukan, 
melakukan evaluasi pekerjaan untuk menilai apa yang berhasil dan apa 
yang perlu diperbaiki kedepannya.  Program pelatihan juga perlu dilakukan 
untuk meningkatkan kompetensi karyawan, yang tidak saja terkait dengan 
kompetensi teknis tetapi juga kompetensi soft skill untuk mendorong 
kemampuan kerjasama tim dan kolaborasi antar karyawan.  Peningkatan 
kompetensi kerja karyawan dapat juga berupa program penghargaan 
kepada karyawan dengan kinerja baik dan berkontribusi dalam pencapaian 
target perusahaan untuk meningkatkan motivasi kerja karyawan.   

b.    Memanfaatkan produk selada afkir dengan memperluas segmentasi pasar. 
Memanfaatkan produk selada afkir untuk memperluas segmentasi pasar 
dengan menerapkan proses gradilng sayur selada yang belrtujuan untuk 
melnge llompokkannya berdasarkan aspek mutu. Proses grading lebih lanjutl 
pada sayur selada afkir  be lrtujuan melmilsahkan antara sayur yang masih 
dapat dimanfaatkan meskipun dengan mutu yang lebih inferior delngan 
yang busuk dan rusak. Hasill grading telrselbut dilke llompokkan untuk 
melnelntukan harga berdasarkan gradel yang belrbe lda  dan dicari segmen 
pasar baru de lngan harga yang be lrbelda-beda selsuail nilai tilap grade pada 
segmen pasar yang masih dapat menerima produk selada tersebut. 
Dengan strategi ini diharapkan tildak melnyilsakan produk selada afkir dalam 
jumlah yang ti lnggil dan dapat melmaksilmalkan hasill paneln. 

 
C. Strategi S-T 

Adapun stratelgil S-T yang dapat dillakukan adalah, selbagail belrilkut: 
a. Me lnjaga kuali ltas produk dan meningkatkan pelayanan agar dapat 

belrsailng de lngan kompe ltiltor. 
Kualitas produk selada yang sudah baik dan diterima pasar harus 
dipertahankan. Titik kritis untuk menjaga kualitas produk yang tiba di 
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tangan pelanggan atau konsumen adalah di proses seleksi atau sortasi 
produk selada, sehingga kemampuan karyawan dalam melakukan 
seleksi harus dipertahankan meskipun terjadi pergantian karyawan 
misalnya.  Peningkatan pelayanan adalah dengan selalu memenuhi 
kebutuhan pelanggan atau konsumen melalui ketersediaan produk dan 
tiba tepat waktu.  Untuk memperoleh feedback dari pelanggan atau 
konsumen, survei kepuasan perlu dilakukan secara berkala. 

b. Meningkatkan efisiensi produksi dan transportasi agar harga dapat lebih 
bersaing. 
Untuk meningkatkan efisiensi produksi dan transportasi serta menjadikan 
harga lebih bersaing, beberapa strategi yang dapat diterapkan adalah 
optimasi rute pengiriman dengan menentukan rute terbaik, 
mempertimbangkan karakteristik sayur sesuai dengan keinginan 
konsumen atau pelanggan, dan biaya untuk mempercepat distribusi. 
Dengan penerapan strategi ini, perusahaan dapat mengurangi biaya dan 
meningkatkan daya saing di pasar. 
 

D. Strategi W-T 
Adapun stratelgil W-T yang dapat dillakukan adalah, selbagail belrilkut: 
a. Meningkatkan performance kerja karyawan dalam bentuk reward bagi 

karyawan yang berprestasi. 
Strategi meningkatkan performa kerja karyawan dalam bentuk reward 
untuk menjaga kualitas produk dapat dilaksanakan dengan analisis 
kegiatan karyawan berupa identifikasi performa individu maupun tim 
karyawan, kemudian desain program reward yang relevan terhadap kinerja 
atas kepatuhan standar operasional yang berlaku. Dengan demikian 
program reward yang efektif harus dipersonalisasi dan dinamis untuk 
selalu memotivasi karyawan dalam meningkatkan kualitas produk. 

b. Memanfaatkan produk selada afkir untuk produk turunan yang bernilai 
tambah. 
Untuk memanfaatkan produk selada afkir untuk produk turunan yang 
bernilai tambah, dapat dilakukan strategi pengolahan yang unik seperti 
produksi ulang menjadi suplemen nutrisi, serta salad sayur dan bahan 
utama pupuk organik cair atau ekoenzim, yang diperkuat dengan adanya 
label organik dalam meningkatkan efektivitas pemasaran produk turunan 
bernilai tambah. 

c. Meningkatkan umur simpan produk selada dengan teknologi yang relevan.  
Untuk meningkatkan umur simpan produk selada dengan menggunakan 
teknologi sambil menurunkan harga dengan penerapan pengemasan 
plastik berlubang yang dapat menurunkan aktivitas respirasi produk 
selada. Penggunaan jenis kemasan yang tepat seperti plastik polyethelene 
(PE) yang dapat mempengaruhi susut bobot dan umur simpan sayur 
selada, serta memperhatikan penyusunan penyimpanan sesuai kapasitas 
penyimpanan yang sudah ditetapkan di ruangan penyimpanan perlu 
diperhatikan. 
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Strategi yang ditetapkan berdasarkan hasil analisis SWOT di atas 
kemudian disampaikan kepada pejabat Kepala Gudang untuk memilih strategi 
mana yang paling relevan dan menjadi prioritas untuk Strategi yang dipilih 
adalah melakukan grading selada afkir ke dalam beberapa kategori dan 
dicarikan segmen pasar baru yang masih mau menerima produk selada afkir 
dari PT Kebun Sayur Indonesia. 
 

5.2.8. Grading Selada Afkir  
Pelmbagilan gradel sayur selada bertujuan me lmanfaatkan produk afkilr 

sayur se llada sehingga melngurangil jumlah produk afkilr se lrta dapat 
melnghasillkan keluntungan bagil pelrusahaan (Samildjo & Ilsnawan, 2022). 
Stratelgil ilnil mampu melngatasil masalah yang ada dil pelrusahaan selrta 
pelnelrapan stratelgil ilnil mampu melngelmbangkan bilsnils se llada tersebut. 
Adapun stratelgil gradilng sayur sellada ilnil dillakukan dengan pelngellompokkan 
sayur ke lebih banyak gradel atau kategori, di mana selbe llumnya hasill paneln 
se llada hanya ada dua pelnge llompokan yaknil se llada delngan kualiltas yang bailk 
diljual kel konsumeln, sementara yang me lngalamil ke lrusakan filsilk tildak dijual 
dan masuk dalam lilmbah sayur yang dibuang begitu saja, Strategi 
pelnge llompokan sayur sellada menambaj kategori sayur selada ke dalam 4 
grade yakni:   

 
1. Grade 1 

Kategori atau gradel ilnil merupakan sayur selada dengan kualitas terbaik 

yang diljual ke l konsumeln selrta relstoran dan toko dengan karakteristik  

se lbagail belrilkut:  

a. Sayur se lgar  

b. Tildak boltilng  

c. Tildak ada belrcak coklat (brownilng) 

 

 
Gambar 5. 3. Sellada Gradel 1 

Sumbelr: Dokumelntasil prilbadil 

 



41 
 

2. Grade 2 

Kategori atau gradel ilnil merupakan sayur selada yang diljual ke l pasar 

tradisional delngan harga yang lebih murah dengan karakteristik  se lbagail 

belrilkut:  

a. Sayur se lgar  
b. Terdapat sayur yang patah daun  

c. Boltilng    

 
Gambar 5. 4. Sellada Gradel 2 

Sumbelr: Dokumelntasil prilbadil  

 

3. Grade 3 

Kategori atau gradel ilnil merupakan sayur selada yang diljual kel pelmillilk 
kura-kura yang me lnggunakan sellada selbagail makanan kura-kura de lngan 
lkarakteristik selbagail be lrilkut  

a. Sayur kurang selgar  

b. Sayur patah daun  

c. Sayur hasill sortasil  

 
Gambar 5. 5. Sellada Gradel 3 

Sumbelr: Dokumelntasil Prilbadil 
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4. Grade 4 

Kategori atau gradel ilnil merupakan sayur yang bilasanya dilbuang langsung, 
namun sebenarnya masih bilsa dilgunakan untuk melnjadil bahan baku 
dalam pembuatan pupuk kompos ataupun pupuk cailr dan elkoe lnzilm 
delngan l karaketristik se lbagail belrilkut: 
a. Sayur boltilng  

b. Sayur layu  

c. Sayur busuk 
               
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 5. 6. Sellada Gradel 4 
Sumbelr: Dokumelntasil prilbadil 

 
Dengan kondisi saat ilnil pelrusahaan sudah cukup bailk dalam 

melmanfaatkan pelluang yang ada, namun pe lrlu dilgunakan stratelgil yang 
harus diltelrapkan dalam melndukung pelrtumbuhan yang agre lsilf. Untuk 
melnyilkapil hal ilnil pelrlu stratelgil yang mampu melmanfaatkan pelluang yang 
ada, selhilngga mampu memberikan keluntungan bagil pelrusahaan. 
Selbe llumnya PT Kelbun Sayur Ilndonelsila hanya melnjual sayur selladal 
delngan kualiltas telrbailk saja dan silsa sellada yang tildak masuk krilte lrila 
konsumeln tildak dilgunakan dan dilbuang begitu saja. Produk selada afkilr 
yang tercatat pada Juni 2024 terdapat pada tabel selbagail belrilkut: 
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 Tabell 5. 7. Produk afkilr se llada kelriltilng Junil 2024  

Tanggal Produksil Sellada 
(kg) 

Produk afkir 
Sellada (kg) 

3 Junil 2024 386.6 122.9 
5 Junil 2024 336.7 120.05 
7 Junil 2024 473.1 103.35 
10 Junil 2024 450.3 81.6 
12 Junil 2024 417.7 112.7 
14 Junil 2024 480.65 106,4 
17 Junil 2024 449.9 68.45 
19 Junil 2024 228.8 111.7 
21 Junil 2024 332 95,15 
24 Junil 2024 227.8 91.7 
26 Junil 2024 204.4 85.7 
28 Junil 2024 267 117.7 

Total 4254.95 1217.4 

 
 Pelnelrapan stratelgil gradilng sayur selada PT Kebun Sayur Indonesia 

dari 2 kategori menjadi melnjadil 4 kategori yang dilakukan pada bulan Juni 
2024 menghasilkan jumlah produk seperti yang tercantum pada tabel 
belrilkut: 

 
Tabell 5. 8. Produk afkilr se llada kelriltilng Junil 2024 selsuail pelmbagilan grade.   l 

Tanggal Gradel 1 
(kg) 

Gradel 2 
(kg) 

Gradel 3 
(kg) 

Gradel 4 
(kg) 

3 Junil 2024 386.6 74.4 30.5 18 
5 Junil 2024 336.7 83.85 30 6.2 
7 Junil 2024 473.1 64.95 18.1 20.3 
10Junil 2024 450.3 30.6 20.2 30.8 
12 Junil 2024 417.7 45.3 62.6 4.8 
14 Junil 2024 480.65 70.2 26.2 10 
17 Junil 2024 449.9 45.75 13 9.7 
19 Junil 2024 228.8 56.2 37.4 18.1 
21 Junil 2024 332 57.75 24 13.4 
24 Junil 2024 227.8 56.7 20.2 14.8 
26 Junil 2024 204.4 50.4 18.8 16.5 
28 Junil 2024 267 75.2 30.2 12.3 

Total 4254.95 711.3 331.2 174.9 
Perkiraan Pendapatan 106,373,750   9,246,900 2,318,400  

 
Kelte lrangan:   
Gradel 1    Untuk HORE lKA/Konsumeln   = Rp 25.000/kg 
Gradel 2    Pasar tradisional/Ageln           = Rp 13.000/kg 
Gradel 3    Kura-kura                               = Rp   7.000/kg 
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Gradel 4    Pupuk cailr/E lkoelnzilm             = Rp          0  
 
Penerapan strategi grading dengan melmillah sayur selada afkir yang 

masih layak untuk dijual ke pasar tradisonal dan pemilik ternak kura-kura dapat 
melmbantu melmbelril tambahan nillail e lkonomil tanpa melnyilsakan lilmbah yang 
dapat melrusak lilngkungan. 
 

Gambar 5.2.9. BMC Produk Selada PT Kebun Sayur Indonesia Dengan                 
Penerapan Strategi Grading Selada Afkir. 
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Gambar 5.17. BMC bisnis Sellada Delngan Pelnelrapan Stratelgil Gradilng Afkilr 
 

Pada Gambar 5.17 dapat dilihat BMC sellada dengan pelne lrapan strate lgil 
gradilng produk selada mengalami pelrubahan delngan elle lmeln bilsnils yang 
se lbellumnya sudah belrjalan. Delngan stratelgil yang baru, maka hasill pelnjualan 
melnilngkat dan ellelmeln bsnils yang melngalamil pelrubahan delngan adanya 
pelnambahan targelt pasar adalah kelgilatan yang dillakukan, kelrjasama antara 
miltra, selrta bilaya yang dilkelluarkan sellama produksil belrlangsung. 
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