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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi bisnis yang diterapkan
Percetakan Cakra KM Store dalam meningkatkan daya saing di era digital. Pers
ketat industri percetakan akibat perkembangan teknologi dan pemanfaatan pati
commerceseperti Shopee dan Tokopedia menjadi latar belakang penelitiat
Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif deskriptif dengan te
wawancara, observasi, dan dokumentasi, serta analisis SWOT untuk mengider
faktor internal dan eksterndPeneliti juga melakukan pengolahan data mengguni
metodejob order costingdengan klasifikasi biaya (bahan baku, bahan penol
tenaga kerja, administrasi, damerhead serta menyusun kartu Harga Pokok Pesa
(HPP). Hasil penelitian menunjukkan pemgan strategi ganda: diferensiasi pe
produk bernilai tambah tinggi seperti undangan (Rp7.400/unit) melalui kualitas c
dan kustomisasi, sertaost leadership pada produk massal seperti bros
(Rp1.331/unit) dengan harga kompetitif. Kendala utamaipungltingginya biaya
overhead(120% dari BTKL), sistem administrasi manual, dan persaingan hart
marketplace Analisis SWOT menegaskan kekuatan perusahaan pada a
perhitungan HPP, peluang pada perluasan pasar digital, serta ancaman dari kol
dengan teknologi cetak massal. Penelitian ini menyimpulkan bahwa digite
operasional, efisiensi biaya, dan pemasaran berbasis data merupakan
keberhasilan UMKM percetakan dalam menghadapi persaingan modern, sel
memberikan implikasi akademidan praktis bagi pengembangan strategi bi
UMKM di era digital

Kata Kunci: Strategi Bisnis, Daya Saing, Analisis SWOT,PemasararDigital, dan
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PENDAHULUAN

Di era globalisasi dan perkembangan teknologi yang semakin pesat, perusahaan dituntut untuk
tidak hanya bertahan di pasar tetapi juga menciptakan keunggulan kompetitif di antara banyaknya
pesaing. Persaingan ketat, perubahan kebutuhan konsumen, sertacli@mumodel bisnis baru
mengharuskan perusahaan mencari cara agar tetap relevan, dimana keberhasilan perusahaan ditentukan
oleh kejelasan dan efektivitas strategi bisnis yang diterapkan. Ketidakpastian pasar yang dipicu oleh
volatilitas ekonomi makro mema#t entitas bisnis untuk meninggalkan model manajemen konvensional
yang bersifat reaktif dan beralih ke orientasi strategis yang prospektif. Strategi bisnis yang tepat dapat
membantu perusahaan dalam mengelola sumber daya, mengantisipasi perubahan, detuatepopisi
kompetitif pasar. Dalam lanskap industri modern, formulasi strategi bukan lagi sekadar dokumen
formalitas, melainkan sebuah instrumen navigasi krusial yang menentukan alokasi kapabilitas internal
secara dinamis dalam merespons turbulenseekat Penelitian ini sejalan dengan peneli{i@anturi,
2023)yang menemukan bahwa perusahaan yang menerapkan strategi bisnis secara sistematis memiliki
daya saing yang lebih kuat, serta penelitimamora & Pradana, 202§ang menunjukkan bahwa
inovasi bisnis berbasis kerangka strategis dapat meningkatkan daya saing perusahaan secara
berkelanjutan. Strategi bisnis merujuk pada rencana jangka panjang untuk mencapai tujuan organisasi
melalui alokasi sumber daya secara optimal, dan keberhasilanrgentung pada pengelolaan faktor
internal seperti kepemimpinan dan inovasi, bukan hanya harga, dimana sumber daya berharga dan langka
seperti teknologi inovatif atau tim kompeten dapat menjadi dasar keunggulan konipatitiéyet al.,

2021). Oleh karena itu, adopsi konsdpesourceBased View(RBV) menjadi sangat relevan dalam
mengevaluasi bagaimana aastt internal yang unik dapat dikonversikan menjadi performa pasar yang
superior dan berdaya tahan lama.

Dalam konteks usaha percetakan, b&nyelaku usaha yang hanya fokus pada proses percetakan
fisik tanpa merancang strategi komprehensif untuk membedakan diri dari pesaing, padahal usaha
percetakan tidak hanya menjual produk kertas tetapi juga jasa desain grafis dan layanan kreatif yang
sehargnya dijadikan aset keunggulan bersaing. Fenomena komoditisasi di sektor percetakan sering kali
menjebak pelaku usaha ke dalam perang hamgee(wan yang destruktif karena ketiadaan diferensiasi
nilai produk. Penelitian(Ramadhan, 2025)nenegaskan bafa keberhasilan strategi bisnis sangat
ditentukan oleh kemampuan organisasi dalam mengelola faktor internal seperti kepemimpinan, inovasi,
dan sumber daya, bukan hanya aspek harga semata. Sentralisasi tata kelola operasional yang berbasis
pada efisiensi laiya dan keunikan layanan kreatif menjadi pembeda struktural yang signifikan. Dengan
adopsi platform pemesanamline seperti Tokopedia dan Shopéebih banyak orang dapat mengakses
pasar, namun karena pelanggan dapat dengan mudah membandingkan harga, kualitas, dan kecepatan
layanan antar penjual, persaingan menjadi lebih ketat. Demokratisasi pasar metatuinerceini
bertindak sebagai pisau beata dua; di satu sisi memperluas jangkauan geografis, namun di sisi lain
menurunkan ambang batas loyalitas konsunssvit¢hing costyang rendah). Hal ini sejalan dengan
penemuarfHapriyanto, 20243li mana perusahaan dituntut untuk mengintegrasikamregtriabvatif yang
berbasis pada analisis data dan personalisasi guna mempgsitibning serta menciptakan
pengalaman pelanggan yang menarik. Industri percetakan menghadapi tantangan dari proses manual ke
digital di mana kecepatan, ketepatan, dan laglitenjadi penentu kelangsungan usaha, dan berdasarkan
penelitian(Asrol et al., 2022)keunggulan kompetitif bagi UMKM di era digital sangat ditentukan oleh
kemampuan perusahaan dalam transformasi digital dan inovasi model bisnis yang berorientasi pada
keinginan konsumen. Ketidakmampuan beradaptasi dengan mesin cetak modern berkecepatan tinggi dan
manajemen order terkomputerisasi akan mempercepat eliminasi bisnis dari ekosistem industri.

Penelitian ini mengambil usaha percetakan keehengah yang bergerak di bidang jasa desain
grafis dan percetakan kertas (bukan sablon) sebagai studi kasus, yang sudah memiliki layanan
pemesanaonline melalui Tokopedia dan Shopee namun masih beradaelideall to medium scale
Karakteristik skala operasional ini menghadirkan tantangan tersendiri, khususnya terkait keterbatasan
modal kerja dan kapasitas mesin produksi massal, sehingga diperlukan kalkulasi biaya produksi yang
sangat presisi guna menghamtkerugian tersembunyi. Penelitian ini sejalan den@éaharani et al.,

2025) tentang strategi pemasaran digital pada UMKM yang menunjukkan bahwa promosi aktif yang
mengintegrasikan desain visual toko dengan konten kreatif di platfamketplacemerumkan langkah

efektif untuk meningkatkan trafik dan daya saing bisnis. Selain itu, penglRiasyidi et al., 2025)
menjelaskan bahwa penggunaan platform digital secara konsisten untuk membangun citra merek,
mengomunikasikan keunggulan layanan, sertajafieninteraksi dua arah dengan pelanggan akan
menciptakan kepercayaan yang memperkuat posisi kompetitif perusahaan. Dengan memanfaatkan fitur
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fitur di platform e-commerce Cakra KM Store mampu membangun interaksi yang lebih dekat dengan
konsumen yang padakhirnya menciptakan loyalitas dan membedakan posisi perusahaan dari pesaing
yang hanya mengandalkan strategi harga murah. Penggunaan teknologi informasi dalam bentuk toko
digital bukan sekadar saluran penjualan alternatif, melainkan representasi wkitasderporasi digital
yang memproyeksikan reliabilitas, kredibilitas desain, dan kepuasan pelayanan langsung kepada
konsumen akhir.

Strategi pemasaran merupakan usaha dalam mempromosikan produk melalui perencanaan dan
metode tertentu agar dapat menirtgka angka penjualan (Hag&@wzi et al., 2022)dan strategi
digital pada sektor UMKM percetakan merupakan upaya sistematis untuk menggunakan media
elektronik dan platforme-commercedalam menjangkau konsumen secara lebih luas dan efisien.
Eksistensi pemasaran digital menggeser paradigma pemasaran tradisional yang berbiaya tinggi menjadi
lebih terukur dan tersegmentasi secara mikro. Men(Firmansyah & Angellia, 2022)pemasaran
digital memungkinkan pelaku usaha untuk melakukan segmentasi pasar yang lebih tajam dan personal
sehingga pesan promosi mengenai jasa desain grafis atau cetak kertas dapat tersampaikan tepat kepada
target audiens yang membutuhkan di platform digital, dekganggulan utama berupa penyediaan data
real-time untuk mengevaluasi efektivitas iklan dan preferensi pelanggan secara akurat. Rekam jejak
algoritma digital ini memberikan wawasan berharga mengenai perilaku konsumen, produk apa yang
sering dicari, sertadrapa batas kesediaan membayailliigness to pay mereka. Sejalan dengan
pemikiran(Sutarto & Hwihanus, 2025pemasaran digital yang efektif harus mengintegrasétamen
kemudahan akses, kecepatan respons, dan kualitas informasi produk untuk menciptakan pengalaman
belanja yang memuaskan bagi pelanggan, dan dengan memanfaatkan strategi konten yang inovatif serta
pengelolaan ulasan pelanggan yang baik di platieeommerce Cakra KM Store dapat memperkuat
kepercayaan publik dan meningkatkan konversi penjualan. Untuk menunjang ketepatan keputusan
bauran pemasaran tersebut, diperlukan integrasi akuntansi biaya operasional internal. Analisis SWOT
menjadi alat dalam merumskan strategi dimana pendekatan ini membantu mengidentifikasi kekuatan
internal seperti layanaonline dan peluang eksternal seperti permintaan desain digital serta mengatasi
kelemahan seperti persaingan harga ntrketplace dan dengan menggunakan evalu&WOT
perusahaan dapat merancang strategi yang memaksimalkan kekuatan, memanfaatkan kemungkinan,
mengurangi kelemahan, dan menghindari ancaifVtheelen et al., 2021)Melalui sintesis data
keuangan riil berbasidob Order Costingdan pemetaan lingkungandustri lewat SWOT, maka gap
antara kapabilitas internal perusahaan dan ekspektasi pasar digital dapat dijembatani secara ilmiah.

Berdasarkan latar belakang tersebut, muncul pertanyaan mendasar tentang bagaimana strategi
bisnis yang diterapkan olgberusahaan percetakan berdampak pada peningkatan daya saingnya di era
digital. Keterkaitan antara efisiensi penentuan harga pokok produksi dengan formulasi strategi generik
(Porter 6s Gen dirtingkat UBMKM edorangercanasih membutuhkan eksplaraempiris
yang mendalam. Penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya tentang hubungan antara
peningkatan daya saing perusahaan dengan strategi bisnis, inovasi layanan, dan pemasaran digital, seperti
(Krisdianto & Gunawan, 2023yang menyatakandhwa "dengan semakin meningkatnya kemajuan
teknologi dan digitalisasi, mendorong beberapa industri untuk melakukan transformasi dalam bidang
usahanya, termasuk pada industri percetakan". Kebaruan penelitian ini terletak pada integrasi antara
analisis akuransi biaya pesanan dengan perumusan keputusan manajemen strategisquandeerce
lokal. Masalah utama penelitian ini adalah: (1) Strategi bisnis apa yang digunakan perusahaan percetakan
tersebut? (2) Bagaimana strategi bisnis tersebut berfungsi untukgketkian daya saing perusahaan
percetakan di era digital? (3) Untuk meningkatkan daya saing di masa depan, strategi bisnis apa yang
dapat disarankan untuk perusahaan percetakan? Tujuan penelitian ini adalah untuk melihat strategi bisnis
yang digunakan olelusaha percetakan kecilenengah yang menyediakan layanan desain grafis dan
percetakan kertas, melihat bagaimana strategi ini berdampak pada peningkatan daya saing perusahaan di
era digital termasuk penggunaan tokaline seperti Shopee dan Tokopedia, aerhemberikan
rekomendasi strategi bisnis yang lebih baik dan menjadi referensi bagi akademisi dan peneliti yang
tertarik pada bagaimana pemasaran digital, daya saing, dan strategi bisnis berkorelasi satu sama lain di
sektor UMKM. Dengan demikian, luaranrd@enelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi
teoritis bagi literatur manajemen strategis UMKM sekaligus kontribusi praktis yang aplikatif bagi tata
kelola operasional Percetakan Cakra KM Store.
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakapendekatan kualitatif deskriptif yang bertujuan untuk menganalisis
secara mendalam strategi bisnis dalam meningkatkan daya saing perusahaan pada Percetakan Cakra KM
Store. Pendekatan kualitatif dipilih karena sifatnya yang mampu memberikan pemahaman yang
kontekstual dan mendalam mengenai kondisi riil lingkungan internal dan eksternal perusahaan, serta
bagaimana formulasi strategi dijalankan dalam menghadapi pusaran persaingan bisnis digital. Melalui
metode kualitatif deskriptif, peneliti berupaya mengekssbfenomena manajemen operasional, pola
perilaku biaya, dan adaptasi pasatommerceangsung dari perspektif pelaku usaha. Pendekatan ini
memungkinkan peneliti untuk menggali informasi secara lebih rinci terkait strategi yang digunakan
perusahaan, temsuk aspek keunggulan kompetitif, kendala manajemen biaya yang dihadapi, serta
peluang yang dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan daya saing. Selain itu, penelitian ini juga
bertujuan untuk memberikan gambaran yang komprehensif mengenai kondisi nyatsatiariserta
perumusan arah strategis yang tepat berdasarkan analisis lingkungan bisnis mikro dan makro.

Untuk memperoleh data yang akurat, valid, dan dapat dipertanggungjawabkan secara akademis,
penelitian ini mengkombinasikdmeberapa teknik pengumpulan data primer dan sekunder yang saling
bertriangulasi, sebagai berikut:

1. Wawancara Mendalam(In-depth Interview)

Teknik wawancara dilakukan secara langsung melalui interaksi tatap muka berbasis wawancara
informal terstruktur gtructured informal intervieyv langsung di lokasi operasional percetakan.
Wawancara dilaksanakan pada tanggal 22 Mei 2026 dengan durasi waktu *15 menit. Guna
meminimalkan bias informasi, narasumber yang dipilih adalah pihak yang memiliki otoritas dan
pemalaman menyeluruh terhadap sirkulasi keuangan dan operasional harian perusahaan, yaitu Ibu Ana,
yang menjabat sebagai Staf Administrasi Percetakan Cakra KM Store dengan masa bakti £3 tahun.
Kompetensi narasumber sangat relevan dengan substansi peneligaa kagas utamanya meliputi
pengelolaan pencatatan transaksi harian, eksekusi pembelian bahan baku produksi, hingga tata kelola
administrasi penjualan kepada pelanggan. Instrumen wawancara dirancang mencakup 10 butir
pertanyaan pokok yang memetakan jeaigahan, analisis produk unggulan, strategi penetapan harga,
hambatan biayaverhead tekanan kompetise-commerce(Shopee dan Tokopedia), hingga kesiapan
digitalisasi sistem administrasi perusahaan.

2. Observasi Lapangan Direct Observation

Teknik observasdilakukan secara langsung dengan mengamati aktivitas operasional harian pada
unit usaha Percetakan Cakra KM Store yang berlokasi di JI. Pramuka Raya, Kec. Pancoran Mas, Kota
Depok, Jawa Barat 1633, Indonesia. Observasi ini bertujuan untuk memahamivgredredan faktual
mengenai proses bisnis yang berjalan, mulai dari fas@rpduksi (proses penerimaan pesanan dan
aktivitas jasa desain grafis kreatif), fase produksi (pengoperasian mesin cetak kertas dan penggunaan
tinta), fase paseproduksi {inishing dan pengemasan), hingga implementasi strategi pemasaran serta
pemenuhan layanan pelanggan pada plattBscommerce
3. Dokumentasi dan Arsip

Data yang diperoleh dari hasil wawancara dan observasi diperkuat dan divalidasi menggunakan
teknik dokumentasi berupa penelusuran data internal usaha, catatan volume penjualan, serta arsip
operasional lain yang relevan. Secara spesifik, peneliti berhasifjakses dan mengkaji data kwitansi
pembelian bahan baku (seperti kertas linen, kemtbpaper, tinta hitam, dan tinta warna) serta manifes
kwitansi penjualan untuk dua komponen produk unggulan utama, yaitu Brosur dan Undangan.
Dikarenakan adanya bataseggulasi privasi internal perusahaan, peneliti tidak diberikan izin untuk
menyalin atau mendokumentasikan fisik foto kwitansi asli milik perusahaan. Sebagai solusinya, peneliti
melakukan pencatatan manual secara presisi terhadap isi nominal, kuantijagjsipembebanan biaya
yang tertera pada kwitankwitansi tersebut, yang kemudian ditransformasikan menjadi basis data
akuntansi biaya.

4. Analisis Sistem Penentuan Biaya Pesangdob Order Costing Methop

Pada tahap pertama, peneliti melakukan rekonstruksi data keuangan mentah menggunakan metode
Job Order CostingLangkah ini krusial karena karakteristik Percetakan Cakra KM Store yang berbasis
pesanan massal maupun kustojob (orden. Peneliti mengklasifiksikan seluruh komponen biaya
operasional menjadi tiga kelompok utama, yaitu:

1) Biaya Bahan Baku Langsung (BBB): Menghitung alokasi penggunaan kertas (Linen A4, Art

Paper) dan tinta (Hitam dan Warna) per unit pesanan.
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2) Biaya Tenaga Kerja Langsung (BTKL): Mergu akumulasi jam kerja efektif dikalikan tarif
upah per jam kerja karyawan untuk menyelesaikan Pesanan 201 (Undangan) dan Pesanan 202
(Brosur).

3) Biaya OverheadPabrik (BOP): Mengidentifikasi biaya bahan penolong (lem kertas, plastik
pembungkus), tenaga kartidak langsung (stafinishing staf gudang), serta pengeluaran
utilitas tinggi seperti listrik dan biaya perawatan mesin yang menjadi tantangan utama
perusahaan. BOP kemudian dibebankan menggunakan tarif ditentukan dipradetgrmined
overheadate) sebesar 120% dari basis biaya tenaga kerja langsung.

Seluruh komponen biaya ini dimasukkan ke dalam format rancangan Kartu Harga Pokok Pesanan
(HPP) yang diarsitektur oleh peneliti. Instrumen kartu biaya ini berfungsi secara strategis sebagai alat
bagi maajemen objek studi untuk melacak margin profitabilitas riil, menanggulangi keterlambatan
keputusan akibat administrasi yang belum terkomputerisasi, serta menentukan nilai jual rasional per unit
produk di pasar digital.

5. Analisis Lingkungan Strategis(Matriks SWOT)

Pada tahap kedua, data biaya yang telah dikonversi menjadi informasi HPP disintesis dengan temuan
kualitatif hasil wawancara menggunakan kerangka kerja Matriks SW&engths Weaknesses
Opportunities Threatd berdasarkan model Wheelerakt(2021).

1) Faktor Internal Ifiternal Factor Analysis SummaryPeneliti memetakan Kekuata8tengthy

seperti ketelitian administrasi dalam kalkulasi biaya produksi serta akurasi data HPP,
disandingkan dengan Kelemahawgaknessg¢serupa tingginyaarif pembebanan BOP dan
keterbatasan sistem pencatatan administrasi transaksi yang masih manual.

2) Faktor Eksternal HExternal Factor Analysis Summary Peneliti memetakan Peluang
(Opportunitiey berupa jangkauan luas pasar digital nasional lintas kotapdéu, yang
dikontraskan dengan Ancamanh¢eatd berupa fenomena perang harga yang destruktif oleh
kompetitor berskala teknologi cetak massal mutakhir di platform Shopee dan Tokopedia.

Melalui pencocokan pada matriks SWOT, peneliti merumuskan konvergfesigigi generik secara
ilmiah. Formulasi ini menguji bagaimana keunggulan akurasi data biaya internal dapat menggerakkan
efisiensi harga pada produk brosur untuk penetrasi p&seatggi Cost Leadershipdan bagaimana
fleksibilitas layanan desain kustdireatif dapat dioptimalkan pada produk undangan untuk menghindari
jebakan komoditisasi harga murah (Strategi Diferensiasi), meskipun secara praktisstiilatieoretis
tersebut belum diimplementasikan secara formal oleh jajaran manajemen PercatakakN Store.

Penelitian ini diharapkan mampu menyajikan potret metodologis yang valid, reliabel, serta aplikatif,
sehingga dapat bertindak sebagai panduan referensi ilmiah bagi pengembangan kapabilitas daya saing
sektor UMKM industri kreatif sejenis dr& transformasi digital.

HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN
1. Kilasifikasi Biaya dan Perancangan Sistendob Order Costing

Pada tahap awal analisis, penulis melakukan pengolahan data menggunakan sistem penentuan biaya
pokok pesananJbb Order Costing dengan mengklasifikasikan seluruh komponen biaya operasional
sesuai dengan jenisnya masimgsing. Melalui pendekatan ini, peneliti mengidentifikasi dan
memisahkan secara terperinci antara biaya bahan baku langsung, biaya tenaga kerja langsung, hingga
alokasi biayaoverheadpabrik yang disesuaikan dengan kondisi riil di lapangan. Selain melakukan
penggolongan biaya peneliti juga membuatkan rancangariu Harga Pokok Pesanan yang
terstruktur untuk Percetakan Cakra KM Store. Pembuatan kartu biaya ini bertujuan strategis agar
manajemen perusahaan dapat dengan lebih mudah, cepat, dan akurat dalam menghitung Harga Pokok
Produksi (HPP) untuk setiap pesanan spesifikstomize}l yang diterima dari pelanggan. Adapun
klasifikasi biaya sesuai dengan jenisnya dan perhitungan kartu harga pokok pesanan disajikan dalam

tabel berikut ini:
Tabel 1.Biaya Bahan Baku

Bahan Baku Kuantitas Harga Satuan (Rp) Jumlah Harga (Rp)
Kertas Linen A4 30Pack 25,000 750,000
KertasArt Paper 20 Pack 50,000 1,000,000

Tinta Hitam 3 Botol 120,000 360,000
Tinta Warna 5 Botol 150,000 750,000
Total 2,860,000

SumberData olahan peneliti, Percetakan Cakra KM Store
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Tabel ini menunjukkan komponen utama bahan baku yang digunakan dalam produksi, seperti kertas
dan tinta.Kertas Linen A4 digunakan untuk pesanan undangan dengan total ,BQF30ertas Art
Paperdigunakan untuk pesanan brosur dengan total®®D00 sertaTinta Hitam dan Tinta Warna
menambah biaya sebesar RAD000. Total biaya bahan baku mencapai §i®000, yang menjadi
dasar utama dalam perhitungan HPP.

Tabel 2.Biaya Bahan Penolong

Bahan Penolong Kuantitas Harga Satuan (Rp) Jumlah Harga (Rp)
Lem Kertas 10Botol 10,000 100,000
Plastik Pembungkus 20Pack 8,000 160,000
Total 260,000

Sumber: Data olahan peneliti, Percetakan Cakra KM Store

Biaya bahan penolong mencakup material tambahan yang mendukung proses produksi seperti, Lem
Kertas Rp100,00 dan Plastik Pembungkus Rp160,000. Totalnya Rp260/@@8kipun relatif kecil,
tetap penting untuk menjaga kualitas produk akhir.

Tabel 3. Biaya Tenaga KerjaLangsung

Pesanan Jam Kerja Tarif/dam (Rp) Jumlah (Rp)
Pesanan 204 Undangan 150 Jam 20,000 3,000,000
Pesanan 202Brosur 280 Jam 20,000 5,600,000
Total 8,600,000

Sumber: Data olahan peneliti, Percetakan Cakra KM Store
Tenaga kerja langsung dihitung berdasarkan jam kerja dan tarif per jam, dengan Pesanan 201
(Undangan) yaitu 150 jam Rp20,000 = Rp3,000,000 dan Pesanan 202 (Brosur) yaitu 28 jam
Rp20,000 = Rp5,600,000. Total Rp8.600.000, menunjukkan bahwa brosur membyduhkarja lebih
lamakarena volume produksi lebih besar.
Tabel 4. Biaya Tenaga Kerja Tidak Langsung

Keterangan Jumlah Gaji/Bulan (Rp)
Staff Finishing 2,000,000
StaffGudang 1,500,000
Total 3,500,000

Sumber: Data olahan peneliti, Percetakan Cakra KM Store

Biaya ini mencakup gaji stafinishing Rp 2,000,000 dan staf Gudang Rp1,500,000. Total
Rp3.500.000, dibebankan sebagatrheadkarena tidak terkait langsung dengan satu pesanan tertentu.

Tabel 5. Biaya Administrasi dan Umum

Keterangan Jumlah Gaji/Bulan (Rp)
Gaji Administrasi 2,500,000
Gaji Pemasaran 3,000,000
Total 5,500,000

Sumber: Data olahan peneliti, Percetakan Cakra KM Store

Biaya administrasi yaitu Rp2,500,000 dan pemasaran sebesar Rp3,000)600Rp5.500.000,
mencerminkan biaya operasional Aanoduksi yang tetap harus diperhitungkan.

Tabel 6. PembebanarBiaya OverheadPabrik (BOP)

Pesanan BTKL Tarif BOP (120%) BOP Dibebankan
(Rp)
Pesanan 204 Undangan 3,000,000 120% 3,600,000
Pesanan 202Brosur 5,600,000 120% 6,720,000
Total 10,320,000

Sumber: Data olahan peneliti, Percetakakra KM Store

BOP dihitung sebesar20% dari BTKL. Pembebanan ini menunjukkan bahwa b@aysrhead
sangat signifikan dan berpengaruh pada harga pokok produksi.

Tabel 7. Kartu Harga Pokok Pesanan 201 (Undangan)
Pesanan 1201 Pemesan 1 Tn. Alex

JenisProduk : Undangan Sifat Pesanan : Segera
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Tanggal Pesan : 10 Februari Jumlah 11,000 Lembar
Tanggal Selesai  : 25 Februari Harga Jual : Rp8500,000
BBB BTKL BOP
Keterangan Jumlah (Rp) Jumlah (Rp) Dasar Tarif Jumlah (Rp)
Kertas Linen A4 500,000
3,000,000 BTKL 120% 3,600,000
Tinta Warna 300,000
Jumlah 800,000 3,000,000 3,600,000
Jumlah Biaya Produksi 7,400,000

Sumber: Data olahan peneliti, Percetakan Cakra KM Store

Pada Pesanan 201 (Undangan), perhitungan biaya produksi dilakukan dengan mengakumulasi
biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung, serta alokasioviaweadpabrik yang ditentukan
berdasarkan persentase tertentu dari biaya tenaga kerja langsuny. petdsiungan tersebut
menunjukkan bahwa harga pokok produksi per unit mencapad&pper lembar.

Tabel 8. Kartu Harga Pokok Pesanan 202 (Brosur)

Pesanan 1202 Pemesan : CV Snergi
Jenis Produk : Brosur Sifat Pesanan : Biasa
Tanggal Pesan : 10 Februari Jumlah : 10,000 Lembar
Tanggal Selesai  : 8 Maret Harga Jual : Rpl15,00,000
BBB BTKL BOP
Keterangan Jumlah (Rp) Jumlah (Rp) Dasar Tarif Jumlah (Rp)
KertasArt Paper 750,000
5,600,000 BTKL 120% 6,720,000
TintaHitam 240,000
Jumlah 990,000 5,600,000 6,720,000
Jumlah Biaya Produksi 13,310,000

Sumber: Data olahan peneliti, Percetakan Cakra KM Store

Sementara itu, Pesanan 202 (Brosur) dihitung menggunakan prosedur yang sama, namun
menghasilkan harga pokok produksi per unit yang lebih rengiity sebesar Rpd31 per lembar.
Selisih biaya per unit sebesar RpE menunjukkan adanya perbedaan yang cukup signifikan antara
kedua pesanan. Perbedaan ini terutama disebabkan oleh perbedaan skala produksi, di mana jumlah
produksi yang lebih besar memungkinkan biaya tetap dan bisteaddidistribusikan secara lebih
merata, sehingga beban biaya per unit menjadi lebih reRitbedaan HPP ini juga menegaskan
strategi gand@erusahaan, diferensiasi untuk Undangan (nilai tambah tinggita&trieadershipntuk
Brosur (harga kompetitif).

Berdasarkan hasil rekonstruksi struktur biaya yang disajikan dari Tabel 1 hingga Tabel 6,
ditemukan satu fenomena finansial yang krusial, yaitu tingginya tarif pembebanan @iaylaead
Pabrik (BOP) yang mencapai 120% dari Biaya Tenaga Kerja Langsung (BBé€cara akuntansi
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manajemen, tingginya persentase BOP ini mengindikasikan adanya masalah struktural pada efisiensi
operasional Percetakan Cakra KM Store. Jika ditelaah lebih mendalam melalui hasil wawancara bersama
Ibu Ana, faktor utama yang memicu pembkakan biayaverheadini adalah tingginya biaya utilitas

seperti konsumsi energi listrik dan biaya perawataairftenanck mesin cetak, yang diperparah oleh
rendahnya efisiensi pemanfaatan tenaga kerja.

Keterkaitan antara BTKL yang tinggi dengan membengkaknya pembebanan BOP terletak pada
metode penentuan tarifverheadyang digunakan perusahaan, di mana BTKL bertindak sebagai dasar
alokasi éllocation basg Mengingat sistem administrasi produksi, trasgatan pencatatan operasional
di Percetakan Cakra KM Store belum terkomputerisasi dan masih dilakukan secara manual, waktu yang
dibutuhkan oleh tenaga kerja untuk menyelesaikan satu siklus pesanan menjadi jauh lebih lama dari yang
seharusnya. Inefisienpengerjaan manual ini menyebabkan jam kerja langsung (seperti 150 jam pada
pesanan undangan dan 280 jam pada pesanan brosur) membengkak. Karena jumlah jam kerja meningkat,
maka total nominal rupiah BTKL yang dibayarkan kepada karyawan otomatis ikut nkelonja

Dampaknya, karena nilai nominal BTKL tinggi dan berfungsi sebagai pengali dari tarif BOP
(120%), maka nilai BOP yang dibebankan pada Kartu Harga Pokok Pesanan ikut terkerek naik secara
proporsional (mencapai Rp3.600.000 pada undangan dan Rp6,720,800rpsul). Pemborosan waktu
akibat pengerjaan manual ini juga berbanding lurus dengan konsumsi daya listrik mesin yang terus
berjalan selama proses produksi manual tersebut berlangsung. Dengan demikian, inefisiensi pengerjaan
manual mengunci perusahaanasallingkaran setan finansial: proses manual menaikkan jam kerja, jam
kerja mendongkrak BTKL, dan BTKL yang tinggi melipatgandakan pembebanan BOP. Oleh karena itu,
digitalisasi administrasi operasional bukan lagi sekadar pilihan inovasi, melainkan kehutrdasak
untuk memotong rantai inefisiensi biaya operasional perusahaan.

2. Analisis Strategi Bisnis yangDiterapkan

Berdasarkan hasil dan penelitian, strategi bisnis yang diterapkan oleh PercetakaddNC&tome
berfokus pada fleksibilitas produksi melalui sistem pesgoanorder) Pengguna data biaya yang akurat
memungkinkan manajemen untuk klasifikasi produk berdasarkan margin keuntungan dan volume
produksi.Akurasi perhitungan akuntansi biaya yang gtesilkan nilai Harga Pokok Produksi (HPP)
sebesar Rp7.400 per unit untuk Pesanan Undangan (Tabel 7) dan Rp1.331 per unit untuk Pesanan Brosur
(Tabel 8) memiliki implikasi teoritis yang sangat fundamental terhadapnpgsmnharga jual gricing
strategy di platform e-commerceseperti Shopee dan Tokopedia. Di pasar digital yang bercirikan
persaingan murniperfect competition market informasi harga sangat transparan dan konsumen
memiliki hambatan beralihs{vitching cost yang sangat rendah. Pengetahuan geeai angka HPP
absolut ini memberikan batas dasar psikologigcé floor) yang jelas bagi manajemen Cakra KM Store
dalam merumuskan taktik penetapan harga yang kompetitif tanpa mengorbankan profitabilitas

Secara teoritis, nilai HPP Undangan sebesar R)@7unit merefleksikan karakteristik produk
bernilai tambah tinggihigh-value product yang membutuhkan kustomisasi desain grafis yang intensif
dan kualitas bahan baku yang premium (Kertas Linen A4 dan Tinta Warna). Mengingat konsumen
undangan die-commercecenderung memprioritaskan estetika, personalisasi, dan keunikan visual
daripada sekadar mencari harga termurah, Cakra KM Store tidak dapat dan tidak perlu bersaing
menggunakan strategi harga muralmderpricing untuk produk ini. Angka HPP Rp7.400it
mengarahkan perusahaan untuk menerapkdneBased Pricing StrateggtauDifferentiation Pricing
Dengan harga jual Rp8.500.000 untuk 1.000 lembar (atau Rp8.500/unit), perusahaan memperoleh margin
laba kotor sebesar Rp1.100 per unit. Margin yangigukbar ini memberikan ruang bagi perusahaan
untuk membiayai layanan kustomisasi desain kreatif yang personal, tanpa harus terjebak dalam perang
hargae-commerce/ang destruktif.

Sebaliknya, pada Pesanan Brosur, nilai HPP yang berhasil ditekan hinggaRaigR31 per unit
untuk volume produksi 10.000 lembar (Tabel 8) mengimplikasikan berlakuny&Emmromies of Scale
(Skala Ekonomis). Produk brosur dikategorikan sebagai produk komoditas massal yang sangat sensitif
terhadap harga dnarketplace Konsumenbrosur di Shopee dan Tokopedia umumnya adalah pelaku
UMKM lain yang mengutamakan kuantitas dan harga paling ekonomis. Dengan HPP sebesar
Rp1.331/unit, Cakra KM Store memiliki fleksibilitas teoritis untuk menerap&astPlus Pricing
Strategy atau Penetraion Pricing Strategyyang agresif. Perusahaan dapat memasang harga jual
psikologis yang kompetitif de-commercgmisalnya Rp1.500/unit) yang terlihat jauh lebih murah bagi
konsumen, namun secara akumulatif tetap menghasilkan keuntungan total yang tmsanvé&mme
penjualan yang masif. Informasi HPP yang presisi ini melisensi Cakra KM Store untuk secara berani
meluncurkan program diskon kuantitas atau pdoetdling tanpa risiko menderita kerugian finansial
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tersembunyi, sekaligus mematikan pergerakanpaiitor yang menetapkan harga hanya berdasarkan
intuisi atau tebakan semata.

Tabel 9.Klasifikasi Strategi Berdasarkan EfisiensiBiaya Produksi

Jenis Pesanan Volume (Unit) HPP/Unit (Rp) Klasifikasi Strategi
Pesanan 201 (Undangan) 1,000 7,400 Diferensiasi (Fokus pada kualitas & Desain)
Pesanan 202 (Brosur) 10,000 1,331 Cost LeadershiFokus pada harga kompetitif)

Sumber: Data olahan peneliti, Percetakan Cakra KM Store

Tabel di atas menjawab rumusan masalah pertama mengenai strategi yang diterapkan. Data
menunjukkan adanya penerapan strategi ganda. Pada produk dengan HPP tinggi seperti undangan
(Rp7,400/unit) perusahaan menerapkastrategi diferensiasi yang mengutamakan nilai seni dan
kustomisasi. Sebaliknya, pada produk dengan HPP rendah seperti brp$@3{Rinit), perusahaan
mengunakan strategi keunggulan Biay@ost Leadership) untuk melakukan penetrasi pasar secara luas
melaluimarketplacedengan brga yang lebih terjangkanamun tetap menuntungkan.

3. ldentifikasi Kendala dalam Menjalankan Usaha

Dalam menjalankan strateginya, Percetakan Cakra KM Store menghadapi sejumlah kendala yang
berasal dari faktor internal, eksternal, maupun operasional. Dari sisi internal, perusahaan terbebani oleh
tingginya tarifoverheadyang mencapai 120% dari biaya tgaskerja langsung. Kondisi ini membuat
margin laba menjadi semakin menipis apabila efisiensi tenaga kerja tidak terjaga dengan baik. Dari sisi
eksternal, persaingan harga di platf@@ommerceseperti Shopee dan Tokopedia menimbulkan tekanan
besar bagi peisahaan untuk menurunkan harga jual, bahkan hingga berada di bawah standar HPP ideal.
Hal ini berpotensi mengurangi keuntungan dan melemahkan daya saing. Sementara itu, dari sisi
operasional, sistem administrasi jam kerja yang masih dilakukan secard menyalitkan perusahaan
dalam menghitung realisasi biaya seceral-time Keterbatasan ini menghambat pengendalian biaya
produksi dan membuat proses pengambilan keputusan menjadi kurang akurat. Secara keseluruhan,
kendalakendala tersebut menunjukkd&@ahwa meskipun strategi bisnis telah dirancang dengan baik,
faktor biaya dan sistem operasional masih menjadi tantangan utama yang harus segera diatasi agar
perusahaan dapat mempertahankan posisi kompetitifnya di pasar digital.

4. Upaya Meningkatkan Daya Saimg Melalui Analisis SWOT

Untuk menjawab rumusan masalah ketigan merumuskan arah kebijakan strategis yang
sistematis dalam rangka meningkatkan daya saing masa depan Percetakan Cakra KM Store, peneliti
mengelompokkan hasil analisis lingkungan internal @fAan lingkungan eksternal (EFAS) ke dalam
empat naratif Matriks SWOT secara komprehensif.

1) Strategi KekuataiPeluang (Strategi SO StrengthsOpportunitied: Strategi pada kuadran ini
berfokus pada bagaimana perusahaan mengoptimalkan seluruh kekuatan internal yang dimiliki
untuk mengeksploitasi dan menangkap peluang pasar eksternal secara agresif. Kekuatan utama
Cakra KM Store terletak pada ketelitian admimisirdan kemampuan menghitung Harga Pokok
Produksi (HPP) secara presisi per pesanan melalui sidtdmOrder Costing Kekuatan
finansial ini harus diintegrasikan dengan peluang eksternal berupa perluasan pangsa pasar
nasional yang difasilitasi oleh jangkawtak terbatas dari platforecommerceseperti Shopee
dan Tokopedia.lmplementasi strategi SO ini diwujudkan melalui kebijakaata-Driven
Digital Marketing Strategy Dengan memanfaatkan akurasi data HPP (seperti HPP brosur
massal yang mampu ditekan hiaggpl1.331/unit), manajemen dapat merancang paket promosi
digital yang sangat agresif dnarketplace Perusahaan dapat membuat iklan berbagds (
yang menargetkan pelaku usaha di luar kota atau luar pulau secara spesifik, dengan menawarkan
paket "Cetak Bysur UMKM Skala Besar" berharga kompetitif yang didukung garansi kalkulasi
biaya transparan. Akurasi finansial internal ini memberikan rasa percaya diri bagi perusahaan
untuk melakukan penetrasi pasar digital secara luas, karena setiap nominal diskon yang
diberikan kepada pelanggan luar kota telah dikalkulasikan secara aman di atas ambang batas
HPP minimum, sehingga perluasan pasar nasional dapat berjalan seiringan dengan peningkatan
profitabilitas bersih perusahaan.

2) Strategi Kelemahafeluang (Strategi WOWeaknesse®pportunitie$: Strategi WO dirancang
untuk meminimalkan atau memperbaiki kelemahan internal perusahaan dengan cara
memanfaatkan ceruk peluang eksternal yang tersedia di pasar. Kelemahan internal yang
mendesak pada Cakra KM Store adalah kurangnya digitalisasi dan masiedaiam sistem
administrasi produksi, di mana pencatatan jam kerja dan transaksi operasional harian masih
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3)

4)

dijalankan secara manual. Hal ini mengakibatkan lambatnya penyediaan data biayeeakcara

time untuk pengambilan keputusan manajemen. Di sisj [g@tuang eksternal berupa tingginya
permintaan pasar digital terhadap layanan yang serba cepat, praktis, dan interaktif menawarkan
jalan keluar yang potensiaLangkah konkret dari strategi WO ini adalah mengeksekusi
program Operational Digitalization andAutomation Cakra KM Store harus memanfaatkan
momentum perluasan pasacommercauntuk menginvestasikan sebagian keuntungan mereka

ke dalam adopsi sistem aplikasi administrasi berbasis komputasi Saa8 Cloud Accounting

& Operational Systejn Dengan brmigrasi dari pencatatan buku manual ke sistem digital,
hambatan birokrasi internal dapat dipangkas secara signifikan. Penginputan jam kerja karyawan,
pelacakan stok kertamt paperdan linen, serta pencatatan omset dari Shopee dan Tokopedia
dapat terirtgrasi secara otomatis. Digitalisasi operasional ini secara langsung akan
mengeliminasi kelemahan administrasi yang lambat, sehingga perusahaan dapat merespons
pesanan digital dari luar kota dengan jauh lebih cepat, tepat, dan efisien, sejalan dengan
karakeristik ekosistenmarketplaceyang menuntut kecepatan respons tinggi.

Strategi Kekuata\ncaman (Strategi ST BtrengthsThreat3: Strategi ST mengarahkan
perusahaan untuk menggunakan seluruh kekuatan internalnya sebagai perisai defensif dalam
menangkal, memitigasi, atau menghindari dampak buruk dari ancaman eksternal yang datang
dari lingkungan industri. Ancaman nyata yang dihadalgh oCakra KM Store adalah
kemunculan kompetitor berskala besar yang dipersenjatai dengan teknologi cetak massal
mutakhir (seperti mesin cetakfsetotomatis modern) yang mampu menawarkan harga cetak
jauh lebih murah dimarketplace Guna menghadapi ancamdestruktif ini, perusahaan harus
memaksimalkan kekuatan internalnya dalam hal fleksibilitas pelayanan kustomisasi dan
ketelitian kalkulasi biaya produkdtormulasi strategi ST yang paling tepat adalah menerapkan
Niche Market Differentiation Strategyang berfokus pada kualitas desain kreatif. Pesaing
bermesin raksasa mungkin unggul dalam memproduksi brosur polosan dalam jumlah jutaan
lembar dengan harga murah, namun mereka umumnya lemah dalam memberikan pelayanan
personalisasi dan kustomisasi desain yeutign bagi konsumen retail. Cakra KM Store harus
menggunakan keahlian administrasi dan desain kustom mereka untuk memperkuat segmen
produk bernilai tambah tinggi seperti undangan pernikahan atau perayaan khusus. Dengan
mengomunikasikan keunggulan kuali#essain kreatif yang personal di etalase digital Shopee
dan Tokopedia, Cakra KM Store dapat membangun benteng loyalitas konsumen yang kokoh.
Teori strategi membuktikan bahwa konsumen yang mencari produk emosional dan bernilai seni
tinggi seperti undangan &tom tidak akan mudah berpindah hanya karena selisih harga murah,
sehingga kekuatan diferensiasi desain ini sukses menetralisir ancaman teknologi cetak murah
para kompetitor massal.

Strategi KelemahaAncaman (Strategi WT YWeaknesseShreat3: Strategi WT merupakan

taktik penyelematan diri yang bersifat sangat defensif, bertujuan untuk melisensikan
pengurangan kelemahan internal sekaligus menghindari ancaman eksternal agar perusahaan
tidak mengalami kebangkrutan di tengah ketatnya persaingaisi Bakra KM Store berada

pada situasi rentan: di dalam internal mereka mengalami inefisiensi akibat beban biaya
overhead BOP) manual yang bengkak hingga 120%, sementara di lingkungan eksternal mereka
dihantam oleh badai perang harga dari para kompetitommerceyang agresifStrategi WT

yang wajib dijalankan oleh manajemen adalah melakukan Totst Retrenchment and
Creative Bundling Servicet)ntuk menanggulangi kelemahan tingginya tarif BOP yang dipicu
oleh jam kerja manual yang tidak efisien, @atuiaan harus segera menetapkan standar waktu
baku pengerjaanstandard timg untuk setiap jenis pesanan guna memangkas pemborosan
waktu kerja. Secara simultan, untuk menghindari hantaman langsung perang harga di Shopee
dan Tokopedia, Cakra KM Store harugmghentikan strategi penjualan produk tunggal yang
mudah diperbandingkan harganya oleh konsumen. Sebagai gantinya, perusahaan harus
meluncurkan strategi promosi kreatif berupa pakehdling terintegrasi, misalnya "Paket
BrandingUMKM Baru" yang menggaburkgn jasa desain logo, cetak brosur 100 lembar, dan
stiker kemasan ke dalam satu harga paket tunggal. Strategi penggabungan ini secara teoritis
akan menyamarkan harga satuan produk (seperti harga brosur per lembar), sehingga konsumen
tidak dapat membandingh harga secara langsung dengan toko lamatketplace Langkah

WT ini secara cerdas berhasil meredam inefisiensi biaya internal sekaligus meloloskan

perusahaan dari jebakan maut perang harga di pasar digital.
Tabel 10.Matriks SWOT Untuk Peningkatan Daya Saing

19



ACCOUNTING

v TAX
Journal A AuprT
/ BUSINESS

—° —° \/ INFORMATION SYSTEMS

[E S\ INFORMATICS TECHNOLOGY
E-ISSN :00006 00000 P-ISSN:00006 00000 PT AN Consulting:
Volume @, No. B, Mei-Juni 202, pp. 010-0021 Journal ANC
Strengths Kekuatan) Weaknessefelemaham)
Kemampuan menghitung HPP secara presisi Kurangnya digitalisasi dalam sistem
per pesanan administrasi produksi
Opportunities (Peluang) Threats Ancaman)
Perluasampasar nasional melalui platfordigital Munculnyacompetitordengarteknologi cetak massal yang lebi
murah

Sumber: Data olahan peneliti, Percetakan Cakra KM Store

Tabel ini merangkum upaya strategis perusahaan. Upaya untuk meningkatkan daya saing adalah
dengan memanfaatkan kekuataternal (akurasi data HPP) untuk mengambil peluang pasar digital.
Dengan mengetahui bahwa biaya produksi brosur dapat ditekan hing@3Rpiait pada volume besar,
perusahaan dapat menyusun strategi diskon atau pakedting di marketplace secara agrédstanpa
takut merugi. Ini merupakan langkah konkret untuk memperkuat posisi kompetitif perusahaan di tengah
persaingan yang ketat.

SIMPULAN

Berdasarkan keseluruhan hasil penelitian, analisis akuntansi biaya, dan pembahasan mendalam
mengenai tata kelolmanajemen strategis pada Percetakan Cakra KM Store, dapat disimpulkan bahwa
strategi gandaafnbidextrous strategyyang diterapkan oleh perusahaan terbukti mampu mendukung
peningkatan daya saing di tengah pusaran era digital. Formulasi strategi geregikasil memetakan
portofolio produk berdasarkan karakteristik produksinya; strategi diferensiasi secara efektif
diimplementasikan pada produk bernilai tambah tinggghtvalue product seperti undangan, dengan
menekankan superioritas kualitas desairfigiraspek kustomisasi yang personal, serta pemilihan bahan
baku premium. Sebaliknya, strategi keunggulan biagat(leadershipsecara konsisten diterapkan pada
produk massal berkarakteristik komoditas seperti brosur, yang berfokus pada penetapaonmaetjsf k
untuk penetrasi pasar yang lebih luas. Pendekatan dualistik ini terbukti sangat efektif karena memberikan
fleksibilitas bagi perusahaan untuk menjangkau dua segmen konsetgwnmerceyang berbeda
sekaligus, yaitu segmen retail yang mengutamdialitas nilai seni dan segmen korporasi/lUMKM
yang sensitif terhadap harga, sehingga potensi profitabilitas bersih perusahaan dapat dioptimalkan secara
simultan.

Namun demikian, penelitian ini juga mengidentifikasi sejumlah kendala struktural yang cukup
krusial dan berpotensi menghambat optimalisasi eksekusi strategi bisnis tersebut. Hambatan utama
bersumber dari faktor internal, yaitu tingginya pembebanan taifalmverheadpabrik (BOP) yang
mencapai 120% dari basis biaya tenaga kerja langsung (BTKL). Tingginya properseadni dipicu
oleh inefisiensi operasional akibat sistem administrasi, pencatatan transaksi, dan pelacakan waktu kerja
yang seluruhnya mdsidijalankan secara manual, sehingga memperpanjang durasi penyelesaian pesanan
dan melipatgandakan beban biaya operasional. Hambatan internal ini diperparah oleh tekanan eksternal
berupa fenomena perang hargaide war yang destruktif di platforne-commece seperti Shopee dan
Tokopedia, di mana para kompetitor berskala besar memanfaatkan teknologi cetak massal otomatis untuk
menekan harga jual di bawah ratda pasar. Kombinasi dari kend&@ndala ini secara teoritis menekan
margin laba kotor perusahaatan memperlambat proses pengambilan keputusan strategis karena
ketiadaan data biaya yang tersedia sesabtime.

Melalui integrasi metode akuntansi biaya pesankd (Order Costing penelitian ini berhasil
merancang Kartu Harga Pokok Pesanan yangsprgsng membuktikan bahwa nilai HPP Undangan
berada pada angka Rp7.400 per unit sedangkan HPP Brosur dapat ditekan hingga mencapai Rp1.331 per
unit pada volume produksi besar. Temuan kuantitatif ini menjadi dasar kekuatan internal utama
perusahaan yangilnversikan ke dalam analisis Matriks SWOT untuk merumuskan arah kebijakan
strategis masa depan. Sintesis matriks SWOT menegaskan bahwa dengan memanfaatkan kekuatan
akurasi data finansial tersebut, Cakra KM Store dapat menangkap peluang ekspansiifdsaasitigal
secara aman melalui taktik promosi kreatif, seperti skema diskon kuantitas datyradiéig produk
terintegrasi, guna mengaburkan perbandingan harga langsung dan menetralisir ancaman teknologi cetak
murah dari kompetitor massal.

Secara akaghmis, penelitian ini memberikan implikasi teoritis yang kuat bahwa di era
transformasi digital, keunggulan kompetitif sektor UMKM tidak lagi semmadta ditentukan oleh
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saluran pemasaran digital eksternal, melainkan oleh integrasi yang harmonis antalisadigsistem
operasional, efisiensi manajemen akuntansi biaya internal, dan perumusan strategi pemasaran yang
berbasis pada data riitldtardriven marketinyy Keterbatasan studi ini terletak pada lingkup penelitian
yang bersifat studi kasus tunggal yaverfokus penuh pada satu entitas perusahaan, yaitu Percetakan
Cakra KM Store, sehingga tingkat generalisasi dari hasil temuan ini masih relatif terbatas pada
karakteristik usaha sejenis. Berdasarkan keterbatasan tersebut, penelitian lanjutan sangkardisara
untuk memperluas objek kajian empiris dengan melibatkan beberapa pelaku UMKM industri percetakan
lainnya secara komparatif, membandingkan efektivitas strategi antar perusahaan di wilayah geografis
yang berbeda, atau mengintegrasikan metode kuanfaatifal untuk mengukur dampak langsung dari
digitalisasi sistem administrasi terhadap peningkatan profitabilitas dan kinerja keuangan jangka panjang
UMKM di Indonesia.
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