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Abstract

Enterprise Resource Planning (ERP) is a crucial digital system for businesses to increase
efficiency and productivity in the digital era. However, a case study company in
Indonesia has experienced a decline in sales over the last three years. To improve the
company's business, a systematic approach using the SWOT method, fuzzy AHP (F-
AHP), and TOPSIS was employed. The SWOT method classifies internal and external
factors into strengths, weaknesses, opportunities, and threats, which are then used to
formulate alternative strategies using the TOWS matrix. The TOPSIS method prioritizes
these strategies based on the SWOT factor weights. Based on the Action Priority Matrix,
several strategic priorities were selected to increase the income of the local ERP-
producing company in Indonesia: expanding the marketing network, offering a new
business scheme, and forming a community to increase brand awareness.
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Abstrak

Enterprise Resource Planning (ERP) adalah sistem digital yang sangat penting bagi
bisnis untuk meningkatkan efisiensi dan produktivitas di era digital. Namun, sebuah
perusahaan studi kasus di Indonesia mengalami penurunan penjualan selama tiga tahun
terakhir. Untuk meningkatkan bisnis perusahaan, pendekatan sistematis menggunakan
metode SWOT, fuzzy AHP (F-AHP), dan TOPSIS digunakan. Metode SWOT
mengklasifikasikan faktor internal dan eksternal menjadi kekuatan, kelemahan, peluang,
dan ancaman, yang kemudian digunakan untuk merumuskan strategi alternatif
menggunakan matriks TOWS. Metode TOPSIS memprioritaskan strategi ini berdasarkan
factor weights SWOT. Berdasarkan Matriks Prioritas Tindakan, beberapa prioritas
strategis dipilih untuk meningkatkan pendapatan perusahaan produksi ERP lokal di
Indonesia: memperluas jaringan pemasaran, menawarkan skema bisnis baru, dan
membentuk komunitas untuk meningkatkan kesadaran merek.

Kata Kunci : bisnis, sistem digital, permintaan konsumen, SWOT, fuzzy AHP, TOPSIS
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1. PENDAHULLUAN

Teknologi informasi dan komunikasi, khususnya ERP, menjadi alat untuk
memastikan fleksibilitas perusahaan dan menciptakan lingkungan untuk mencapai
keunggulan strategis dari proses integrasi (Azevedo at al., 2014). Pemerintah Indonesia
telah mendorong perusahaan-perusahaan di Indonesia untuk menggunakan sistem digital
dalam rangka meningkatkan efektivitas proses bisnis dan meningkatkan kompetensi
dalam menghadapi persaingan global. Salah satu produk ERP yang mulai banyak
digunakan oleh perusahaan-perusahaan di Indonesia adalah ERS. ERS merupakan salah
satu platform ERP terkemuka produksi lokal.

Berdasarkan data yang dihimpun oleh Inkwood Research pada tahun 2018,
tercatat bahwa pangsa pasar ERP Indonesia mencapai 459,48 juta dolar pada tahun 2020
dan diperkirakan mencapai 921,68 juta dolar pada tahun 2026. Selain itu, pada tahun
2019, pasar software ERP Indonesia diperkirakan menghasilkan nilai total pendapatan
perangkat lunak sekitar 3,8 miliar USD (Statista.com, 2018). Namun, berdasarkan hasil
analisis yang dilakukan oleh Gartner pada tahun 2020, ERS hanya mampu menguasai
0,16% pangsa pasar, dimana Oracle menguasai 14% dan SAP menguasai 22%.
Perusahaan skala besar di Indonesia masih cenderung memilih produk ERP global
walaupun dengan adanya kendala bahasa, harga yang jauh lebih mahal dan implementasi
yang lebih sulit.

Berdasarkan data pemasaran, klien yang disasar oleh ERS belum sesuai dengan
target yang ditetapkan oleh perusahaan. Pemasaran terbanyak dilakukan kepada
perusahaan di sektor konstruksi dan infrastruktur (20%), diikuti oleh manufaktur (14%),
pariwisata (9%), agrikultur (6%), telekomunikasi dan multimedia (6%), serta tekstil
(6%). Namun, 39% sisanya menyasar berbagai sektor industri lainnya. Selain itu, jika
dilihat dari ukuran bisnis perusahaan yang disasar, ERS masih menyasar perusahaan dari
segmen UKM.

Sebagaimana permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan ERP pada umumnya,
proses penjualan produk ERS dari mulai tahap penawaran kepada calon klien hingga
tahap implementasi, membutuhkan total waktu rata-rata selama 7 bulan. Tingkat
keberhasilan pada setiap tahapan dalam siklus penjualannya rata-rata sebesar 58%.
Selain itu, dengan kapasitas internal yang dimiliki saat ini, selama tahun 2018 sampai
2021, ERS hanya mampu menyelesaikan rata-rata 4-5 proyek dalam setahun.

Berdasarkan hasil analisis lebih lanjut terhadap data calon klien yang
membatalkan untuk melanjutkan ke proses kontrak, sebanyak 95% diantaranya
membatalkan di tahap negosiasi, sementara sisanya membatalkan di tahap kontrak.
Selanjutnya, jika dilihat dari alasan yang menyebabkan calon klien membatalkan untuk
melanjutkan ke proses penandatanganan kontrak, yaitu tidak sesuai anggaran (74%),
sistem yang diinginkan tidak cocok (15%), ingin mengembangkan aplikasi ERP sendiri
(7%), dan lebih memilih vendor lain (4%). Jika ditelusuri lebih lanjut, calon klien yang
membatalkan kerja sama dapat disebabkan oleh dua hal, yakni mereka tidak memiliki
pengetahuan sebelumnya bahwa implementasi sistem ERP membutuhkan biaya investasi
yang cukup besar, walaupun mereka sangat memahami manfaat sistem ERP dan tertarik
untuk mengimplementasikan sistem tersebut di perusahaan mereka. Alasan yang kedua,
mereka tidak memiliki pemahaman yang cukup terhadap sistem ERP dan manfaat yang
bisa mereka dapatkan dari implementasi sistem ini untuk meningkatkan efisiensi dan
produktivitas perusahaan mereka. Sehingga, mereka lebih memilih produk lain walaupun
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sebetulnya bukan sistem ERP, atau mereka lebih memilih untuk mengembangkan sistem
aplikasi sendiri karena menganggap sistem ERP terlalu rumit.

Dalam penelitian ini bertujuan untuk memformulasikan strategi yang dapat
diterapkan oleh Perusahaan Produsen ERP ERS untuk meningkatkan bisnis dengan
mempertimbangkan faktor eksternal dan faktor internal.

2. METODE

2.1 INSTRUMEN PENELITIAN

Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini berupa pedoman wawancara
mendalam (in-depth interview), alat perekam suara untuk wawancara, dan pencatatan
jawaban secara manual. Bentuk pertanyaan yang diajukan dalam proses wawancara
mendalam adalah bentuk pertanyaan terbuka yang memberi ruang dan keleluasaan bagi
narasumber dalam memberikan memberikan informasi yang berkaitan dengan penelitian.
Selain itu, penelitian ini juga menggunakan menggunakan tiga kuesioner yang akan
disebarkan kepada ahli yaitu kuesioner validasi, kuesioner pembobotan faktor strategis
SWOT, dan kuesioner penilaian performa alternatif strategi peningkatan bisnis terhadap
faktor strategis SWOT.

2.2 JENIS DATA PENELITIAN

Data primer didapatkan melalui wawancara mendalam dan diskusi langsung
dengan ahli baik dari pihak internal perusahaan maupun pihak eksternal perusahaan. Data
ini digunakan untuk menjadi dasar pertimbangan dalam menentukan kekuatan dan
kelemahan yang dimiliki perusahaan serta peluang dan ancaman yang dihadapi
perusahaan. Penelitian ini juga menggunakan data hasil kuesioner untuk melakukan
validasi, pembobotan pada setiap faktor SWOT, dan pemeringkatan nilai perforrma
strategi.

2.3 NARASUMBER PENELITIAN

Wawancara Subyek wawancara yang menjadi narasumber dalam penelitian ini
adalah pihak-pihak yang memenuhi prinsip kesesuaian dan kecukupan. Prinsip
kesesuaian yang dimaksud adalah narasumber memiliki pengetahuan yang mendalam
tentang solusi digital untuk perusahaan khususnya sistem ERP. Narasumber adalah pihak
yang pernah melakukan riset akademis mengenai penerapan sistem ERP atau bekerja
lebih dari 5 tahun di bidang ini. Prinsip kecukupan yang dimaksud yaitu informasi yang
diperoleh dapat memberikan gambaran yang diperlukan dalam penelitian ini.
Narasumber yang dipilih menempati jabatan fungsional tertinggi untuk memastikan
bahwa narasumber memahami kondisi perusahaan dan merupakan pihak yang
merencanakan, mengorganisir, dan mengatur operasi bisnis perusahaan.

Tabel 1. Narasumber Penelitian

Narasumber Jabatan Pengalaman kerja
1 Account Manager < 5 tahun
5 VP Partnership & Strategic 5 _ 10 tahun
Portfolio
3 Head of Sales 5—10 tahun
4 Digital Platform Tribe 5_ 10 tahun
Leader
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5 Direktur Utama > 20 tahun

2.4 METODE ANALISIS DATA
Analisis SWOT

Identifikasi faktor internal dan eksternal perusahaan kemudian dianalisis,
dipetakan dan dikelompokkan menjadi subfaktor-subfaktor SWOT dalam matriks
SWOT. Untuk menguji keabsahan subfaktor-subfaktor tersebut, hasil analisis SWOT ini
kemudian diverifikasi dengan menggunakan penelitian terdahulu yang membahas
mengenai pengaruh setiap subfaktor kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman

terhadap kelangsungan bisnis sebuah perusahaan (disajikan pada Tabel 2).

Tabel 2. Subfaktor analisis SWOT terverifikasi penelitian terdahulu

No Faktor Subfaktor Referensi
1 Produk bersifat fleksibel (Haddara, 2014,
Kekuatan Tsai etal., 2012)
(Strengths) Produk memiliki fungsi dan fitur (Haddara, 2014;
g
yang lengkap Tsai et al., 2012)
(Haddara, 2014;
3 Produk bersifat kompatibel Ruivo et al, 2020;
Tsai et al., 2012)
. (Haddara, 2014;
4 Harga produk yang terjangkau Tsai etal., 2012)
Produk telah terintegrasi dengan (Hzilddara, 2014;
> layanan perbankan Ruivo etal,
y 2020)
(Elragal &
6 Kedekatan CEO perusahaan Haddara, 2012;
dengan c-level perusahaan klien  Ruivo et al.,
2020)
Perusahaan memiliki referensi (Ruivo et al.,
7 use-case yang berasal dari 2020; Tsai et al.,
Indonesia (lokal) 2012)
(Elragal &
8 Perusahaan memiliki jaringan Haddara, 2012;
kemitraan yang luas Ruivo et al.,
2020)
(Elragal &
9 Perusahaan mendapatkan Haddara, 2012;
pendanaan melalui IPO Ruivo et al.,
2020)
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No Faktor Subfaktor Referensi
(Elragal &
10 Perusahaan merupakan anak Haddara, 2012;
perusahaan BUMN Ruivo et al.,
2020)
Kelemahan Tampilan produk yang tidak (RUIYO et f"‘"’
11 ) 2020; Tsai et al.,
(Weaknesses)  user-friendly 2012)
12 Segmen pelanggan bersifat (Mora Cortez, et
segmented al., 2021)
Proses inovasi produk untuk .
mengantisipasi perkembangan (Ruivo etal,
13 gantisipast p 9 2020; Tsai et al.,
teknologi di masa depan tidak 2012)
memadai
. A (Ruivo et al.,
14 P_erusahaan tl_dak memiliki 2020- Tsai et al.,
pilihan supplier 2012)
(Haddara, 2014;
15 Kapabilitas mitra reseller tidak Ruivo et al.,
memadai 2020; Tsai et al.,
2012)
16 Kapabilitas SDM Pemasaran (Haddara, 2014;
tidak memadai Tsai etal., 2012)
(Elragal &
17 Kapasitas SDM Pemasaran tidak Haddara, 2012;
memadai Ruivo et al.,
2020)
. (Ruivo et al.,
18 Proses pemasaran tidak berfokus 2020: Tsai et al.,
pada target segmen 2012)
19 Brand awareness yang rendah (Tsai et al., 2012)
(Elragal &
20 Peluang Potensi pasar yang luas Haddara, 2012;
(Opportunities) P yang Hsu, 2013; Ruivo
et al., 2020)
(Haddara, 2014;
21 Potensi pengembangan produk Ruivo et al.,
ERP cloud 2020; Tsai et al.,
2012)
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No Faktor Subfaktor Referensi
Kebijakan pemerintah yang (Ruivo et al.,
22 mendorong pemanfaatan 2020; Tsai et al.,
teknologi digital 2012)
Meningkatnya kebutuhan (Elragal & _
23 erusahaan terhadap solusi Haddara, 2012,
gi ital P Hsu, 2013; Ruivo
g et al., 2020)
24 Pasokan tenaga kerja ahli dari (Haddara, 2014;
institusi pendidikan tinggi Tsai et al., 2012)
(Ruivo et al.,
25 Munculnya mitra potensial baru  2020; Tsai et al.,
2012)
(Elragal &
. . Haddara, 2012;
26 Kemajuan teknologi Hsu. 2013: Ruivo
et al., 2020)
. : . (Ruivo et al.,
4 e T,
yang 2012)
Ancaman N (Haddara, 2014;
28 (Threats) Tren globalisasi perdagangan Tsai et al,, 2012)
. (Haddara, 2014;
Banyaknya pesaing yang :
29 menargetkan segmen pasar yan Ruivo etal,
sama g g P yang 2020; Tsai et al.,
2012)
Pendatang baru yang (Ruivo et al.,
30 menerapkan kebijakan pricing 2020; Tsai et al.,
yang atraktif 2012)
. (Haddara, 2014;
31 Munculnya kasus pandemi baru Tsai et al., 2012)
(Elragal &
39 Risiko piutang usaha dapat Haddara, 2012;
dibayarkan tepat waktu Hsu, 2013; Ruivo
etal., 2020)
Penurunan nilai saham secara (Ruivo etal,
33 drastis 2020; Tsai et al.,
2012)
34 Kompe_tisi dar_1 kelangkaan SDM (Elragal &
dalam industri IT Haddara, 2012:
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No Faktor Subfaktor Referensi
Hsu, 2013; Ruivo
et al., 2020)
Inovasi yang dilakukan pesaing (Ha_lddara, 2014;
35 ang memanfaatkan teknologi Ruivo etal,
-y 9 2020; Tsaietal.,
2012)

3. HASIL DAN DISKUSI

3.1.Validasi Subfaktor SWOT

Data hasil analisis yang telah terverifikasi akan divalidasi oleh narasumber ahli
yang berasal dari pihak eksternal perusahaan dan telah berkecimpung dalam dunia solusi
digital ERP selama lebih dari 5 tahun. Proses validasi ini bertujuan untuk menentukan
subfaktor-subfaktor SWOT yang secara nyata memberikan pengaruh terhadap performa
bisnis sebuah perusahaan ERP. Proses validasi menggunakan sebuah kuesioner untuk
menilai pengaruh setiap faktor dan subfaktor terhadap performa bisnis perusahaan
dengan skala likert (5 poin), yakni poin 1 untuk ‘Sangat Tidak Berpengaruh’, poin 2
untuk ‘Tidak Berpengaruh’, poin 3 untuk ‘Cukup Berpengaruh’, poin 4 untuk
‘Berpengaruh’ dan poin 5 untuk ‘Sangat Berpengaruh’.

Tabel 3. Hasil validasi subfaktor SWOT

Para Ahli
Faktor Subfaktor Geomean Faktor
123456 Geomean
Kekuatan  Produk bersifat 545445 447 3,93 Terima

fleksibel

Produk memiliki
fungsi dan fitur 545445447 Terima
yang lengkap

Produk bersifat

kompatibel 343234308 Tolak

Harga produk

) 545553442 Terima
yang terjangkau

Produk telah
terintegrasi
dengan layanan
perbankan

535445 426 Terima

Kedekatan CEO 343343330 Tolak
perusahaan
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Para Ahli

Faktor Subfaktor Geomean

123456

Faktor
Geomean

dengan c-level
perusahaan klien

Perusahaan

memiliki referensi

use-case yang 555545 442
berasal dari

Indonesia (lokal)

Perusahaan
memiliki jaringan
kemitraan yang
luas

545455 464

Perusahaan
mendapatkan
pendanaan
melalui IPO

443423323

Perusahaan
merupakan anak
perusahaan
BUMN

233233262

Terima

Terima

Tolak

Tolak

Kelemahan Tampilan produk
yang tidak user- 445554447
friendly

Segmen
pelanggan bersifat 4 3 4 3 3 4 3,46
segmented

Proses inovasi

produk untuk

mengantisipasi

perkembangan 435545426
teknologi di masa

depan tidak

memadai

Perusahaan tidak
memiliki pilihan
supplier

I
N
w
o
w
I

3,23

Kapabilitas mitra
reseller tidak 54455 4 447
memadai

4,07

Terima

Tolak

Terima

Tolak

Terima
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Faktor

Subfaktor

Para Ahli
Geomean

123456

Faktor
Geomean

Kapabilitas SDM
Pemasaran tidak
memadai

Kapasitas SDM
Pemasaran tidak
memadai

Proses pemasaran
tidak berfokus
pada target
segmen

Brand awareness
yang rendah

545344410

535445426

454435410

435455426

Terima

Terima

Terima

Terima

Peluang

Potensi pasar
yang luas

Potensi
pengembangan
produk ERP
cloud

Kebijakan
pemerintah yang
mendorong
pemanfaatan
teknologi digital

Meningkatnya
kebutuhan
perusahaan
terhadap solusi
digital

Pasokan tenaga
kerja ahli dari

institusi
pendidikan tinggi

Munculnya mitra
potensial baru

Kemajuan
teknologi

Bisnis IT
dipandang

545555482

434334346

443343 346

545555482

423434323

555445 4,64

545445447

344433 346

4,04

Terima

Tolak

Tolak

Terima

Tolak

Terima

Terima

Tolak
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Para Ahli Faktor

Faktor Subfaktor Geomean
123456 Geomean

sebagai investasi
yang menarik

Ancaman  Tren globalisasi

454554 447 3,76 Terima
perdagangan

Banyaknya

pesaing yang

menargetkan 443424339 Tolak
segmen pasar

yang sama

Pendatang baru
yang menerapkan
kebijakan pricing
yang atraktif

535455 442 Terima

Munculnya kasus

: 343432308 Tolak
pandemi baru

Risiko piutang
usaha dapat
dibayarkan tepat
waktu

443442339 Tolak

Penurunan nilai
saham secara 4 43334 346 Tolak
drastis

Kompetisi dan
kelangkaan SDM 4 3 4 3 2 4 3,23 Tolak
dalam industri IT

Inovasi yang

dilakukan pesaing

yang 455455 464 Terima
memanfaatkan

teknologi baru

3.2. Pembobotan Faktor dan Subfaktor SWOT

Pembobotan faktor dan subfaktor analisis SWOT pada penelitian ini dilakukan
dengan menggunakan metode Fuzzy Analytic Hierarchy Process (FAHP). Metode FAHP
digunakan untuk memperoleh bobot dari faktor dan subfaktor, serta bobot global dari
subfaktor dapat diperoleh dengan mengalikan bobot faktor dengan bobot subfaktor
(Gupta & Barua, 2018).

Tabel 4. Hasil pembobotan faktor dan subfaktor analisis SWOT
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Bobot Bobot Bobot

Faktor Faktor Subfaktor Lokal Global Rating
Kekuatan 0,209  Produk bersifat fleksibel 0,117 0,024 18
Produk memiliki fungsi dan 0,309 0,064 6

fitur yang lengkap
Harga produk yang terjangkau 0,155 0,032 14

Produk telah terintegrasi 0,086 0,018 20
dengan layanan perbankan

Perusahaan memiliki referensi 0,167 0,035 12
use-case yang berasal dari
Indonesia (lokal)

Perusahaan memiliki jaringan 0,166 0,035 13
kemitraan yang luas

Kelemahan 0,372 Tampilan produk yang tidak 0,078 0,029 15
user-friendly

Proses inovasi produk untuk 0,112 0,042 9
mengantisipasi perkembangan

teknologi di masa depan tidak

memadai

Kapabilitas mitra reseller tidak 0,095 0,035 11

memadai

Kapabilitas SDM Pemasaran 0,169 0,063 9

tidak memadai

Kapasitas SDM Pemasaran 0,195 0,073 5

tidak memadai

Proses pemasaran tidak 0,146 0,054 8

berfokus pada target segmen

Brand awareness yang rendah 0,203 0,076 4
Peluang 0,285 Potensi pasar yang luas 0,422 0,120 1

Meningkatnya kebutuhan 0,366 0,104 2

perusahaan terhadap solusi

digital

Munculnya mitra potensial 0,086 0,024 17

baru

Kemajuan teknologi 0,126 0,036 10

Ancaman 0,134  Tren globalisasi perdagangan 0,153 0,021 19
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Bobot Bobot  Bobot .
Faktor Faktor Subfaktor Lokal Global Rating
Pendatang baru yang 0,210 0,028 16
menerapkan kebijakan pricing

yang atraktif

Inovasi yang dilakukan pesaing 0,637 0,086 3
yang memanfaatkan teknologi
baru

Tahap terakhir dalam pengolahan data menggunakan metode fuzzy AHP adalah
menghitung level inkonsistensi tiap matriks yang diperoleh dari penilaian ahli.
Perhitungan matriks fuzzy menggunakan dua rasio konsistensi, yaitu CRm (konsistensi
nilai mean) dan CRg (konsistensi batas bawah dan atas). Hasil pembobotan disebut
konsisten apabila kedua Consistency Ratio tersebut bernilai kurang dari 0,1 (Saaty,
1994).

Tabel 5. Level inkonsistensi perhitungan fuzzy AHP

Matriks CRm CRg Hasil
Faktor SWOT 0,024 0,074 Konsisten
Subfaktor Kekuatan 0,027 0,083 Konsisten
Subfaktor 0,045 0,089 Konsisten
Kelemahan
Subfaktor Peluang 0,020 0,060 Konsisten
Subfaktor Ancaman 0,000 0,049 Konsisten

3.3. Perumusan Strategi

Analisis SWOT yang diperoleh pada tahap sebelumnya, tahap selanjutnya dari
menghitung bobot faktor dan subfaktor SWOT adalah merancang alternatif strategi
peningkatan bisnis untuk perusahaan dengan menggunakan Matriks TOWS.

Tabel 6. Matriks TOWS
Kekuatan (Strengths)  Kelemahan (Weaknesses)

S1: Produk bersifat W1 : Tampilan produk yang
fleksibel o tidak
S2 : Produk memiliki user-friendly
fungsi dan fitur ) )
yang lengkap Y'\c/iz k Proses inovasi produk
ida
S3: Produk telah memadai
terintegrasi dengan N _
layanan perbankan W3 : Kapabilitas Mitra
Reseller )
TOWS S4 : Harga produk yang  tidak memadai
MATRIX terjangkau 85 . W4 . Kapablcljltis SDMd
. i use- Pemasarantidak memadai
Alternatif bReerf:Sraelnm use-case yang S I '
Strateg dari Indonesia (lokal) _
S6 : Perusahaan memiliki W5 : Kapasitas SDM
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Peluang
(Opportunities)OL1 :
Potensi pasar yang
luas

02 : Munculnya
mitrapotensial

baru

O3 : Meningkatnya
kebutuhan
perusahaan terhadap
solusi digital O4 :
Kemajuan teknologi

Ancaman
(Threats) T1
Tren globalisasi
perdagangan
T2 : Pendatang
baru T3 : Inovasi
yang dilakukan
pesaing yang
memanfaatkan
teknologibaru

jaringan
kemitraan yang luas

Strategi S-O

SO1 : Memperluas
jaringan pemasaran
dengan menerapkan
strategi joint marketing
bekerja samadengan
mitra-mitra strategis (S6,
01,02)

SO2:
Mengembangkan
produkberbasis
cloud (S2, O4)

SO3 : Menawarkan
pendekatan skemabisnis
baru melalui revenue-
sharing (S4, O3)

Strategi S-T

ST1 : Mengembangkan
produk baruuntuk
segmen UKM (S2, T2)

ST2 : Melakukan
ekspansi pasar (S2,T1)

ST3: Melakukan
akuisisi penyedia
produk atau layanan
(S1, T2)

3.4. Evaluasi Performa Alternatif Strategi

Pemasaran
tidak memadai

W6 : Proses pemasaran tidak
berfokus pada target segmen
W?7 : Brand awareness yang
rendah

Strategi W-O

WO1 : Mengadakan pelatihan
untuk meningkatkan
kompetensi dan kapabilitas
sdm pemasaran internal
maupun mitra reseller (W3,
W4, 01)

WQO?2 : Memfokuskan proses
pemasaran pada target
segmen yangsesuai dengan
kebutuhan fitur dan harga
(We, 01)

WQO3 : Menerapkan proses
pengembangan tampilan
interfaceyang
menyesuaikan dengan
preferensi pelanggan (W1,
03)

WO4 : Meningkatkan
brand awareness dengan
membentukkomunitas
RUNners (W7, O1)
Strategi W-T

WT1 : Menjalin kerja sama
dengan mitra reseller baru
untuk melakukanekspansi
pasar (W3, W5, T1)

WT?2 : Memperkuat fungsi
riset danpengembangan (W2,
T3)

Pemilihan alternatif strategi peningkatan bisnis pada ERS dilakukan berdasarkan
pembobotan faktor dan subfaktor yang diperoleh dari pengolahan data fuzzy AHP dan
alternatif strategi peningkatan bisnis yang diperoleh dari matriks TOWS. Data yang
digunakan dalam pemilihan alternatif strategi ini adalah data kuesioner. Data tersebut
kemudian akan diolah dengan menggunakan metode TOPSIS. Hasil dari pengolahan data
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TOPSIS akan menghasilkan nilai dari setiap alternatif strategi. Nilai tersebut akan
menjadi dasar dari pemeringkatan alternatif yang dapat diimplementasikan pada
perusahaan terkait.

Tabel 7. Metode TOPSIS

Strategi CCi Rating
SO1 0,567 2
S0O2 0,539 4
SO3 0,564 3
ST1 0,345 12
ST2 0,359 11
ST3 0,463 7

WwO1 0,430 8
W02 0,486 6
WOs3 0,399 10
WO4 0,608 1
WT1 0,507 )
WT2 0,423 9

3.5. Posisi Strategi Peningkatan Bisnis Pada Action Priority Matrix

Action Priority Matrix adalah pendekatan prioritas pada lean yang berguna dalam
pengambilan keputusan dan membantu mengidentifikasi apa yang penting (atau berisiko)
dan seberapa besar upaya yang dibutuhkan. Action Priority Matrix memberikan panduan
visual dengan dua variabel, yaitu tingkat upaya yang ditunjukkan pada sumbu X dan
tingkat performa yang ditunjukkan pada sumbu Y dimana tingkat performa merupakan
hasil dari perhitungan pada metode TOPSIS.

Acticon Priority WMatrix

0
[+
0 %
N

Performance
B &
H
(N
n g
42
0
n
“

6 06 0 0 0 0

0 B N W

Gambar 1. Action Priority Matrix

3.6. Hasil Pembobotan Faktor Dan Subfaktor SWOT

Pembobotan faktor dan subfaktor SWOT vyang telah dilakukan sebelumnya
menggunakan metode Fuzzy Analytical Hierarchy Process (Fuzzy AHP) menghasilkan
kelemahan (weaknesses) sebagai faktor dengan nilai bobot paling tinggi diantara faktor
lainnya dan subfaktor potensi pasar yang luas (O1) sebagai subfaktor dengan nilai bobot
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paling tinggi diantara 20 subfaktor lainnya. Adapun hasil ini memperlihatkan bahwa
menurut para ahli, potensi pasar untuk perusahaan produsen ERP masih sangat luas,
namun sayangnya perusahaan belum dapat menggarap potensi tersebut secara optimal
karena beberapa subfaktor kelemahan yang dimiliki.

3.7. Hasil Prioritas Strategi

Evaluasi performa alternatif strategi yang dilakukan menggunakan metode
TOPSIS dengan menilai keterkaitan antara strategi dengan faktor dan subfaktor SWOT
menghasilkan beberapa prioritas strategi untuk meningkatkan bisnis perusahaan. Strategi
yang diprioritaskan merupakan strategi yang memiliki nilai terdekat dari nilai ideal
positif dan terjauh dari nilai ideal negatif, ditunjukkan dengan nilai performa (CCi).
Berdasarkan hasil penilaian performa (impact) dari setiap strategi, didapatkan lima
strategi teratas dalam meningkatkan bisnis perusahaan, yakni membentuk komunitas
untuk meningkatkan brand awareness (WO4), memperluas jaringan pemasaran dengan
menerapkan strategi joint marketing (SO1), menawarkan pendekatan skema bisnis baru
melalui revenue-sharing (SO3), mengembangkan produk berbasis cloud (SO2), dan
menjalin kerja sama dengan mitra reseller baru untuk tujuan ekspansi pasar (WT1).

4.2. Rancangan Implementasi Strategi
Memperluas jaringan pemasaran dengan menerapkan strategi joint marketing (SO1)

Selama tahun 2018 sampai 2021, dengan kapasitas internal yang dimiliki saat ini, ERS
hanya mendapatkan 56 pipeline dengan tingkat akuisisi rata-rata 4 klien per tahun.
Dengan kondisi tersebut, ERS tidak bisa hanya mengandalkan kapabilitas sdm
pemasaran internal. Oleh karena itu, perusahaan harus mengoptimalkan kerja sama
dengan mitra strategis untuk melakukan upaya pemasaran bersama agar dapat
memperoleh akses ke pasar atau saluran baru. Strategi joint marketing dimaksudkan
untuk menambah leads (calon klien) yang kemudian dapat ditindaklanjuti oleh tenaga
pemasar dengan melakukan pendekatan awal. Namun, calon klien yang telah
mendapatkan informasi awal mengenai ERP ERS dan tertarik harus segara
ditindaklanjuti oleh sdm pemasaran ERS. Dengan demikian, selanjutnya diperlukan
kapabilitas sdm pemasaran ERS yang dapat mengkomunikasikan nilai produk maupun
layanan perusahaan kepada klien dan menangkap kebutuhan klien. Oleh karena itu
diperlukan upaya-upaya untuk meningkatkan kapabilitas tenaga pemasaran melalui
pelatihan yang terprogram dan sistematis. Strategi ini berbeda dari strategi kemitraan
yang sebelumnya dimiliki oleh perusahaan, dimana mitra hanya memberikan calon leads
bagi perusahaan, kemudian proses selanjutnya yakni proses pendekatan hingga
contracting akan ditangani oleh perusahaan. Strategi ini merupakan strategi cross-selling,
dimana sumber daya manusia yang dimiliki oleh mitra akan menjadi tenaga pemasaran
tambahan yang dapat dimanfaatkan untuk melakukan proses pemasaran hingga tahap
inititation (pendekatan), sehingga akan meningkatkan tingkat keberhasilan penjualan.

Menawarkan pendekatan skema bisnis baru melalui revenue sharing (SO3)

Seperti halnya implementasi produk ERP pada umunya, implementasi produk ERP ERS
juga membutuhkan biaya yang tidak sedikit. Walaupun ERS telah menawarkan beberapa
skema bisnis seperti lisensi, subscription, dan transaction fee untuk menyesuaikan
kemampuan target pasar mereka, tetapi masih terdapat 74% calon Kklien yang
membatalkan rencana pengimplementasian sistem ERS karena produk ERP ERS yang
dianggap tidak sesuai dengan budget investasi mereka miliki. Oleh karena itu,
dibutuhkan opsi skema bisnis yang baru yang lebih murah bagi klien namun tetap dapat
menghasilkan revenue yang menguntungkan bagi ERS. Salah satu opsi adalah dengan
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menyediakan skema bisnis revenue sharing, dimana tambahan revenue yang diperoleh
klien sebagai dampak implementasi sistem ERP akan dibagi berdasarkan proporsi yang
disepakati bersama oleh kedua belah pihak. Skema bisnis ini diharapkan dapat
menangkap potensi klien yang sebenarnya merasa tertarik dengan produk ERP ERS
tetapi tidak memiliki budget investasi yang cukup, sehingga dengan penerapan strategi
revenue sharing ini diharapkan akan meningkatkan keberhasilan penjualan.

Membentuk komunitas praktik (CoP) untuk meningkatkan brand awareness (WO4)

Berdasarkan beberapa penelitian yang dilakukan, komunitas praktik (CoP) diyakini
dapat meningkatkan brand awareness. Namun, perlu dilakukan langkah-langkah untuk
membangun CoP yang dapat menyediakan media bagi anggota untuk saling
berkomunikasi, berbagi informasi dan pengetahuan, serta berkolaborasi untuk
memberikan ide-ide baru untuk perbaikan produk dan pemecahan masalah bersama
Namun, agar CoP dapat memberikan manfaat yang nyata bagi perusahaan, perusahaan
harus: 1. Mengidentifikasi CoP potensial yang akan meningkatkan kemampuan strategis
perusahaan 2. Menyediakan infrastruktur yang akan mendukung komunitas dan
memungkinkan mereka untuk menerapkan keahlian mereka secara efektif 3.
Menggunakan metode non tradisional untuk menilai manfaat CoP bagi perusahaan Untuk
membentuk CoP, perusahaan harus mendefinisikan tujuan dan misi dari komunitas.
Setelah lingkungan yang tepat terbentuk, perlu dirumuskan suatu pernyataan yang berisi
ajakan untuk bertindak yang dapat mendorong proses kolaborasi maupun pembelajaran.
Pernyataan ajakan untuk bertindak ini dapat berupa sebuah kalimat yang sederhana,
namun idealis yang dikomunikasikan melalui channel yang populer digunakan oleh
anggota komunitas sasaran. Ajakan ini harus disampaikan terlebih dahulu kepada
anggota perintis karena mereka yang nantinya akan mempengaruhi bentuk awal
komunitas dan diharapkan dapat menarik anggota lain secara masif. Untuk
mengkomunikasikan pengumuman, mendapatkan umpan balik dari anggota komunitas,
dan menyampaikan penghargaan kepada anggota komunitas atas kontribusi mereka,
dapat digunakan beberapa alat.

Brand awareness menjadi kelemahan utama yang menjadi akar masalah dari beberapa
alasan kegagalan proses penjualan di perusahaan. Berdasarkan penjelasan di atas, konsep
CoP dapat diterapkan dalam rangka membangun brand awareness. CoP yang dibentuk
diharapkan dapat mengkolaborasikan semua ide, pengetahuan, dan pengalaman dari
anggota yang merupakan pimpinan penentu kebijakan dan staff pelaksana proses bisnis
dalam perusahaan klien. Dengan demikian, kolaborasi tersebut diharapkan dapat
memberikan ide-ide baru mengenai perbaikan dan peningkatan kualitas produk, serta
mengidentifikasi solusi bagi masalah yang kompleks dan mendapatkan cara-cara terbaik
dalam penerapannya. Oleh karena itu, keanggotan CoP yang dibentuk oleh ERS terdiri
dari: 1. Jajaran eksekutif dari ERS yang terkait, tim pengembangan produk dan
pengembangan bisnis (termasuk pemasaran), serta client support 2. Para eksekutif
penentu kebijakan dalam perusahaan klien, para staf pelaksana proses bisnis Selanjutnya,
agar pembentukan CoP ini dapat memperkuat eksistensi brand ERS di pasar ERP lokal,
maka keanggotaan CoP harus diperluas dengan menambahkan : 1. Eksekutif (C-Level)
dan para manajer penanggungjawab proses bisnis dari perusahaan-perusahaan yang
menjadi target ERS 2. Kalangan akademisi (dosen dan mahasiswa) dari program studi
terkait (misalnya Teknik Industri, Manajemen, Sistem Informasi) 3. Para peneliti,
konsultan, dan pemerhati sistem solusi digital untuk peningkatan kualitas proses bisnis
dalam perusahaan.
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4. CONCLUSION

Dari 35 subfaktor SWOT yang dikumpulkan melalui studi literatur, diperoleh 20
subfaktor SWOT yang berpengaruh terhadap peningkatan bisnis perusahaan berdasarkan
penilaian ahli. Didapatkan faktor kelemahan (weaknesses) sebagai faktor dengan tingkat
kepentingan tertinggi dari 4 faktor SWOT. Sementara itu, subfaktor potensi pasar yang
luas (O1) memiliki tingkat kepentingan tertinggi dari 20 subfaktor SWOT. Strategi
peningkatan bisnis yang memiliki nilai performa tertinggi berdasarkan metode TOPSIS
adalah membentuk komunitas (Community of Practice) untuk meningkatkan brand
awareness. Strategi peningkatan bisnis berdasarkan Action Priority Matrix adalah
memperluas jaringan pemasaran dengan menerapkan strategi joint marketing,
menawarkan pendekatan skema bisnis baru melalui revenue-sharing, serta membentuk
komunitas untuk meningkatkan brand awareness.
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