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Abstrak

Penelitian ini mengidentifikasi tantangan yang dihadapi UMKM dalam melakukan ekspansi ekspor, terutama
terkait strategi permodalan dan perancangan business plan. Menggunakan pendekatan kualitatif dengan teknik
pengumpulan data melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Penelitian ini menemukan bahwa strategi
permodalan yang tepat dan business plan yang terstruktur dapat meningkatkan kapasitas ekspor UMKM secara
signifikan. Penelitian ini memberikan rekomendasi untuk memperkuat posisi UMKM dalam pasar global.

Kata kunci: Business Plan, Business Model Canvas, Ekspor, Strategi Modal

Abstract

This study identifies the challenges faced by MSMEs in expanding exports, especially related to capital strategies
and business plan design. It uses a qualitative approach with data collection techniques through interviews,
observation, and documentation. This study found that an appropriate capital strategy and a structured business
plan can significantly increase the export capacity of MSMEs. This research provides recommendations to
strengthen the position of MSMEs in the global market.

Keywords: Business Plan, Business Model Canvas, Capital Strategy, Export

1. PENDAHULUAN

Globalisasi ialah sesuatu yang umum dipahami, khususnya dalam bisnis Internasional. Semua
perusahaan di bidang atau sektor apapun ingin memiliki perusahaan yang akan memasuki pasar global.
Konsep ini berfokus pada perluasan pasar atau ruang lingkup dan dikaitkan dengan perekonomian
Internasional dan investasi langsung dari negara lain serta modal, masyarakat, gagasan, dan praktik
kelembagaan. Dengan luasnya jangkauan pasar yang dimiliki suatu perusahaan maka akan mampu
meningkatkan volume barang atau jasa yang diproduksi (Wicaksono, 2022).

Model teoritis menunjukkan keterkaitan antara sumber daya, kapabilitas dan pilihan strategis dalam
kegiatan ekspor (Morgan et al., 2004). Peningkatan pertumbuhan ekspor mengakibatkan naiknya
permintaan pada produk negara, yang berdampak pada peningkatan output riil (Odhiambo, 2021).
Partisipasi UMKM dalam penciptaan lapangan kerja, manufaktur, serta ekspor sangatlah signifikan
(Rajeevan et al., 2015). Perkembangan UMKM yang semakin baik akan memberikan kontribusi besar
dalam penyerapan tenaga kerja dan kemiskinan (Soraya & Nasution, 2023).

Keberhasilan penerapan strategi ekspansi UMKM terutama bergantung pada rencana bisnis yang
dijalankan. Melalui hal ini, perusahaan dapat menciptakan, memelihara, dan mengembangkan basis
konsumen secara efektif dan berkelanjutan. Selain itu, keberhasilan UMKM didasarkan pada aset
permodalan serta kemampuan memanfaatkan media sosial guna menaikkan daya tanggap organisasi.
Pengalaman ekspor UMKM berdampak signifikan pada kinerja keuangan (Dhliwayo, 2016).

Pentingnya UMKM pada pembangunan ekonomi sangat penting karena memiliki sumbangsih pada
tumbuhnya ekonomi serta penciptaan lapangan kerja (Hayati, 2021). Namun, kendala kurangnya
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pendanaan, infrastruktur sosial yang buruk, dan fluktuasi ekonomi berdampak pada kinerja mereka.
Penegakan hak kekayaan intelektual juga menimbulkan tantangan UMKM, meski ada manfaat
melestarikan inovasi serta menaikkan pendapatan (Osunde, 2016).

Model bisnis sangat penting bagi UMKM karena usaha yang didirikan tanpa adanya model bisnis
rentan tidak dapat menghadapi perubahan kondisi yang fluktuatif. Hasil penelitian yang dilakukan oleh
Euis et al. (2014) menyatakan bahwa BMC memiliki Sembilan elemen penting untuk mempermudah
identifikasi model bisnis dan elemen pendukung untuk keberlanjutan usaha. Selain itu, penelitian yang
dilakukan Rukka et al. (2018) juga menemukan bahwa BMC dapat digunakan sebagai alat untuk
memberikan rekomendasi rancangan model bisnis yang baru yang dapat diterapkan pada unit usaha.

PT Keloria Moringa Jaya merupakan salah satu anggota UKM (Usaha Kecil dan Menengah) yang
khusus memproduksi obat-obatan herbal buatan sendiri. Perusahaan ini dimiliki oleh Ibu Syahrani Devi
dan berada di Jalan M. Basir No. 19, Medan, Sumatera Utara, yang sejak awal merupakan industri
manufaktur berbagai produk turunan dari daun kelor. Kelor telah menunjukkan manfaat kesehatan
termasuk mengandung antioksidan dan senyawa anti-inflamasi. Khasiat kelor lainnya antara lain
mengontrol hormon dan memperlambat efek penuaan, bermanfaat untuk memperbaiki sistem
pencernaan, melawan diabetes, melindungi kulit dan memiliki konsentrasi tinggi antioksidan dan
senyawa yang membantu fungsi tiroid yang penting dalam menjaga tubuh, melawan kelelahan, depresi,
hasrat seksual rendah, suasana hati tidak menentu dan kurang tidur. Penyakit lain, antara lain hepatitis,
hiperlipidemia, dan penyakit jantung, berhasil diobati dengan daun kelor (Adrian.2019).

PT Keloria Moringa Jaya yang dikaitkan dengan nama merek Keloria Moringa yakni perusahaan
di bidang produk herbal dan memproduksi makanan dan minuman antara lain teh kelor, kapsul, tepung
daun kelor, minyak biji kelor, coklat, dan biskuit. Produk itu didistribusikan ke banyak wilayah di
Indonesia, hingga telah diekspor ke Australia, negara Queensland.

Berdasarkan prospek bisnis yang cukup signifikan dan berbagai permasalahan lain yang dihadapi
UMKM dalam mengembangkan pasar ekspornya, maka kajian dalam penelitian ini penting dilakukan.
Penelitian ini akan memberikan desain model bisnis yang dapat memberikan informasi sederhana yang
dapat dipahami pemilik usaha dalam penentuan strategi bisnis selanjutnya. Dari beberapa hipotesis dan
kemungkinan hasil, penulis tertarik dengan konsep PT Keloria Moringa Jaya karena potensinya yang
sangat besar di pasar global. Hal ini menyebabkan penulis meneliti tentang " Business Plan dan
Analisa Strategi Permodalan Dalam Upaya Untuk Ekspansi Ekspor UMKM PT Keloria Moringa
Jaya”.

2. METODE PENELITIAN

Metodologi penelitian ini yakni deskriptif kualitatif artinya metodologi penelitian tak terstruktur
serta investigatif mengandalkan informan menghasilkan pemahaman dan wawasan pada masalah.
Penelitian deskriptif adalah jenis penelitian melibatkan pengumpulan data berbentuk kata-kata, gambar,
serta bukan nilai numerik (Moleong, 2012).

Di penelitian ini, guna mendapat data penelitian didapat memakai tiga cara yakni:

a. Observasi
Observasi pada dasarnya yakni prosedur yang memanfaatkan panca indera, termasuk penglihatan,
penciuman, pendengaran, dan sentuhan, semuanya dibutuhkan guna mendapat informasi guna
menjawab pertanyaan penelitian. Hasil kegiatan observasi berupa peristiwa, kejadian, benda, kondisi,
dan keadaan emosi seseorang. Observasi guna memperoleh gambaran sebenarnya mengenai
peristiwa yang menjawab pertanyaan tentang penelitian.

b. Wawancara
Wawancara adalah diskusi atau percakapan peneliti dengan informan atau subjek yang dimaksudkan
untuk mengumpulkan informasi melalui pertanyaan dan tanggapan. Teknologi informasi sekarang
memungkinkan wawancara tanpa partisipasi partisipan secara langsung, hal ini dilakukan lewat
media Wawancara yakni prosedur mengumpulkan informasi ekstensif tentang suatu subjek atau topik
yang ditelit ataupun proses pembuktian pengetahuan yang sebelumnya diperoleh melalui metode lain.

c. Dokumentasi
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Disamping wawancara serta observasi, informasi didapat lewat fakta yang disimpan berbentuk surat,
catatan harian, foto, hasil pertemuan, cinderamata, dan informasi lain. Informasi dari dokumen seperti
ini berguna mencari informasi yang terjadi sebelumnya. Para peneliti wajib punya pemahaman
teoretis pada makna dokumen ini, jika tidak, mereka mendapatkan hal yang tidak bermakna.
Teknik analisis data di penelitian Perencanaan Bisnis dan Analisa Strategi Permodalan, yakni:

a. EFASdan IFAS
EFAS dipakai untuk mengetahui status faktor eksternal perusahaan. Dari hasil studi EFAS diketahui
potensi peluang dan ancaman terkait kondisi lingkungan perusahaan. IFAS (Internal Strategic
Factor Analysis) dipakai mengetahui keadaan faktor lingkungan internal.

b. Strategi Bisnis
Identifikasi strategi bisnis untuk digunakan dalam pengembangan bisnis diperoleh dari analisis
perkembangan strategi perusahaan. Strategi korporasi perusahaan berasal dari temuan analisis.

C. Analisis Strategi Permodalan
Analisa strategi permodalan difokuskan pada kondisi keuangan UMKM apabila berhasil melakukan
ekspansi bisnis. Analisa ini juga akan menguraikan tambahan kebutuhan modal yang harus dipenuhi
UMKM untuk ekspansi ekspor.

Rancangan penelitian ini diuraikan dengan :

Strategi Ekspansi Ekspor Produk
UMEKM PT. Keloria Moringa Jaya

l

Bagaimana Rencana Bisnis yang
digunakan PT. Keloria Moringa Jaya
untuk ekspansi ekspor

|

Bagaimana Analisa Strategi Permodalan
PT. Keloria Moringa Jaya untuk ekspansi
ekspor

|

| Penarikan Kesimpulan ‘

Gambar 1. Rancangan Penelitian

Alur penelitian ini dihubungkan secara sistematis dan terarah agar tujuan penelitian tercapai efektif
dan tiap langkah punya pengaruh pada langkah berikutnya. Langkah penyelesaiannya yakni:

Gambar 2. Alur Tahapan Penelitian
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN

3.1. Hasil Penelitian

Pada tahap analisa riset pasar untuk produk olahan daun kelor (moringa) diperlukan data terkini
yang dapat dijadikan acuan untuk melakukan ekspansi pasar ekspor selanjutnya. Data tersebut akan
membantu rencana ekspansi ekspor lebih terarah dikarenakan setiap negara tujuan ekspor memiliki
persyaratan dokumen ekspor dan legalitas yang berbeda.

Concentration of importing countries and average distance with their supplying countries
for the selected product in 2023
Product: 0712 Dried vegetables, whole, cut, sliced, broken or in powder, but not further prepared
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Gambar 3. Potensi Negara Tujuan Ekspansi Ekspor Produk Olahan Daun Kelor (Moringa)

Berdasarkan gambar 3 di atas, Negara Jepang, Amerika Serikat dan Vietnam menjadi potensi
negara terbesar yang dapat dituju untuk memasarkan produk olahan daun kelor yang masuk pada
kategori dried vegetables, whole cut, sliced, broken or in powder (HS Code 0712).Selain itu, Negara
Eropa yang juga berpotensi menjadi negara tujuan ekspor yakni Jerman, Perancis dan Belanda. Canada
sebagai salah satu negara di Amerika Utara juga berpotensi besar untuk ditargetkan menjadi negara
ekspor berikutnya.

Tabel 1. Indikator Perdagangan Produk Kategori dried vegetables

Select your indicators

Value Trade Quantit Unit value Sharein  Concentra
Importers  imported in  balance in importe)d/ Quantity (USD/ world tion of
2023 (USD 2023 (USD in 2023 Unit unit) imports  supplying
thousand)  thousand) (%) countries
World 3311196 326789 0 No quantity 100 0.24
Japan 352934 -349001 45103 Tons 7825 10.7 0.7
United States
of America 275978 -74017 58791 Tons 4694 8.3 0.16
Germany 255232 -61867 63281 Tons 4033 7.7 0.12
Viet Nam 237348 -214766 19637 Tons 12087 7.2 0.95
Israel 154420 -143376 36209 Tons 4265 4.7 0.22
France 125859 -24854 21986 Tons 5725 3.8 0.14
Netherlands 122684 -11740 47175 Tons 2601 3.7 0.13
Canada 116821 -112627 28211 Tons 4141 35 0.3
Thailand 112898 -97830 16567 Tons 6815 3.4 0.84

Sumber : ITC Trademap
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Pada tabel 1 di atas merupakan indikator perdagangan yang diperoleh dari Trademap yang
menyatakan bahwa Jepang telah mengimpor sebanyak 45.103 ton produk dried vegetables, Amerika
Serikat sebanyak 58.791 ton dan Jerman sebanyak 63.281 ton. Oleh karena itu, persentase negara yang
paling membutuh produk dried vegetables adalah Jepang yakni sebesar 10,7% jika dibandingkan seluruh
negara di dunia.

Strategi pengembangan ekspor UMKM menghadapi beragam tantangan yang dapat menghambat
kinerja. Menurut Adrian (2019), kurangnya kejelasan strategi pengembangan ekspor pada usaha kecil
dan menengah menjadi penyebab utama sulitnya meningkatkan pemberdayaan produk dari UMKM
yang penting untuk meningkatkan nilai ekspor. Selain itu, kendala kredit dan kendala pasar domestik
juga dapat membatasi kemampuan UMKM untuk melakukan perdagangan internasional (Hiremath &
Deb, 2021).

Saat ini, tepung dari olahan daun kelor yang merupakan hasil produksi PT Keloria Moringa Jaya
sudah menembus pasar Australia dan pengiriman masih berkelanjutan sebesar 500 kilogram per bulan.
Sampel produk PT Keloria Moringa Jaya juga sudah dibawa pengusaha asal Jerman, Belanda dan
Jepang.

Setelah indikator-indikator SWOT ditentukan, langkah selanjutnya adalah menentukan bobot,
rating dan score. Data diperoleh dari hasil wawancara dan kueosioner yang diisi oleh pemilik PT.
Keloria Moringa Jaya terhadap faktor-faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi perusahaan.
Setelah itu, dilakukan penentuan nilai penting, pemberian bobot, rating dan total skor dalam matriks
IFAS dan EFAS.

Tabel 2. Internal Strategic Factors Analysis Summary (IFAS)

No Indikator Tingkat Bobot Rating Skor

Kekuatan (Strength)
Kemampuan pihak manajemen dan pengalaman dalam

S1 - 8 0,15 4 0,58
melaksanakan kegiatan ekspor

$2 Peru;ahaan memlllkl manajemen yang solid dalam 5 0,09 3 0,27
menjalankan bisnisnya

$3 zl;:aya perusahaan yang menempatkan pelanggan sebagai 7 0.13 4 0,51

s4 Pelayanan yang dilakukan selalu berorientasi pada 2 0,04 4 0,15
kepuasan pelanggan

S5 Perusahaan memiliki harga produk yang kompetitif 10 0,18 3 0,55
Kualitas produk yang dihasilkan dan penentuan harga

S6 yang ditetapkan sesuai standar kualitas produk yang 1 0,02 4 0,07
dihasilkan

57 Ket«_arampllan dan k_emampuan para karyawan dan adan_ya 3 0,05 3 0,16
Kerjasama yang baik dalam melakukan proses produksi

s8 Produk yang dihasilkan telah memenuhi standar kualitas 4 0,07 4 0,29
Internasional

9 FaS|I|tas—fa5|I_|tas B pe_rusahaan mendukung  untuk 6 0.11 3 0,33
melakukan diversifikasi produk

510 Pen_erapan Standard Operatimg Procedure (SOP) sudah 9 0,16 3 0,49
optimal

55 1,00 3,40

Kelemahan (Weakness)

W1 Kurangqya bahan baku untuk dapat memenuhi kebutuhan 5 0,14 4 0,56
produksi

W2  Supply chain belum optimal 4 0,11 4 0,44
Penggunaan jaringan online dalam memasarkan produk

W3 belum maksimal sehingga intensitas promosi masih 2 0,06 2 0,11
kurang

W4 Pencitraan merk belum sempurna 8 0,22 2 0,44

W5 Adanya keterbatasan penyebaran produk karena kendala 3 0,08 3 0,25

sarana dan prasarana serta kurangnya struktur modal
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Belum adanya perencanaan anggaran/alokasi dana disetiap
W6 awal periode sehingga kinerja keuangan tidak dapat diukur 6 0.17 2 0,33
W7 Eengamb_llan Keputusan belum didukung dengan sistem 1 0,03 4 0.11
informasi berbasis data yang lengkap
W8 P_ener_apan mekanisme eval_ua3| dalam meningkatkan 7 0,19 3 0,58
Kinerja perusahaan belum optimal
36 1,00 2,83

Pada tabel 2, tersaji hasil IFAS yang merupakan hasil pengolahan data kuesioner bersama
responden. Hasil analisa menunjukkan bahwa kekuatan terbesar untuk memperluas pasar ekspor produk
olahan daun kelor adalah kemampuan pihak manajemen dan pengalaman dalam melaksanakan kegiatan
ekspor dengan skor 0,58, perusahaan memiliki harga produk yang kompetitif dengan skor 0,55 dan
budaya perusahaan yang menempatkan pelanggan sebagai raja dengan skor 0,51. Hasil IFAS juga
menunjukkan kelemahan terbesar untuk perluasan pasar ekspor adalah kurangnya bahan baku untuk
dapat memenuhi kebutuhan produksi dengan skor 0,56, penerapan mekanisme evaluasi dalam
meningkatkan kinerja perusahaan belum optimal dengan skor 0,58 dan supply chain belum optimal
dengan skor 0,44. Total skor untuk indikator kekuatan adalah 3,40 dan indikator kelemahan adalah 2,83.

Tabel 3. External Strategic Factors Analysis Summary (EFAS)

No Indikator Tingkat Bobot Rating Skor

Kesempatan (Opportunities)

Dengan adanya pasar bebas memberikan kesempatan
o1 - :
bagi perusahaan asing untuk dapat masuk ke pasar global
Upaya membuka jaringan pemasaran secara global
O2 merupakan peluang yang baik untuk berkompetisi 1 0,04 4 0,14
dengan perusahaan berskala Internasional
Banyaknya sarana jasa pengangkutan yang sangat

6 0,21 3 0,64

03 . . 2 0,07 4 0,29
menunjang kegiatan ekspor
o4 Kebijakan pemerintah dalam negeri memberikan 3 0.11 4 0,43
kemudahan proses ekspor
o5 Mudahnya perijinan untuk melakukan aktivitas dan 4 0,14 4 0,57
proses ekspor
Kondisi ekonomi negara tujuan membuka peluang ekspor
06 untuk produk-produk herbal 5 0,18 4 0,71
o7 Bentuk duku_nggn pemerintah berupa trade expo mampu 7 0,25 2 0,50
memperluas jaringan pemasaran usaha
28 1,00 3,29
Ancaman (Threats)
T1 Fluktuasi nilai tukar mata uang 1 0,03 4 0,11
T Ii:’r;e];)uobr?ir;an regulasi atau kebijakan perdagangan negara 2 0,06 4 0,22
T3 Perubahan lingkungan alam yang berpengaruh terhadap 6 0,17 5 0,33

Tingkat produksi perusahaan

Kecepatan perkembangan dalam penerapan teknologi
T4 pada perusahaan pesaing merupakan ancaman serius bagi 4 0,11 3 0,33
pelaksanaan strategi ekspor perusahaan
Persaingan semakin ketat yang terjadi antara para

T5 o . 7 0,19 2 0,39
eksportir di pasar Internasional

T6 Adar_1ya ekspansi  perluasan u_saha dari perusahaan 5 0,14 3 0,42
pesaing merupakan ancaman bagi perusahaan

17 Kurangnya p(_engetahuan tentang tindakan pesaing di 8 0,22 5 0,44
pasar Internasional

T8 Fluktuasi perubahan harga pasar 3 0,08 4 0,33

36 1,00 2,58
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Tabel 3 menyajikan hasil EFAS yang diperoleh dari kuesioner responden. Hasil ini menunjukkan
bahwa kesempatan terbesar UMKM untuk dapat melakukan ekspansi ekspor adalah Kondisi ekonomi
negara tujuan membuka peluang ekspor untuk produk-produk herbal dengan skor 0,71, Dengan adanya
pasar bebas memberikan kesempatan bagi perusahaan asing untuk dapat masuk ke pasar global dengan
skor 0,64 dan mudahnya perijinan untuk melakukan aktivitas dan proses ekspor dengan skor 0,57. Selain
itu, ancaman terbesar sesuai hasil EFAS adalah kurangnya pengetahuan tentang tindakan pesaing di
pasar Internasional dengan skor 0,44, adanya ekspansi perluasan usaha dari perusahaan pesaing
merupakan ancaman bagi perusahaan dengan skor 0,42 dan persaingan semakin ketat yang terjadi antara
para eksportir di pasar Internasional dengan skor 0,39. Sehingga total skor untuk indikator kesempatan
dan ancaman masing-masing adalah 3,29 dan 2,58.

Permasalahan permodalan usaha khususnya untuk tujuan ekspansi ekspor menjadi perhatian
signifikan bagi UMKM (Fahey, 2005). Hal ini dikarenakan permasalahan ini dapat menajadi batasan
kapasitas UMKM untuk berinvestasi dan bersaing di pasar internasional. Penelitian Rajeevan et al.
(2015) menekankan urgensi peran UMKM untuk memperluas lapangan kerja dan produksi industri yang
menggambarkan bahwa tantangan ekspansi ekspor berdampak luas pada pertumbuhan ekonomi skala
nasional.

Saat ini, PT Keloria Moringa Jaya menjalankan kegiatan operasionalnya masih menggunakan
modal sendiri tanpa bantuan permodalan dari manapun. Hal ini dikarenakan jumlah produksi untuk
ekspor masih sebatas untuk memenuhi permintaan pasar Australia dan beberapa pasar lokal saja.
Namun, belum ada srategi khusus yang diterapkan pihak manajemen untuk mengantisipasi lonjakan
produksi akibat perluasan pasar ekspor.

Proses pengolahan daun kelor menjadi tepung membutuhkan bahan dasar berupa daun kelor basah
yang diberi dari petani seharga Rp3.000 per kg yang umumnya disuplai dari petani dan kemudian dijual
sehara Rp400.000 per kilogram dalam bentuk tepung. Apabila daun kelor basah dibeli dari petani
seharga Rp3.000 per kg (termasuk ranting-rantingnya). Umumnya disuplai petani dari Bandarlabuhan
di Tanjungmorawa, Deliserdang. Setelah diproses sesuai SOP, harga jual mencapai Rp400 ribu per kg
dalam bentuk tepung, yang dikemas dalam bentuk teh dan suplemen makanan. Daun kelor asal Sumatera
Utara, khususnya asal Tanah Deli (Deliserdang dan Batubara), dinilai memiliki kandungan nutrisi yang
bagus. Sehingga, PT Keloria Moringa Jaya berminat kerjasama dengan petani kelor di wilayah tersebut.

Tabel 4. Perkiraan Kebutuhan Tambahan Modal Untuk Memenuhi Permintaan Negara Tujuan Ekspor
Potensi volume

Volume ermintaah yan Harga Bahan
Negara Tujuan permintaan % leh yo g g Jumlah Modal
lobal (tons) iperoleh (10%) Dasar
9 - tons
Jepang 45.103 4,510 Rp. 3.000.000 Rp. 13.530.000.000
Amerika Serikat 58.791 5.879 Rp. 3.000.000 Rp. 17.637.000.000
Jerman 63.281 6.328 Rp. 3.000.000 Rp. 18.984.000.000
Total Rp. 50.151.000.000

Berdasarkan tabel 4 di atas, pemilik usaha perlu menyediakan modal kurang lebih sebesar 50 Miliar
untuk dapat memenuhi kebutuhan produksi negara tujuan dengan asumsi dapat memenuhi sebanyak
10% dari total volume permintaan negara tujuan yang bersumber dari data ITC Trademap. Asumsi ini
didasarkan pada keterbatasan bahan baku yang dapat diperoleh pemilik dari petani yang dapat membudi
dayakan daun kelor sesuai dengan kualitas yang diharapkan.

3.2. Pembahasan

Dari hasil analisa SWOT dapat dituangkan posisi perusahaan di dalam diagram Kartesius yang
menghubungkan antara kekuatan dan kelemahan maupun peluang dan ancaman yang kesemuanya
digambarkan dalam garis-garis positif dan negative. Dalam penentuan titik koordinat, dapat dilakukan
berdasarkan perhitungan sebagai berikut :

a. Koordinat analisis internal (Skor total kekuatan — skor total kelemahan) yaitu 0,97 (3,40 — 2,43).
b. Koordinat analisis eksternal (skor total peluang — skor total ancaman) yaitu 0,71 (3,29 — 2,58).
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Analisa IFAS memiliki kecenderungan nilai untuk faktor kekuatan lebih besar dari nilai kelemahan
sebesar 0,97 sedangkan analisa EFAS memiliki kecenderungan nilai untuk faktor peluang lebih besar
dari nilai ancaman sebesar 0,71. Nilai-nilai analisis baik internal maupun eksternal tersebut dapat
disajikan dalam bentuk diagram SWOT PT. Keloria Moringa Jaya.

KUADRAN Il KUADRAN I

Posisi PT Keloria
Moringa Jaya

[=]
. S : o

]

KUADRAN Il1 KUADRAN IV

-3

Gambar 4. Kuadran Analisa SWOT PT. Keloria Moringa Jaya

Berdasarkan gambar 4 di atas, terlihat bahwa posisi PT. Keloria Moringa Jaya berada di dalam
kuadran 1. Posisi ini membuktikan bahwa PT. Keloria Moringa Jaya merupakan perusahaan yang kuat
dan berpeluang, yang berarti bahwa perusahaan dalam kondisi prima sehingga besar kemungkinan untuk
terus menjalankan ekspansi, memperbesar pertumbuhan dan meraih kemajuan secara maksimal. Dapat
dikatakan bahwa PT. Keloria Moringa Jaya berada pada situasi yang menguntungkan sehingga dapat
memperluas pasar ekspornya dengan mengembangkan produk olahan daun kelor.
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Gambar 5. Business Model Canvas (BMC) UMKM

BUSINESS MODEL CANVAS

Dari hasil analisa, maka dapat disusun business model canvas (BMC). Pemanfaatan BMC bagi
UMKM merupakan hal yang baik agar UMKM dapat menetapkan strategi pengolaan usahanya. BMC
dapat membantu UMKM dalam menyusun ide dan konsep bisnis secara visual. BMC merupakan
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rencana bisnis dalam satu halaman yang sederhana, ringkas dan mudah dipahami oleh UMKM. Herawati
et al. (2019) menyatakan hasil pemetaan didasarkan pada sembilan elemen yakni mitra kunci (key
partners), aktivitas kunci (key activities), sumber daya kunci (key resources), keunggulan produk (value
propositions), hubungan pelanggan (customer relationship), saluran (channels), segmentasi pasar
(customer segment), struktur biaya (cost structure) dan pemasukan (revenue stream).

Pada elemen key partners, UMKM bermitra dengan pemasok bahan baku, mitra dalam negeri
seperti pemerintah setempat, rumah sakit dan masyarakat, serta mitra luar negeri. Negara tujuan ekspor
yang berbeda, maka legalitas yang dibutuhkan akan berbeda pula dan tentunya lebih kompleks. Hal ini
tentunya akan mempersulit UMKM untuk memahami beberapa persyaratan yang diminta. Maka dari
itu, pada elemen ini perlu ditambahkan partner tambahan yaitu Perusahaan Pengurusan Jasa Kepabeanan
(PPJK) untuk membantu segala tata cara ekspor yang diperlukan sesuai dengan negara pabean yang
dituju sesuai aturan yang ditetapkan. Tujuannya adalah agar perlindungan industri serta keamanan
barang yang akan diperdagangkan dapat terpenuhi.

Elemen key activities menunjukkan berbagai aktivitas yang dilakukan agar model bisnisnya dapat
direalisasikan dengan baik (Massepe, 2017). Hasil desain BMC menunjukkan bahwa aktivitas inti
sehubungan dengan kualitas prdoduk berada pada tahap penumbukan menjadi tepung kelor dan tahap
pengemasan produk. Agar kualitas tepung kelor bertahan lama, maka lokasi pengeringan perlu
diperhatikan. Selain itu, perlu adanya tambahan tahap pengayakan tepung kelor agar mendapatkan hasil
yang lebih halus.

Elemen key resources merefleksikan sumber daya yang dapat menjamin kegiatan bisnis dapat
berfungsi (Massepe, 2017). Mitra UMKM terkendala memperoleh bahan baku yang berkualitas
dikarenakan minimnya petani yang melakukan budi daya daun kelor di sekitar lokasi usaha. Untuk itu,
UMKM perlu bekerjasama dengan kelompok tani untuk memaksimalkan produksi bahan baku usaha.
Alternatif lain adalah pelaku usaha dapat melakukan budi daya daun kelor sendiri sesuai dengan kualitas
yang diharapkan mengingat pemilik usaha memiliki latar belakang keilmuan di bidang pertanian.

Keunggulan usaha dapat dilihat dari elemen value propositions. Keunggulan utama usaha ini adalah
kualitas produk yang dihasilkan sangat baik disertai dengan penetapan harga yang sesuai. Hal ini
mendukung alternatif pelaku usaha melakukan budi daya bahan baku sendiri agar kualitas tetap bisa
dipertahankan sesuai harapan dan lebih menekan biaya bahan baku sehingga keuntungan usaha lebih
maksimal. Kualitas produk yang baik menjadi kunci utama UMKM dapat memperluas pasar ekspornya
ke negara tujuan lain.

Upaya UMKM untuk membina hubungan dengan pelanggan sudah tercermin melalui elemen
customer relationship. Pemberian tester pada calon pembeli baru akan menumbuhkan keyakinan
pelanggan bahwa produknya sesuai dengan yang diharapkan. Selain itu, banyak trade expo yang
dilaksanakan pemerintah guna meningkatkan kesempatan ekspor bagi pelaku usaha Indonesia juga dapat
dimanfaatkan untuk menyasar pelanggan baru lainnya sehingga elemen channels dapat lebih
dimaksimalkan.

Pada elemen customer segment, pelaku usaha sudah membedakan segmentasi pasar dalam dan luar
negeri. Namun, segmentasi pasar luar negeri perlu lebih dirincikan lagi sesuai dengan benua. Hal ini
dikarenakan adanya tingkat kompleksitas yang berbeda pada masing-masing negara yang ada di benua
berbeda.

Elemen cost structure menggambarkan rincian biaya yang dibutuhkan dalam proses produksi.
Namun, berdasarkan hasil penelitian pelaku usaha belum menganggarkan biaya pemasaran lebih rinci.
Hal ini disebabkan karena pelaku usaha belum berani melakukan promosi yang lebih maksimal
dikarenakan minimnya bahan baku yang diperoleh. Namun, apabila pelaku usaha berhasil melakukan
budi daya daun kelor sendiri, maka biaya pemasaran penting untuk dialokasikan.

Pendapatan usaha yang tercermin melalui elemen revenue stream sudah dimaksimalkan dengan
menghasilkan beragam produk turunan seperti cookies, cokelat, teh dan lain sebagainya. Sumber
pendapatan usaha dapat lebih dimaksimalkan melalui peningkatan kerjasama dengan tim medis dan
farmasi yang ada di Sumatera Utara.

Potensi perluasan pasar ekspor juga harus didukung dengan kecukupan modal UMKM. Hasil
analisa strategi permodalan menunjukkan bahwa UMKM perlu menyediakan peningkatan modal yang
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cukup signifikan jika ingin masuk ke pasar Jepang, Amerika Serikat dan Jerman. Untuk memenuhi

kecukupan modal tersebut, maka diperlukan strategi pendanaan yang merupakan upaya pemenuhan

modal dengan menggunakan sumber dana yang berasal dari eksternal ataupun UMKM itu sendiri

seperti:

a. Menambah mitra kerjasama dengan pihak kesehatan
Saat ini, PT. Keloria Moringa Jaya sudah melakukan Kerjasama dengan beberapa dokter yang ada
di Kota Medan untuk produksi obat herbal berbahan dasar ekstrak daun kelor. Produksi kelor
sebagai suplemen makanan telah diakui dunia Kesehatan karena mengandung banyak nutrisi.
Khasiatnya sudah diakui dunia medis baik nasional maupun internasional. Selain itu, produk
UMKM ini juga sudah bekerja sama dengan Dinas Kesehatan SUMUT untuk mengatasi stunting
anak melalui snack cookies yang terbuat dari tepung kelor. Citra daun kelor yang sangat baik di
dunia medis ini dapat menjadi solusi penambahan modal usaha melalui penambahan Kerjasama
dengan pihak Kesehatan lainnya. Kerjasama yang dimaksud adalah dengan menjadikan mitra
sebagai salah satu investor usaha.

b. Mengajukan pembiayaan perbankan
Fungsi bank sebagai penyalur kredit sudah populer di kalangan masyarakat. Hal ini juga dapat
dijadikan alternatif sumber permodalan UMKM untuk dapat memenuhi peningkatan permintaan
ekspor. Saat ini, UMKM juga belum pernah mengajukan kredit bank sehingga potensi realisasi
kredit apabila UMKM mengajukan permohonan kredit sangat besar.

c. Negosiasi denggan supplier
Sistem konsinyasi atau titip barang dimana UMKM dapat membayar bahan baku yang dibeli apabila
produk telah laku terjual kepada petani yang sudah bekerja sama untuk melakukan budi daya daun
kelor.

4. KESIMPULAN

Penelitian ini menggambarkan model bisnis yang berjalan pada PT Keloria Moringa Jaya melalui
business model canvas (BMC). Hasila analisa SWOT menunjukkan bahwa UMKM berada dalam
kuadran | yang berarti bahwa usaha berada pada posisi yang kuat sehingga mampu memanfaatkan
peluang yang ada. Berdasarkan model bisnis yang telah didesain, strtaegi-srategi berikut perlu
diterapkan untuk memperluas pasar ekspor yang dituju seperti UMKM perlu menambahkan Perusahaan
Pengurusan Jasa Kepabeanan (PPJK) sebagai partner tambahan untuk membantu segala tata cara ekspor
yang diperlukan sesuai dengan negara pabean yang dituju, perlu adanya tambahan tahap pengayakan
tepung kelor agar mendapatkan hasil yang lebih halus, melakukan budidaya daun kelor sendiri,
memanfaatkan event trade expo yang dilaksanakan pemerintah, perlu merincikan pasar luar negeri
sesuai dengan benua yang dituju. Selain itu, biaya pemasaran juga perlu dialokasikan dan sumber
pendapatan dapat lebih dimaksimalkan melalui peningkatan kerjasama dengan tim medis dan farmasi
yang ada di Sumatera Utara.

Untuk memenuhi kecukupan modal sehubungan rencana ekspansi ekspor dengan menambah
kerjasama dengan pihak kesehatan, mengajukan pembiayaan perbankan dan melakukan negosiasi
dengan supplier. Melalui beberapa upaya ini, UMKM diharapkan dapat melakukan ekspansi ekspor
terutama ke negara Jepang, Amerika Serikat dan Jerman.
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