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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

A. Deskripsi data 

1. Sejarah berdirinya Alfamart CV. Ahsanah Mulya 

Alfamart merupakan salah satu perusahaan perdagangan yang berdiri 

sebagai minimarket. Alfamart merupakan toko retail yang sudah tidak asing 

lagi terdengar di telinga dan keberadaannya sudah tersebar di seluruh 

Indonesia, bahkan diberbagai pelosok daerah. Gerai Alfamart dimiliki dan 

di kelola oleh terwaralaba yang di atur dengan perjanjian Waralaba dengan 

PT. Sumber Alfaria Trijaya (SAT).  

Sejarah Alfamart sendiri adalah sebuah minimarket dengan awal nama 

alfa minimarket bergerak dibidang perdagangan yang menyediakan 

kebutuhan pokok dalam kehidupan sehari-hari yang dikelola oleh Djoko 

Susanto sekeluarga. Perkembangannya sangat cepat meskipun banyak 

memiliki pesaing utama seperti Indomart, Alfamidi, Alfa Exspress dan 

sebagainya. Dengan perkembangannya yang sangat cepat pada Desember 

1989 mayoritas kepemilikannya dijual kepada PT. HM Sampoerna. Struktur 

kepemilikannya beralih ke PT. Sumber Alfaria Trijaya dengan kepemilikan 

saham terdiri dari 70 % PT. HM Sampoerna Tbk dan 30 % PT. Sigmantara 

Alfindo (keluarga Djoko Susanto).  

PT. Sumber Alfaria Trijaya (SAT) yang berdiri pada tanggal 27 Juni 

1999 merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang perdagangan 
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umum dan jasa eceran yang menyediakan kebutuhan pokok sehari-hari. 

Pada tanggal 18 Oktober 1999 toko pertama dibuka dengan nama Alfa 

minimart di JL. Baringgin Raya, Karawaci, Tangerang. Akhirnya pada 

tanggal 1 Januari 2003 nama “Alfa Minimart” diganti menjadi “Alfamart”.  

Alfamart melakukan waralaba atau kerja sama dengan CV. Ahsanah 

Mulya yang berbentuk perseorangan yang nama pemilik yaitu Edi Priyono 

dan Sri Endah Handayani.  

CV. Ahsanah Mulya merupakan salah satu usaha minimarket 

Alfamart di Gandusari Blitar. Usaha ini berawal dari ide pemilik CV. 

Ahsanah Mulya pak Edy Priyono dan bu Sri Endah Handayani. Awalnya 

pak Edy membuka toko yang menjual berbagai keperluan bahan pokok 

sehari-hari.  Pada saat itu mengalami kerugian dan sepi dari konsumen. Pak 

Edy putar otak bagaimana supaya toko ini bisa menghasilkan. Ide bisnis 

waralaba ini tercetus saat melihat Alfamart dengan bisnis yang menjanjikan 

dan label toko sudah terkenal atau tidak asing lagi. Waktu itu modal belum 

mencukupi akhirnya di bangun memakai modal berdua yaitu bu Endah dan 

pak Edy untuk memulai bisnis waralaba melakukan perizinan/pengajuan 

dahulu kepada PT Alfaria pada pertengahan tahun 2009. kemudian  untuk 

merenovasi toko selama kurang lebih setengah tahun dengan modal 400 juta 

dari uang sendiri dan dengan luas bangunan 9 x 15 m
2
 sekitar tanggal 20-an 

pada bulan februari tahun 2010 mulai awal dibuka dengan sistem Alfamart 

dan perlengkapan semua dari PT. Alfaria. 
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2. Letak geografis 

a. Kondisi Geografis 

Gambar 4.1 Peta Kecamatan Gandusari, Blitar 

 

 

Kecamatanan Gandusari adalah satu wilayah dari 22 kecamatan 

yang terletak di Blitar paling utara yang berdekatan dengan kaki Gunung 

Kelud maupun Gunung Kawi. Kecamatan Gandusari cenderung 

mempunyai struktur tanah yang subur karena posisi tersebut. 

Batas-batas Kecamatan Gandusari adalah sebagai berikut: 

 Barat : Kecamatan Garum dan Talun 

 Utara : Kabupaten Malang dan Kabupaten Kediri 

 Timur : Kecamatan Wlingi dan Kabupaten Malang 

 Selatan : Kecamatan Talun dan Wlingi 
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Desa Ngaringan merupakan desa terluas dengan luas 12,84 km
2
 

atau 14,55 persendari luas total kecamatan, sedang Desa Gondang 

merupakan desa tersempit dengan luas wilayah 1,51 km
2
. Desa Krisik 

merupakan wilayah terjauh dari ibukota kecamatan dengan jarak 15 km. 

Dari 14 desa tersebut pada Tahun 2019terbagi menjadi 45 dusun,116 

RW, 437 RT dengan jumlah penduduk 79.042 jiwa. 

Letak geografis Kecamatan Gandusari yang memiliki luas wilayah 

88,23 Km
2
 . Terdiri atas 14 Desa, yaitu :

78
 

Tabel 4.1 Jumlah Desa di Kecamatan Gandusari Blitar 

1. Gondang 2. Ngaringan 

3. Kotes 4. Gadungan 

5. Tambakan 6. Soso 

7. Sumberagung 8. Slumbung 

9. Sukosewu 10. Semen 

11. Gandusari 12. Tulungrejo 

13. Butun 14. Krisik 

 

Lokasi toko CV. Ahsanah Mulya ini berada di Jl. Raya Kawi Ds. 

Gandusari, Kec. Gandusari, Blitar, Jawa Timur 66187. Letak lokasi ini 

sangat strategis karena berada di pinggir jalan yang mudah dijangkau 

oleh konsumen, dekat dengan atm BRI dan kecamatan Gandusari. Selain 

itu, alat transportasi bisa masuk ke lokasi ini juga dengan mudah. 

Sehingga para customer bisa datang dengan membelinya sendiri. 

 

                                                           
78

 http://desa-gandusari.blogspot.com/2013/02/keadaan-geografis.html (diakses pada 

tanggal, 19 februari 2020 pukul 15.29 WIB. 

http://desa-gandusari.blogspot.com/2013/02/keadaan-geografis.html
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3. Visi  dan Misi  

Alfamart adalah suatu perusahaan dagang aneka produk, merupakan 

minimarket pertama di Indonesia yang berhasil mendapatkan ISO 9001: 

2000. Dan telah membuka gerai hingga 200 toko. Berikut visi misi pada 

usaha waralaba CV. Ahsanah Mulya: 

a. Motto 

“Belanja puas, harga pas” 

b. Visi 

“Menjadi jaringan distribusi ritel terkemuka yang dimiliki oleh 

masyarakat luas, berorientasi kepada pemberdayaan pengusaha kecil, 

pemenuhan kebutuhan dan harapan konsumen, serta mampu bersaing 

secara global.” 

c. Misi  

1) Memberikan kepuasan kepada pelanggan / konsumen dengan berfokus 

pada produk dan pelayanan yang berkualitas unggul. 

2) Selalu menjadi yang terbaik dalam segala hal yang dilakukan dan 

selalu menegakkan tingkah laku / etika bisnis yang tinggi.  

3) Ikut berpartisipasi dalam membangun negara dengan menumbuh-

kembangkan jiwa wiraswasta dan kemitraan usaha. 

4) Membangun organisasi global yang terpercaya, sehat dan terus 

bertumbuh dan bermanfaat bagi pelanggan, pemasok, karyawan, 

pemegang saham dan masyarakat pada umumnya. 
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d. Budaya:   

1) Integritas yang tinggi 

2) Inovasi untuk kemajuan yang kebih baik 

3) Kualitas dan produktivitas yang tertinggi 

4) Kerjasama team 

5) Kepuasan pelanggan melalui standar pelayana yang terbaik. 

4. Struktur organisasi 

Susunan organisasi dalam sebuah perusahaan sangat penting karena 

termasuk tanggung jawab dan garis wewenang serta jenjang tingkat 

kepemimpinan. Adapun struktur organisasi CV. Ahsanah Mulya adalah: 

Gambar 4.2 Struktur organisasi CV. Ahsanah Mulya 

 

Keterangan : 

1. Kepala Toko 

Kepala toko disini menjadi jabatan tertinggi dalam sebuah toko 

yang memiliki wewenang hmpir mutlak tapi juga memikul tanggung 

jawab yang besar dalam mengelola sebuah toko. Seorang pejabat kepala 
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toko dalam menjalankan tugas-tugasnya memiliki tujuan atau sasaran 

utama, yaitu memastikan: 

a. Memastikan toko bisa melaksanakan layanan pelanggan yang 

memuaskan. 

b. Memastikan stok barang di gudang dan di rak selalu terjaga dari 

kerusakan sehingga toko selalu memajang dan menjual barang-barang 

yang layak untuk dikonsumsi. 

c. Memastikan administrasi dan operasional toko dapat berjalan baik. 

d. Kesediaan barang di toko sesuai dengan fluktuasi permintaan pasar 

maupun kecepatan pasokan barang sehingga tidak terjadi out stock 

maupun over stock. 

e. Toko yang dipimpinnya memiliki rencana penjualan yang realistis, 

akurat, dan dapat dijadikan acuan dalam menyusun rencana kerja. 

2. Wakil Kepala Toko 

Wakil kepala toko atau biasa dikenal dengan sebutan  asisten 

kepala toko bertanggung jawab langsung kepada kepala toko. Sebagai 

pejabat di level manajerial, seorang pejabat asisten kepala toko 

membantu kepala toko dalam menjalankan fungsi-fungsi manajerial, 

mulai dari perencanaan sampai fungsi control atas pelaksanaan 

perencanaan yang telah dibuat. 

Tugas asisten kepala toko seperti: 

a. Perencanaan penjualan 

b. Manajemen stok 
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c. Pengelolaan administrasi toko dan prasarana kerja. 

d. Perencanaan anggaran. 

e. Penanganan barang di gudang dan rak. 

f. Leadership, motivator, dan team builder. 

g. Berkomunikasi dengan karyawan dan pelanggan. 

3. Merchandiser 

Merchandiser merupakan orang yang bertugas mengunjungi toko, 

pengecer, atau pelanggan dengan maksud untuk memperbaiki pajangan 

agar produk yang dijual dapat cepat laku dipergunakan oleh konsumen. 

Adapun tugas-tugas dari merchandiser antara lain: 

a. Merchandising ke outlet yang telah ditentukan perusahaan. 

b. Memajang/mendisplay, merapikan, dan menata produk sesuai standar 

display dari perusahaan. 

c. Menjaga kebersihan produk dan pajangan. 

d. Menjalankan semua program promosi dari perusahaan. 

e. Membantu menjaga stok barang. 

f. Membuat laporan hasil pekerjaan yang ditentukan oleh perusahaan. 

4. Pramuniaga 

Pramuniaga atau Customer Relation Officer (CRO) dapat dikatakan 

sebagai ujung tombak perusahaan dalam mencapai target penjualan 

sebuah toko. Mereka adalah orang pertama dan langsung berhadapan 

dengan konsumen. Dalam melaksanakan tugasnya seorang pramuniaga 

seperti: 
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a. Pelaksanaan promosi dan penjualan. 

b. Pengelolaan kebersihan lingkungan kerja dan prasarana kerja. 

c. Penanganan barang di rak dan floor display. 

d. Penanganan barang datang. 

e. Proses-proses administrasi. 

5. Kasir  

Kasir merupakan sebagai ujung tombak penjualan toko, sama hal 

nya dengan pramuniaga dan yang membedakannya yakni dalam kegiatan 

transaksi. Tujuan utama jabatan kasir yaitu memastikan transaksi 

pembelian barang oleh konsumen dapat diselesaikan dengan baik begitu 

juga operasional toko. Tugas lainnya seperti: 

a. Penanganan transaksi dan operasional kassa. 

b. Pelaksanaan promosi dan penjualan. 

c. Pengelolaan kebersihan lingkungan kerja dan prasaran kerja 

d. Penanganan barang di rak. 

e. Proses-proses administrasi. 

B. Paparan Data Penelitian 

Paparan data dalam penelitian ini bertujuan untuk menyajikan data-data apa 

adanya dari informan yang terkait dengan permasalahan yang dibahas atau 

memaparkan suatu temuan yang berkitan dengan fokus penelitian agar tidak 

meluas kemaslahan lain. Fokus penelitian yang ada dalam penelitian skripsi ini 

ada 2 poin, yaitu:  
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1. Penerapan Kerjasama antara PT. Sumber Alfaria Trijaya dengan CV. 

Ahsanah Mulya  

a. Pola Mitra CV. Ahsanah Mulya 

Pola kemitraan atau melakukan kerjasama merupakan kegiatan 

menyatukan dua orang atau lebih untuk saling membantu dengan tujuan 

yang sama untuk melakukan kerjasama.  

Pola kemitraan bisnis waralaba sangat diminati oleh masyarakat 

umum karena selain harga yang ditawarkan untuk bermitra sangat bersaing 

dan adanya merek yang sudah dikenal dimasyarakat sehingga tidak perlu 

susah payah membangun bisnis mulai dari awal. 

Alfamart menghadirkan pola kemitraan yang mudah sehingga 

masyarakat umum bisa memulai bisnis waralaba. Pola kemitraan yang 

terjalin antara franchisor dengan franchisee adalah seluruh kegiatan yang 

berhubungan dengan pembukaan gerai adalah tanggung jawab franchisor. 

Pola yang diterapkan dalam kemitraan ini yaitu: 

a. Seluruh biaya yang dikeluarkan diawal akan digunakan untuk 

kepentingan pembukaan gerai seperti pelatihan, pembangunan gerai, 

program – program yang fungsinya meningkatan kualitas dan keuntungan 

franchise serta bahan dan peralatan dalam operasional menjadi tanggung 

jawab franchisor. 

b. Mengenai biaya biaya yang diluar kepentingan itu adalah tanggung jawab 

franchisee, biaya tersebut meliputi biaya penyewaan tempat, serta 

pencarian lokasi berjualan. 
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Praktek tersebut sangat menguntungkan pihak franchisee yang akan 

menjadi mitra. Seperti yang dikatakan oleh Bapak Bagus selaku kepala 

devisi branding dan marketing beliau menyatakan: 

“Dalam bergabung waralaba itu sangat mudah dan peraturanpun 

sangat mudah karena franchisee tinggal menjalankan apa yang sudah ada 

dalam franchisor asalkan franchisee mempunyai modal.”
79

 

 

Menurut penuturan pak Edi sebagai franchisee atau pemilik toko: 

“Aturan yang diberikan oleh pihak Alfamart mudah dan tidak 
memberatkan. Fee yang dibayarkan juga sudah mencakup kebutuhan 

keseluruhan untuk gerai, selain itu kalau menggunakan dengan merk 

ini gampang diterima masyarakat karna mereka sudah memiliki 

branding tersendiri. Transparansi juga menjadi faktor utama saya 
ingin menjadi mitra waralaba Alfamart.”

80
 

 

Hal serupa juga dijelaskan oleh Ibu Sri Endah selaku juga pemilik 

toko, yaitu: 

“untuk biaya franchise fee yang dikeluarkan ditentukan franchisor 

dan itu sangat mudah karena itu untuk pemakaian seluruh sistem waralaba 

selama 5 tahun”.
81

 

 

Dari jawaban di atas dapat diketahui bahwa biaya franchise fee itu 

mencangkup semua kebutuhan pemakaian seluruh sistem waralaba dan 

menjadi mudah dengan memiliki branding tersebut. 

Bermitra berarti menyanggupi apa yang disarankan oleh franchisor 

kepada franchisee. Sebagai mitra waralaba Alfamart franchisee memiliki 

hak dan kewajiban yang harus diketahui.  

 

                                                           
79

 Wawancara dengan Bapak Bagus selaku kepala devisi branding dan marketing PT. 

Sumber Alfaria Trijaya, 15 Desember 2020. 
80

 Wawancara dengan  Bapak Edi Priyono selaku Pemilik Toko CV. Ahsanah Mulya 

Gandusari Blitar tanggal 16 Februari 2020. 
81

 Wawancara dengan  Ibu Sri Endah selaku Pemilik Toko CV. Ahsanah Mulya Gandusari 

Blitar tanggal 17 Februari 2020. 
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Hak-hak yang didapatkan oleh franchisee antara lain:
82

 

a. Mendapatkan hak lisensi selama seumur hidup 

b. Tidak ada biaya perpanjangan kontrak atau lisensi 

c. Bebas royalty fee dan profit sharing untuk selamanya, sehingga 

100% keuntungan diberikan mitra 

d. Mendapatkan fasilitas 

Kewajiban yang harus ditaati oleh franshisee CV. Ahsanah Mulya 

adalah seluruh biaya-biaya pengadaan perabotan dan perlengkapan untuk 

keperluan Alfamart seperti pengurusan perizinan atas pembukaan dan 

pengoperasian Alfamart menjadi tanggungan  CV. Ahsanah Mulya. SDM 

wajib mengikuti program pelatihan dan kerja praktek yang diselnggarakan 

franchisor atas biaya CV. Ahsanah Mulya. Mengadakan kartu nama, 

formulir, kwitansi, sergama dan benda-benda lain yang diperlukan untuk 

menunjang usah Alfamrt, CV. Ahsanah Mulya sepakat untuk membeli dari 

franchisor atas biaya CV. Ahsanah Mulya. Lokasi untuk berjualan dan 

peraturan – peraturan yang ditetapkan oleh franchisor dalam rangka 

menjaga tujuan bersama. 

 

 

 

 

 

                                                           
82

 Wawancara dengan  Bapak Edi Priyono selaku Pemilik Toko CV. Ahsanah Mulya 

Gandusari Blitar tanggal 16 Februari 2020. 
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Gambar 4.3 Skema Kemitraan Alfamart 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

b. Pola Waralaba 

Legalitas pada perusahaan berfungsi sebagai pembuktian kepada 

negara bahwa usaha yang dijalankan tidak melanggar aturan pemerintah dan 

patuh pada hukum yang ada.  

Dengan adanya legalitas perusahaan sudah mendapatkan nilai plus 

dimata para investor yang ingin menjadi bagian dari perusahaan tersebut. 

Dalam wawancara dengan Bapak Bagus beliau mengatakan: 

“Untuk bergabung franchisee harus memenuhi administrasi dan 

legalitas atas usaha seperti halnya surat-surat pendaftaran, surat 

perizinan”
83

 

 

Seperti yang dijelaskan oleh Bapak Edi selaku franchisee, yaitu: 

“Untuk saat ini CV. Ahsanah Mulya sudah memenuhi administrasi 

dan memiliki legalitas atas usaha yang didirikan, antara lain: 

a. Sertifkat merk, digunakan untuk mematenkan merek, logo, dan 

simbol usaha Alfamart. 
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 Wawancara dengan Bapak Bagus selaku kepala devisi branding dan marketing PT. 

Sumber Alfaria Trijaya, 15 Desember 2020. 

Franchisor  Franchisee  Akad  

Tenaga + keaktifan  Modal 100% 

Franchise  

Untung/rugi 

Bagi 

hasil 

Tidak 

menanggung 

Ditanggung 

100% 

mengelola mengelola 
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b. SIUP (Surat Izin Usaha Perdagangan), digunakan sebagai bukti 

bahwa usaha tersebut sudah memiliki izin dari pihak pemerintah 

untuk berdiri. 
c. TDP (Tanda Daftar Perusahaan), digunakan sebagai bukti bahwa 

perusahaan yang telah berdiri tersebut telah terdaftar di 

pemerintahan terkait dan akan dilakukan pendaftaran ulang setiap 

5 tahun sekali.”
84

 

 

Hal serupa juga dijelaskan oleh ibu Sri Endah, yaitu: 

 

“Sistem perizinan jelas legal, walaupun usaha ini didirikan 

perorangan, tapi perizinan tetap dilakukan seperti halnya pendirian 

minimarket lainnya.”
85

 

 

Dari wawancara di atas dapat diketahui sistem perizinan tersebut 

sudah dipikirkan matang oleh CV. Ahsanah Mulya dengan segara 

mendaftarkan usahanya kepada instansi terkait guna memudahkan usaha 

tersebut berkembang suatu saat dan perizinan tersebut sudah legal dan 

memiliki administrasi memiliki surat perizinan seperti sertifikat merk, 

SIUP, TDP.  

 CV. Ahsanah Mulya memutuskan bahwa format waralaba yang 

berlaku adalah waralaba format bisnis, dimana pihak franchisor 

memberikan hak lisensi, dan standarisasi baku yang ditetapkan kepada 

franchisee. 

Untuk menjadi mitra waralaba Alfamart calon mitra diwajibkan 

mematuhi peraturan yang ada dan memenuhi persyaratan yang ditetapkan 

oleh waralaba Alfamart. Dalam hal persyaratan pihak PT. SAT memberikan 

                                                           
84

 Wawancara dengan  Bapak Edi Priyono selaku Pemilik Toko CV. Ahsanah Mulya 

Gandusari Blitar tanggal 16 Februari 2020. 
85

 Wawancara dengan  Ibu Sri Endah selaku Pemilik Toko CV. Ahsanah Mulya Gandusari 

Blitar tanggal 17 Februari 2020. 
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kemudahan dalam apply menjadi calon mitra antara lain pihak yang ingin 

bermitra diwajibkan memiliki syarat administrasi yaitu:  

1. Perorangan Warga Negara Indonesia atau Badan Usaha (Koperasi, CV, 

PT, dan lain-lain) 

2. Sudah atau akan mempunyai lokasi tempat usaha dengan luas minimal 80 

m2 (diluar gedung dan tempat tinggal karyawan). total keseluruhan lahan 

± 150 m
2
 s.d 250 m

2.
 

3. Memenuhi persyaratan perijinan seperti Izin Tetangga, NPWP, NPPKP, 

STPW, IUTM (berbeda-beda setiap daerah). 

4. Bersedia mengikat sistem dan prosedur yang berlaku di Alfamart 

c. Bentuk Kerjasama 

Gambar 4.4 Tahapan menjadi Mitra Waralaba Alfamart 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

Presentasi awal 

Evaluasi lahan dan persetujuan 

Presentasi proposal 

Perjanjian kerjasama 

Pembukaan toko 

Pengukuran dan proyek Evaluasi 
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Dari gambar di atas dapat diketahui tahapan menjadi mitra waralaba 

Alfamart tersebut proses kerjasama ini mulai awal sampai selesai melalui 

beberapa tahapan, yaitu presentasi awal, lalu evaluasi lokasi serta 

persetujuan untuk lokasinya. Kemudian, jika sudah, selanjutnya adalah 

melakukan presentasi untuk prosoposal yang diajukan. 

Bila proposal sudah disetujui, maka akan dilanjutkan dengan 

perjanjian kerjasama antar pihak Alfamart dengan Franchisee. Apabila 

seluruh proses sudah selesai hingga perjanjian kerjasama juga telah 

ditandatangani, maka waktunya melakukan persiapan untuk pembukaan 

toko atau gerai Alfamart baru. Penjanjian kerjasama seperti yang dikatakan 

oleh Bapak Bagus, yaitu: 

“Dalam proses perjanjian kerjasama dari pihak franchisor untuk 

franchisee menjelaskan peraturan dalam bekerjasama dan untuk 

pembayaran modal dan ketentuan-ketentuan dalam pelaksanaan 

bekerjasama”.
86

 

 

Dalam wawancara dengan Bapak Edi beliau mengatakan: 

“Dalam proses kontrak perjanjian dijelaskan bahwa franchisee fee 

menjadi mitra bisnis adalah sejumlah Rp. 400.000.000,- (Empat Ratus 

Juta Rupiah) dibayar dimuka dan berlaku seumur hidup.”
87

 

 

Pernyataan serupa dipertegas oleh Hal oleh Ibu Sri Endah, yaitu: 

“ketika melakukan pada tahap kerjasama disitu dijelaskan bahwa 

kontrak kerjsama terdapat fee yang harus di bayar dimuka. Franchise 

fee tersebut digunakan untuk instalasi listrik, peralatan gerai, AC, 

computer kasir, Shop Sign dan Sign Pole, perijinan gerai, sistem 

informasi ritel, serta promosi dan persiapan pembukaan gerai senilai 
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 Wawancara dengan Bapak Bagus selaku kepala devisi branding dan marketing PT. 

Sumber Alfaria Trijaya, 15 Desember 2020. 
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 Wawancara dengan  Bapak Edi Priyono selaku Pemilik Toko CV. Ahsanah Mulya 

Gandusari Blitar tanggal 16 Februari 2020. 
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Rp 45.000.000,-  selama 5 tahun yang akan digunakan dalam toko.” 
88

 

 

 Dari wawancara diatas diketahui bahwa dalam tahapan waralaba 

pada tahap kerjasama terdapat kontrak kerjasama yang didalamnya harus 

melakukan pembayaran di muka dan itupun nilainya sudah ditentukan oleh 

franchisor. Dengan sejumlah uang yang telah dibayarkan pihak franchisor 

tapi itu belum membayar fee lain lagi jadi semua yang dibayarkan itu belum 

termasuk fee. Untuk mendapatkan keuntungan, pihak franchisor 

mengharuskan mitranya membeli bahan pada pusat dan supplier yang sudah 

ditunjuk. 

Gambar 4.5 Skema waralaba Alfamart 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

d. Alur pada Waralaba CV. Ahsanah Mulya 

CV. Ahsanah Mulya memiliki alur yang jelas dan tidak merugikan 

pihak lain, hal ini terbukti dengan adanya transparansi pada setiap akad atau 
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perjanjian antara franchisor dengan franchisee. Dalam setiap proses 

perjanjian pihak franchisor selalu menerapkan kejujuran. Hal ini dipertegas 

oleh informan Bapak Bagus beliau mengatakan: 

“alur waralaba ini sangat mementingkan kejujuran hal ini dapat 

diperoleh dari perjanjian kerjasama  yang berisi yang terkandung dalam 

franchise.”
89

 

 

Hal serupa juga dikatakan oleh Bapak Edi selaku franchisee beliau 

mengatakan: 

“Kejujuran merupakan kunci antara Alfamart dengan CV. Ahsnaah 

Mulya. Dalam bisnis ini mitra waralaba Alfamart memfasilitasi 

semua proses franchise kepada franchisee mulai dari sebelum usaha 

tersebut berdiri hingga sudah berjalan, pihak mitra waralaba 

Alfamart selalu berkata yang sebenarnya kepada pihak mitra tanpa 

ada yang ditutupi karena kejujuran mitra jadi percaya dengan kita.”
90

 

 

Dari penjelasan di atas dapat diketahui bahwasannya dalam bisnis 

Alfamart terdapat alur – alur yang jelas sehingga tidak ada pihak yang 

merasa tertipu dan tidak mendapatkan keadilan. Alur tersebut juga 

menjamin adanya interaksi antara kedua belah pihak sehingga dapat 

mendapatkan keuntungan yang optimal. Alur tersebut antara lain: 

1. Alur sistem produksi dan distribusi 

Alur tersebut mengambarkan bagaimana pola produksi dan pihak 

pihak yang terkait dengan pendistribusian barang yang ada untuk 

kepentingan franchisee dan franchisor itu sendiri, tujuan dari adanya 

sistem yang jelas akan memudahkan franchisee dalam menjalankan 

usaha franchise. Pendistribusian mengharuskan pihak yang bertanggung 
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jawab untuk melakukan keadilan yang merata. Seperti yang dikatakan 

oleh Bapak Bagus, yaitu: 

“Produksi dan distribusi telah disediakan oleh franchise jadi 

franchisee tidak perlu repot untuk mencari hal tersebut.”
91

 

 

Senada dengan Bapak Edi, yaitu: 

“Alfamart selaku pihak franchisor menegaskan bahwa untuk 

produksi diharuskan membeli barang-yang sudah disediakan oleh 

franchisor. Barang-barang yang ada di dalam minimarket alfamart 

itu tentunya sudah didistribusikan dari pusat langsung dan dituju 

ke cabang-cabang alfamart. Supplies barang-barang itu bersumber 

dari pusat Alfamart.
92

 

 

Hal serupa juga dijelaskan oleh Ibu Sri Endah, yaitu: 

“Adapun produk yang dijual oleh Alfamart yang ada harus melalui 

proses pengawasan dan seleksi terjamin, karena setiap produk dari 

pemasok harus melalui proses checking dan packing di gudang 

kantor cabang, yang selanjutnya didistribusikan ke gerai.”
93

 

 

Hal serupa juga dijelaskan oleh Ibu Santi selaku kepala toko, yaitu: 

“Untuk pendistribusian barang itu dilakukan sekali dalam sehari 

dan itu pun dilakukan setiap hari.”
94
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Berikut ini adalah pemaparan tentang alur produksi dan distribusi. 

Gambar 4.6 Alur Produksi Dan Distribusi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dari gambar tersebut diketahui bahwa pihak franchisor dengan 

pihak franchisee dalam bekerjasama dalam produksi dan distribusi 

barang kebutuhan yang diperlukan dalam toko franchisor 100% sudah 

menyediakan dan dan franchise tinggal menerima. seperti yang yang 

dijelaskan dalam gambar bahwa supplier menjual barang kepada 

franchisor ataupun franchisor membeli barang kepada supplier, 

kemudian mengirim barang tersebut kepada franchisee ataupun bisa 

memesan apabila produk tersebut sudah habis, lalu dari pihak konsumen 

membeli kepada franchisee atau mengirim pesanan konsumen melalui 

online.  Jadi supplier tersebut sudah ditentukan oleh Alfamart dan pihak 

CV. Ahsanah Mulya tinggal menerima barang tersebut.  
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2. Alur promosi 

Promosi yang tepat dapat mendukung usaha waralaba untuk terus 

membangun citra kepada masyarakat umum. Promosi tersebut juga bisa 

membuat produk terus eksis. Dalam wawancara dengan Ibu Santi selaku 

kepala toko beliau mengatakan: 

“Pola promosi yang ada sekarang untuk menjangkau pasar yang 

lebih besar lagi. PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk. selalu 

menggunakan media sosial untuk terhubung dengan masyarakat 

umum dan membuat brosur katalog produk dan penawaran kepada 

CV. Ahsanah Mulya”.
95

 

 

Dikatakan juga oleh Bapak Bagus yaitu: 

“untuk promoso kita yang hendel karena untuk meningkatkan 

jangkauan pasar yang lebih besar, seperti promosi melaui brosur 

iklan dan social media.” 

 

Hal serupa juga dikatakan oleh Bapak Edi, yaitu: 

“kami menggunakan media cetak atau media elektronik sebagai 

sarana komunikasi khususnya untuk program-program promosi, 

seperti media luar ruang yaitu banner, flyer dan papan petunjuk 

yang memberikan informasi mengenai promosi. kalau media 

elektronik.”
96

 

 

Senada juga dengan yang dikatakan oleh Ibu Sri Endah, yaitu: 

“dalam promosi kami menggunakan beberapa media iklan, 

diantaranya yaitu brosur, spanduk, promosi langsung dengan 

mengedarkan pamphlet, televisi, serta media social seperti 

facebook dan twitter.”
97

 

  

Dari wawancara diatas dapat diketahui promosi menjadi salah satu 

dari kerjasama Alfamart dengan CV. Ahsanah Mulya. salah satu bentuk 
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promosi menggunakan media cetak dan media elektronik.  Untuk 

memperkirakan tingkat efektivitasnya serta relevansi konsep dan sisinya 

terhadap situasi pasar dan tren konsumen yang sedang berlangsung. 

Berikut ini adalah alur promosi: 

Gambar 4.7 Alur Promosi 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dari gambar di atas dapat diketahui bahwa franchisor melakukan 

promosi untuk eksistensi produk kepada franchisee dimana untuk 

melakukan promosi produk kepada konsumen agar tertarik untuk 

membeli produk Alfamart. 

3. Alur sistem keuangan 

Keuangan merupakan salah satu bagian vital dalam perjalanan 

suatu usaha. Keuangan yang sehat membuat suatu bisnis atau usaha dapat 

terus berjalan dan terus hidup. Seperti yang dijelaskan oleh Bapak Edi 

selaku franchisee, yaitu: 

“PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk. selalu berusaha jujur kepada 
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dikeluarkan. Adapun periode sistem keuangan itu dilakukan dalam 

3 bulan sekali.”
98

 

 

Hal serupa dikatakan oleh Ibu Sri Endah, yaitu: 

“mengenai keuangan untuk masalah-biaya-biaya semua tentang 

toko itu di tanggung dan yang dikeluarkan oleh saya untuk pihak 

Alfamart tinggal menjalankannya yang kita butuhkan.”
99

 

 

 Berikut ini adalah alur sistem keuangan: 

Gambar 4.8 Alur Sistem Keuangan 

 

 

 

 

 

 

 

Dari gambar di atas dapat diketahui bahwa sistem keuangan selaku 

sebagai franchisor membayar pembelian barang , peralatan dan 

kebutuhan toko yang berlaku sebagai supplier, dan franchisee membayar 

biaya investasi kepada franchisor dimana biaya itu seluruh biaya-biaya 

yang harus dikeluarkan. Jadi franchisee tinggal menerima dan 

mengeluarkan biaya-biaya. 
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4. Alur sistem MSDM dan pengembangan 

Franchisor selaku pemilik usaha bertanggung jawab atas 

pengembangan usaha yang akan dibangun CV. Ahsanah Mulya. Dengan 

campur tangannya pihak franchisee akan bisa maju bersama dengan 

usaha – usaha lain untuk bersaing. Menurut penuturan pak Edi Priyono 

beliau mengatakan bahwa: 

“Pihak Alfamart ikut turun tangan dalam kemajuan usaha ini, 

pelatihan yang diadakan sangat berguna bagi saya dan karyawan 

saya.”
100

 

 

Hal serupa dikatakan oleh Ibu Sri Endah, yaitu: 

“dalam MSDM telah diurus oleh pihak Alfamart dalam melakukan 

perekrutan dan pelatihan karyawan sendiri, namun pihak franchisee 

juga bisa mengajukan untuk pengajuan karyawan.”
101

 

 

Kemajuan yang dirasakan Ibu Sri Endah sesuai dengan apa yang 

dikatakan oleh pak Edi selaku pihak franchisee CV. Ahsanah Mulya. 

Beliau mengatakan dalam wawancara: 

“Saya sebelum usaha waralaba alfamart CV. Ahsanah Mulya, saya 

dan karyawan saya mendapatkan pelatihan selama 36 jam oleh 

pihak pusat. Pelatihan tersebut sangat bermanfaat ketika usaha 

saya buka jadi tidak bingung karena sudah diberi pelatihan 

sebelumnya.”
102

 

 

Dari wawancara di atas dapat diketahui bahwa CV. Ahsanah Mulya 

menerapkan sistem yang terstandar mulai dari proses rekruitmen, 

pelatihan dan pengelolaan sumber daya manusia, sehingga Alfamart 
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mendapatkan karyawan yang berkualitas dan dapat memberikan 

pelayanan yang baik terhadap konsumen,. Selalu menjadi yang terbaik 

dalam segala hal yang dilakukan dan selalu menegakkan tingkah 

laku/etika yang tertinggi 

Gambar 4.9 Alur Sistem MSDM dan Pengembangan 

 

 

 

 

 

 

  

Dari gambar di atas dapat diketahui bahwa pihak franchisee 

mendapatkan pelatihan untuk pemilik dan karyawan dari pihak 

franchisor (Alfamart). dan kemudian franchisor memberikan 

pendampingan dalam pengelolaan gerai kepada franchisee. Dengan 

melakukan itu semua berharap mitra waralaba Alfamart dapat 

berkembangan yang pesat. 

5. Alur sistem pelayanan dan pengelolaan pelanggan 

 Sebagai suatu usaha yang bersinggungan dengan konsumen secara 

langsung, CV. Ahsanah Mulya senantiasa memperlakukan 

pelanggannya dengan baik. Upaya tersebut dilakukan agar konsumen 
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“Upaya yang kita lakukan dari awal CV. Ahsanah Mulya berdiri 

untuk melayani konsumen, yaitu adanya layanan pengaduan untuk 

kenyamanan konsumen dan sekarang sedang marak layanan jasa 

antar yang bekerja sama dengan ojek online untuk menjangkau 

konsumen yang jauh dari lokasi outlet – outlet kita.”70 

 

Hal ini senada dengan Ibu Sri Endah, yaitu: 

“ketika konsumen melakukan pembayaran di kasir, biasanya 

menanyakan apakah para pembeli sudah mempeunyai member 

atau belum, salah satunya adalah kartu aku yang merupakan 

kenaggotaan Alfamart yang meberikan beragam manfaat dan nilai 

tambah khusus bagi pemiliknya…setiap bulan juga biasanya 

dilakukan berbagai program sales promotion seperti: Happy 

Hours Program dimana konsumen bisa mendapatkan program 

potongan harga dan hadiah langsung, cashback, program 

voucher.”
103

 

 

Sejalan dengan pendapat di atas Ibu Santi selaku sebagai karyawan 

mengatakan: 

“….Banyak cara yang kami tawarkan dalam meningktakan 

pelayanan kepada konsumen. Salah satu yang kami tawarkan 

adalah kartu member. Member Alfamart adalah sebutan para 

pelanggan setia Alfamart. Para member akan emndapatkan 

berbagai macam keuntungan dan kejutan special dari Alfamart 

sepeti: HematKu, KAlender belanja dll. Member Alfamart 

merupakan pelanggan yang memiliki dan bergabung dalam 

keanggotaan Kartu AKU, A Card Flazz atau Kartu AKU 

BNI….”
104

 

 

Dari wawancara di atas diketahui bahwa Alfamart mampu 

memberikan pelayana terbaik bagi masyarakat atau konsumen yang 

sejalan dengan visinya “ untuk menjadi jaringan distribusi yang 

terkemuka yang dimiliki oleh masyarakat luas, berorientasi kepada 

pemberdayaan pengusaha kecil, pemenuhan kebutuhan dan harapan 
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konsumen, serta mampu bersaing secara global. Pelayanan prima yang 

diberikan oleh pemilik membuat penerima akan merasa puas dan 

dikemudian hari selalu menggunakan bahkan memiliki loyalitas terhadap 

suatu merk atau brand tertentu 

Gambar 4.10 Alur Sistem Pelayanan dan Pengelolaan Pelanggan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dari gambar di atas dapat diketahui bahwa dalam pelayanan 

franchisor memberikan pendampingan dan konsultasi kepada franchisee 

guna untuk bisa terkontrol dalam pelayanan yang dilakukan oleh 

franchise. dan franchisee melakukan pelayanan jasa antar kepada 

konsumen. 

6. Alur sistem pembukaan dan penutupan toko 

 Alur ini mengatur sistematika bilamana seorang mitra ingin 

melakukan sebuah kerja sama dan pemutusan kontrak dan penutupan 

gerai.  
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Seperti yang dikatakan oleh Pak Edi, yaitu: 

“kami sudah ditetapkan biaya administrasi sejumlah Rp 

45.000.000 untuk biaya take over usaha dan melalui screening dari 

pihak franchisor.
105

 

 

Dalam wawancara saya dengan Ibu Sri Endah beliau mengatakan: 

 “Untuk memulai kontrak kita sudah memiliki timeline kerja 

tersendiri sehingga pihak mitra kita tidak merasa di curangi. Lain 

lagi jika mitra tersebut ingin melakukan penutupan, maka setelah 

urusan administrasi selesai barang – barang yang ada dapat 

dikembalikan kepada pihak franchisor”.
106

 

 

Dari wawancara diatas diketahui bahwa pembukaan kerjasama 

harus  membayar yang sudah ditetapkan biaya administrasi dan apabila 

melakukan penutupan maka harus selesai dalam administrasi kemudian 

barang semuanya akan dikembalikan kepada franchisor. 

Gambar 4.11 Alur Sistem Pembukaan dan Penutupan Booth 
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Dari gambar di atas dijelaskan bahwa dalam pembukaan franchisee 

harus menyediakan modal sekitar 300-400 juta dengan mengusulkan 

lokasi kemudian menghungi pihak Alfamart guna untuk mendaftarkan 

dan mengajukan surat permohonan dengan mengisi formulir melalui 

online. Dalam melakukan presentasi kami menjelaskan tentang 

pengajuan lokasi dan melengkapi persyaratan dan dokumen  ketika 

presentasi juga menjelaskan kerjasama sama apabila sudah menyetujui 

kedua belak pihak dengan cara mendatangi persetujuan/kontrak 

perjanjian apablia sudah selesai semuanya maka pihak franchise 

membayar franchise fee 100% . pihak franchisor menjelasakan timeline 

pengerjaan dan penyerahan SOP, pembuatan booth kepada franchisee. 

kemudian melakukan persiapan pembukaan apabila dalam penyelesaian 

masalah administrasi ada permasalahan dan sudah berlaku 3 kali 

peringatan tetap tidak dilakukan maka pihak franchisor berhak untuk 

mencabut kotrak tersebut atau pihak franchisee ingin berhenti dalam 

kerjasama tersebut. 

2. Penerapan bagi hasil PT. Sumber Alfaria Trijaya dengan CV. Ahsanah 

Mulya  

a. Isi perjanjian kerja sama bagi hasil 

Perjanjian kerja sama bagi hasil dalam CV. Ahsanah Mulya berisi 

bahwa telah terjadi kerja sama bagi hasil antara pemilik modal dan 

pengelola usaha, dalam wawancara dengan Bapak Bagus beliau 

mengatakan: 
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“saat melalkukan proses perjanjian kerjasama tertulis dalam 

perjanjian bahwa franchisee harus membayar keseluruhan modal dan 

paling lambat 3 hari setelah melakukan perjanjian. Dan dalam 

pembagian bagi hasil atau membayar royalty fee apabila telah 

memenuhi omset penjualan di atas Rp. 150.000.000 dalam sebulan” 

 

Seperti yang dikatakan Bapak Edi, yaitu: 

“saya melakukan investasi sebanyak Rp.400.000.000,- dan 

franchisor berjanji untuk mengelola usaha tersebut dengan sebaik-

baiknya untuk CV. Ahsanah Mulya.”
107

 

 

 Diperjelas oleh Ibu Sri Endah, yaitu: 

“ Dalam melakukan kerjasama bagi hasil kami juga harus 

membayar royalty fee. sehubung setiap bulannya kami mendapat 

sekitar 160 juta terkadang juga mendapat 180 juta secara itu kan 

mencapai target pada penjualan bersih jadi kami membayar 

royalty fee sesuai dengan tarif dari franchisor .”
108

 

 

Dari wawancara diatas diketahui bahwa dalam isi perjanjian ini 

juga terdapat kesepakatan bahwa untuk keuntungan masing-masing 

pihak, pemilik modal akan mendapat royalty fee yang merupakan hasil 

dana dari penjualan per bulannya yang langsung dipotong dan tarifnya 

mengikuti franchisor. Berikut perhitungan royalty fee: 

 

 

 

 

 

 

                                                           
107

 Wawancara dengan  Bapak Edi Priyono selaku Pemilik Toko CV. Ahsanah Mulya 

Gandusari Blitar tanggal 16 Februari 2020. 
108

 Wawancara dengan  Ibu Sri Endah selaku Pemilik Toko CV. Ahsanah Mulya Gandusari 

Blitar tanggal 17 Februari 2020. 



106 
 

 
 

Tabel 4.2 Perhitungan Royalti Fee di Hitung secara Progresif 

Biaya Royalty Ilustrasi 

Penjualan bersih (Rp) % Hitung Sub Total 

0 s.d. 150.000.000 0 150.000.000 x 0% 0 

150.000.001 s.d. 175.000.000 1 25.000.000 x 1% 250.000 

175.000.001 s.d. 200.000.000 2 25.000.000 x 2% 500.000 

200.000.001 s.d. 250.000.000 3 50.000.000 x 3% 1.500.000 

250.000.001 <  4 50.000.000 x 4% 2.000.000 

Total 4.250.000 

 

Berdasarkan tabel tersebut apabila royalty fee tiap bulan mencapai 

omzet 0-150 juta sebulan maka royalty fee tidak perlu bayar. Jika 

penghasilan dalam satu bulannya hingga Rp. 175 juta, akan dikenakan 

royalty sebesar 1% dengan sub total 250.000/bulan. Kemudian,jika 

omzetnya Rp. 175 sampai 200 juta akan dikenakan royalty 2% dengan 

sub total 500.000/bulan. selanjutnya, jika penghasilan bersih Rp. 200 juta 

sampai 250 juta akan dikenakan royalty 3% dengan sub total 1.500.000 

/bulan. Terakhir, jika penghasilan diatas Rp 250 juta akan dikenakan 

royalty 4% dengan sub total 2.000.000/bulan.  Sementara franchisee 

mendapat sisa dari pendapatan setelah di bagikan kepada franchisor. 

Perjanjian ini berupa perjanjian tertulis. 

b. Cara melakukan ijab qabul 

Ijab qabul ini merupakan akad yang harus dinyatakan secara jelas 

dan dimengerti dan menjadi salah satu syarat dari bagi hasil antara 

Alfamart dengan CV. Ahsanah Mulya, berikut wawancara peneliti 

dengan Bapak Bagas yaitu: 
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“pelaksanaan ijab qabul dilakukan pada saat perjanjian kerjasama 

dan dalam bentuk tertulis jadi yaa waktu bersamaan dalam melakukan 

ijab qabul.” 

 

Dalam wawancara saya dengan Bapak Edi yang menyatakan 

bahwa: 

“ dalam melakukan ijab qabul kami itu dikatakan secara jelas 

yaaa.. karena dilakukan secara tertulis dan apabila ada kesalahan 

dalam pembagian bagi hasil dalam perjanjian kan juga tertulis 

jelas mbak peraturannya….”
109

 

 

Hal serupa dikatakan Ibu Sri Endah, yaitu: 

“kalau ijab qabul itu dilakukan ketika saat penandatangan kontrak 

mbak…dimana terdapat bagi hasil didalamnya. adapun nibah bagi 

hasilnya itu disesuaikan dengan hasil dana dari penjualan 

tersebut”
110

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan oleh penulis, ijab qabul 

dalam kerja sama bagi hasil di CV. Ahsanah Mulya ini dilakukan secara 

tertulis. Ijab dan qabul dilaksanakan dengan jelas, bahwa penerima 

waralaba menanamkan modalnya sebanyak Rp.400.000.000,- pada 

Alfamart yang pada saat itu mempunyai kemampuan skil untuk 

memberikan manajemen operasional. Sedangkan CV. Ahsanah Mulya 

menerima manajemen operasional tersebut dan mendapatkan merk.  

Nisbah bagi hasil yang disepakati pada waktu itu adalah pemberi 

waralaba akan mendapat royalty fee sesuai dengan pendapatan yang 

didapatkan sebesar 2% dari modal yang di tanamkannya yaitu sebanyak 
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Rp. 500.000,- per bulan. Dan penerima waralaba akan mendapat sisa 

uang setelah dikurangi keuntungan yang di bagikan kepada pemodal. 

c. Target Pendapatan Tiap Bulan 

Target pendapatan merupakan penghasilan penjualan dimana 

keuntungan bertumbuh itu didapat jika dalam jangka waktu tertentu 

bisnis yang memiliki kecenderungan mencetak keuntungan secara terus 

menerus. Oleh karena itu, tidak segan-segan menetapkan target 

pendapatan, upayakan selalu mencapai target tersebut, dan selalu naikkan 

target untuk periode selanjutnya. Seperti yang dipaparkan oleh Bapak 

Edi, yaitu: 

“kalau pendapatan itu pada saat awal usaha isi ditarget harus 

mencapai 6-7 juta oleh Alfamart itu pun dalam waktu sebulan.”
111

 

 

Dipertegas oleh Ibu Sri Endah, yaitu: 

“ya kami berusaha mbak, untuk mencapai target pendapatan yang 

ditargetkan oleh Alfamart. Dimana target pendapatan ini 

merupakan suatu kunci keuntungan pada saat awal pembukaan 

gerai. Ibaratnya uji coba apakah gerai kami itu layak atau tidak 

untuk kedepannya.”
112

 

 

 

Dari penjelasan di atas dapat diketahui bahwasannya pendapatan 

tiap bulan harus memenuhi target pendapatan pada CV. Ahsanah Mulya 

adalah sebesar Rp. 6.000.000 sampai Rp.7.000.000. Jika pendapatan 

mencapai target maka akan dinamakan sukses dalam menjalani bisnis 

tersebut. 
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d) Pemasukan dan Pengeluaran CV. Ahsanah Mulya setiap bulan 

Adapun dana yang masuk dalam usaha CV. Ahsanah Mulya berasal 

dari penjualan diantaranya yaitu:  

Penjualan : Rp. 6.000.000 x 30 hari = Rp. 180.000.000 

Asumsi margin keuntungan kotor 11% = Rp 19.800.000 

Sedangkan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk operasional dan 

royalty fee dalam usaha CV. Ahsanah Mulya  dalam sebulan yaitu 

dirincikan sebagai berikut:  

Biaya operasional (2% x omzet) = Rp. 5.000.000 

Biaya royalty (25.000.000 x 2%) = 500.000 

total pengeluaran Rp. 5.500.000 

laba perbulan = Rp.180.000.000- Rp. 5.500.000= Rp. 174.500.000 

Berdasarkan paparan di atas diketahui bahwa perhitungan 

pendapatan rata-rata per bulan dalam CV. Ahsanah Mulya  itu 

mendapatkan pendapatan penjualan sejumlah Rp.180.000.000 untuk 

asumsi . adapun pengeluaran Rp 5.500.000 jadi total laba perbulan Rp 

174.500.000.. 

e) Kebutuhan Awal (Pokok) Usaha. 

Kebutuhan awal merupakan keperluan yang diperlukan pada saat 

pembukaan pada walaba CV. Ahsanah Mulya, seperti yang tertera pada 

tabel sebagai berikut: 
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Tabel 4.3 Perincian Biaya Investasi 

Rincian Biaya 

1. Franchise fee untuk 5 tahun Rp. 45.000.000,- 

2. Renovasi sipil dan listrik Rp. 120.000.000,- 

3. Perijinan Rp. 15.000.000,- 

4. Perlengkapan toko dan AC (Air Conditioner) Rp. 70.000.000,- 

5. Komputerisasi Rp. 20.000.000,- 

6. Promosi dan Pembukaan toko Rp. 20.000.000,- 

7. Shop sign dan Single pole Rp. 10.000.000,- 

Total Rp. 300.000.000,- 

 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa kebutuhan awal 

untuk pembukaan CV. Ahsanah Mulya yaitu sekitar Rp.300.000.000,- 

untuk Franchise fee untuk 5 tahun, Renovasi sipil dan listrik, Perijinan, 

Perlengkapan toko dan AC (Air Conditioner), Komputerisasi, Promosi 

dan Pembukaan toko, dan Shop sign dan Single pole. 

f) Pendapatan Rata-Rata Tiap Bulan 

Rata-rata pendapatan yang dihasilkan oleh CV. Ahsanah Mulya 

setiap bulan mendapatkan penghasilan kotor rata-rata sebesar 

Rp.150.000.000,- sampai Rp.180.000.0000,- per bulan. Seperti yang 

dikatakan oleh Bapak Edi, yaitu: 

“kalau pendapatan rata-rata yang diperoleh di gerai kami itu 

sekitar Rp.140.000.000,- sampai Rp. 180.000.000,-. Adapun 

pendapatan tersbut masih penghasilan kotor.”
113
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Hal serupa dikatakan Ibu Sri Endah, yaitu: 

“kalau masalah pendapaatan rata-rata perbulan itu kami 

mencapai mencapai target tapi apabila saat sepi yaa kami belum 

bisa mencapai target tapi ya lumayan masih mendapat keuntungan 

mbak.”
114

 

 

Dari wawancara tersebut  diketahui bahwa pendapatan rata-rata 

tersebut masih penghasilan kotor. Pendapatan bersih setelah di kurangi 

biaya-biaya seperti bahan produk.  

4. Mekanisme Penentuan Nisbah Bagi Hasil 

Pada awal perjanjian kerja sama, kedua belah pihak telah 

bersepakat bahwa nisbah bagi hasil ditentukan dari jumlah pendapatan 

yang di dapatkan setiap bulan oleh franchisee atau dinamakan royalty 

fee.  seperti yang dikatakan oleh Bapak Edi, yaitu: 

“Dalam CV. Ahsanah Mulya nisbah yang telah disepakati adalah 

CV. ahsanah Mulya wajib membayar royalty fee sebesar 2% 

dengan membayar sejumlah Rp.500.000 apabila mendapat 

pendapatan diatas Rp. 150.000.000,- kepada franchisor dan 

keuntungan lainnya milik franchisee CV. ahsanah Mulya semua 

dihitung dari pendapatan.”
115

 

 

Diperjelas oleh Ibu Endah, yaitu: 

“kalau dalam gerai kami itu untuk penentuan nisbah bagi hasil itu 

berdasarkan royalty fee dari pihak Alfamart jadi sudah ditentukan 

dari sana. Adapun keuntungan semua milik kami tetapi kami harus 

membayar royalty fee apabila memenuhi target diatas 

Rp.150.000.000,-, ya gerai kami terkadang alhamdulillah 

memenuhi target dengan 2% dalam sebulan.”
116
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Dari wawancara diatas diketahu bahwa penentuan bagi hasil 

keuntungan yang didapatkan oleh franchisor telah disepakati pada awal 

perjanjian yaitu sebesar Rp. 500.000 per bulan. Sedangkan untuk 

franchisee CV. Ahsanah Mulya, akan mendapat sisa dari pendapatan 

setelah dibagikan kepada frachisor.  

5. Pembagian Keuntungan Dan Kerugian 

a. Keuntungan 

Keuntungan yang diperoleh dari bagian bagi hasil berasal dari 

pendapatan yang berlebih. Akan mendapat berapa yang didapat dalam 

keuntungan pendapatannya. Bahwa pada kerja sama bagi hasil dalam 

CV. Ahsanah Mulya ini, Berikut hasil wawancara dengan Bapak Edi 

selaku franchisee Alfamart, yaitu: 

“keuntungan akan dibagi sesuai dengan nisbah bagi hasil yang 

telah disepakati pada awal perjanjian yaitu membayar royalty 

fee sesuai dengan pendapatannya setiap bulan. adapun bagi 

hasilnya itu dilakukan 3 bulan sekali.”
117

 

 

Dipertegas oleh Ibu Sri Endah, yaitu: 

“dimana Alfamart mendapatkan bagi hasil sebesar 2% (dari 

modal yang ditanamkan) yaitu Rp. 500.000,-, karena gerai kami 

mencapai target dengan mendpaat pendapatan Rp. 175.000.000 

sampai 200.000.000 per bulannya. Sedangkan kami 

mendapatkan sisa dari pendapatan setelah di bagikan pada 

pemilik usaha (franchisor).”
118

 

 

Dari paparan diatas diketahui bahwa keuntungan yang diperoleh 

CV. Ahsanah Mulya ini sisa dari pendapatan yang setelah dibagikan 

                                                           
117

 Wawancara dengan  Bapak Edi Priyono selaku Pemilik Toko CV. Ahsanah Mulya 

Gandusari Blitar tanggal 16 Februari 2020. 
118

 Wawancara dengan  Ibu Sri Endah selaku Pemilik Toko CV. Ahsanah Mulya Gandusari 

Blitar tanggal 17 Februari 2020. 



113 
 

 
 

oleh pemilik usaha dilihat dari pembagian bagi hasil yang telah 

disepakati kedua belah pihak. Berikut merupakan rumus perhitungan 

keuntungan bagi hasil untuk pemilik modal (shahibul mal) pada CV. 

Ahsanah Mulya: 

 

 

Keterangan : 

1) Keuntungan yang dimaksud adalah keuntungan yang didapatkan 

pemilik modal setiap bulannya. 

2) Nisbah bagi hasil pada CV. Ahsanah Mulya: pengelola 

usaha(franchisor) adalah sebesar 2% : sisa dari keuntungan setelah 

di bagikan kepada pemilik modal. 

3) Modal awal yang ditanamkan oleh pemilik modal (franchisee) yaitu 

sebesar Rp.400.000.000,- 

Jadi, dapat dipahami bahwa keuntungan yang didapatkan oleh 

penanam modal adalah hasil dari perhitungan nisbah bagi hasil yang 

dikalikan dengan pendapatan. Dalam CV. Ahsanah Mulya maka cara 

penghitungan keuntungan tersebut adalah sebagai berikut :140  

 

 

Sedangkan keuntungan yang didapatkan oleh pengusaha tidak 

menentu, tergantung besar kecilnya pendapatan CV. Ahsanah Mulya 

setiap bulannya. 

Keuntungan= Nisbah bagi hasil x pendapatan 

Keuntungan = 2% x 180.000.000  = 500.000 
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Kedua belah pihak telah menyepakati tanggal untuk pembagian 

keuntungan setiap 3 bulan sekali. Jadi,keuntungan akan dibagikan 

setiap 3 bulan. Menurut Bapak Edi, keuntungan yang dibagikan setiap 

3 bulan akan dikurangi dengan tarif pada hasil presentasi 

pendapatannya.  

b. Kerugian 

Dalam CV. Ahsanah Mulya, apabila usaha mengalami kerugian 

maka akan ditanggung bersama sesuai dengan kesepatan awal. Jika 

usaha mengalami sepi order, maka keuntungan yang dibagikan pada 

pemilik modal juga akan menurun yaitu sebanyak 7%-8%. Begitu pula 

dengan keuntungan yang didapat oleh pengelola usaha. 

Kerugian yang nyata tidak pernah terjadi selama usaha 

berlangsung. seperti yang dikatakan oleh Bapak Edi, yaitu: 

“Menurut saya pendapatan akan menurun apabila usaha toko 

kami itu mengalami sepi order. Jika toko kami  mengalami sepi 

order, maka pengusaha akan melakukan promosi ulang melalui 

media social seperti facebook, whatsApp dan lain-lain.”
119

 

 

Hal senada juga dengan yang dikatakan oleh Ibu Sri Endah, yaitu: 

“ketika usaha mengalami penurunan pendapatan atau sepi 

order, keuntungan yang di dapat oleh beliau juga turut 

menurun. Misalnya, pada tahun 2016 keuntungan yang didapat 

Bapak Dayat menurun dari awalnya Rp.5.000.000,- menjadi 

Rp.3.500.000,-. Hal ini menunjukkan bahwa nisbah bagi hasil 

yang didapat oleh Bapak Dayat menurun dari 10% menjadi 

7%.”
120
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Dari wawancara tersebut diketahui bahwa kerugian dalam CV. 

Ahsnah mulya tidak pernah terjadi selama usaha berlangsung tetapi 

pernah mengalami penurunan pendapatan maka keuntungan pun 

menurun juga. 

C. Temuan Peneliti 

1. Temuan tentang kerjasama antara PT. Sumber Alfaria Trijaya 

(Alfamart) dengan CV. Ahsanah Mulya 

 CV. Ahsanah Mulya merupakan franchisee dari waralaba Alfamart 

yang melakukan kerjasama dengan Alfamart. kerjasama yang diterapkan 

dimana  

 Hak-hak yang didapatkan oleh franchisee antara lain:
121

 

a. Mendapatkan hak lisensi selama seumur hidup 

b. Tidak ada biaya perpanjangan kontrak atau lisensi 

c. Bebas royalty fee dan profit sharing untuk selamanya, sehingga 100% 

keuntungan diberikan mitra 

d. Mendapatkan fasilitas 

Kewajiban franchisee antara lain: harus mentaati peraturan dari pihak 

franchisor Alfamart dan seluruh biaya-biaya pengadaan perabotan dan 

perlengkapan untuk keperluan Alfamart seperti pengurusan perizinan atas 

pembukaan dan pengoperasian Alfamart menjadi tanggungan  CV. Ahsanah 

Mulya. SDM wajib mengikuti program pelatihan dan kerja praktek yang 

diselenggarakan franchisor atas biaya CV. Ahsanah Mulya. Mengadakan 
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kartu nama, formulir, kwitansi, sergama dan benda-benda lain yang 

diperlukan untuk menunjang usah Alfamart, CV. Ahsanah Mulya sepakat 

untuk membeli dari franchisor atas biaya CV. Ahsanah Mulya. 

Sistem perizinan sudah legal yang sudah memiliki surat perizinan 

seperti sertifikat merk, SIUP, TDP. 

Adapun syarat menjadi waralaba 

1. Perorangan Warga Negara Indonesia atau Badan Usaha (Koperasi, 

CV, PT, dll) 

2. Sudah atau akan mempunyai lokasi tempat usaha dengan luas minimal 

80 m2 (diluar gedung dan tempat tinggal karyawan). total keseluruhan 

lahan ± 150 m
2
 s.d 250 m

2.
 

3. Memenuhi persyaratan perijinan seperti Izin Tetangga, NPWP, 

NPPKP, STPW, IUTM (berbeda-beda setiap daerah). 

4. Bersedia mengikat sistem dan prosedur yang berlaku di Alfamart 

Bentuk kerjasama harus mengikuti tahapan-tahapan yaitu: presentasi 

awal, lalu evaluasi lokasi serta persetujuan untuk lokasinya. Kemudian, jika 

sudah, selanjutnya adalah melakukan presentasi untuk prosoposal yang 

diajukan. Bila proposal sudah disetujui, maka akan dilanjutkan dengan 

perjanjian kerjasama antar pihak Alfamart dengan Franchisee. Apabila 

seluruh proses sudah selesai hingga perjanjian kerjasama juga telah 

ditandatangani, maka waktunya melakukan persiapan untuk pembukaan 

toko atau gerai Alfamart baru. 
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Adapun Alur pada waralaba CV. Ahsan Mulya:  

1. Alur sistem produksi dan distribusi adalah  

2. Alur promosi adalah menawarkan produk untuk menarik pelanggan 

dimanaa franchisor melakukan promosi untuk eksistensi produk kepada 

franchisee dimana untuk melakukan promosi produk kepada konsumen 

agar tertarik untuk membeli produk Alfamart. 

3. Alur sistem keuangan adalah selaku sebagai franchisor membayar 

pembelian barang , peralatan dan kebutuhan toko yang berlaku sebagai 

supplier, dan franchisee membayar biaya investasi kepada franchisor 

dimana biaya itu seluruh biaya-biaya yang harus dikeluarkan. Jadi 

franchisee tinggal menerima dan mengeluarkan biaya-biaya. 

4. Alur sistem MSDM dan pengembangan adalah pihak franchisee 

mendapatkan pelatihan untuk pemilik dan karyawan dari pihak 

franchisor (Alfamart). dan kemudian franchisor memberikan 

pendampingan dalam pengelolaan gerai kepada franchisee. Dengan 

melakukan itu semua berharap mitra waralaba Alfamart dapat 

berkembangan yang pesat. 

5. Alur sistem pelayanan dan pengelolaan pelanggan adalah  dalam 

pelayanan franchisor memberikan pendampingan dan konsultasi kepada 

franchisee guna untuk bisa terkontrol dalam pelayanan yang dilakukan 

oleh franchisee. dan franchisee melakukan pelayanan jasa antar kepada 

konsumen. 
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6. Alur sistem pembukaan dan penutupan toko adalah dalam pembukaan 

franchisee harus menyediakan modal sekitar 300-400 juta dengan 

mengusulkan lokasi kemudian menghungi pihak Alfamart guna untuk 

mendaftarkan dan mengajukan surat permohonan dengan mengisi 

formulir melalui online. Dalam melakukan presentasi kami menjelaskan 

tentang pengajuan lokasi dan melengkapi persyaratan dan dokumen  

ketika presentasi juga menjelaskan kerjasama sama apabila sudah 

menyetujui kedua belak pihak dengan cara mendatangi 

persetujuan/kontrak perjanjian apablia sudah selesai semuanya maka 

pihak franchise membayar franchise fee 100%. pihak franchisor 

menjelasakan timeline pengerjaan dan penyerahan SOP, pembuatan 

booth kepada franchisee. kemudian melakukan persiapan pembukaan 

apabila dalam penyelesaian masalah administrasi ada permasalahan dan 

sudah berlaku 3 kali peringatan tetap tidak dilakukan maka pihak 

franchisor berhak untuk mencabut kotrak tersebut atau pihak franchisee 

ingin berhenti dalam kerjsama tersebut. 

2. Temuan tentang bagi hasil antara PT. Sumber Alfaria Trijaya 

(Alfamart) dengan CV. Ahsanah Mulya 

Dalam isi perjanjian kerjasama bagi hasil terjadi antara pemilik modal 

(CV. Ahsanah Mulya) dan pengelola usaha (Alfamart) ini juga terdapat 

kesepakatan bahwa untuk keuntungan masing-masing pihak, pemilik modal 

akan membayar royalty fee kepada Alfamart apabila memenuhi target diatas 
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Rp. 150.000.000 dalam sebulan. Perjanjian ini berupa bukti tertulis dan Cara 

melakukan ijab qabul dilaksanakan secara tertulis dengan jelas. 

Penentuan nisbah bagi hasil pengelola usaha akan mendapat royalty 

fee sebanyak 2% dari modal yang ditanamkannya yakni sebesar 

Rp.400.000.000 per bulan. Sementara pemilik modal mendapat sisa dari 

pendapatan setelah membayar royalty fee dan biaya-biaya operasional 

kepada pengelola usaha.  

Adapun target pendapatan ditentukan oleh Alfamart setiap harinya itu 

Rp. 6.000.000 kalau satu bulan akan menghasilkan Rp. 180.000.000. 

Sedangkan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk operasional dan royalty fee 

dalam usaha CV. Ahsanah Mulya  dalam sebulan dengan total  Rp. 

5.500.000 

laba perbulan = Rp.180.000.000- Rp. 5.500.000= Rp. 174.500.000 

Kebutuhan awal untuk pembukaan seperti Franchise fee untuk 5 

tahun, Renovasi sipil dan listrik, Perijinan, Perlengkapan toko dan AC (Air 

Conditioner), Komputerisasi, Promosi dan Pembukaan toko dan Shop sign 

dan Single pole. 

Keuntungan yang didapatkan oleh pengusaha tidak menentu, 

tergantung besar kecilnya pendapatan CV. Ahsanah Mulya setiap bulannya.  

Kerugian apabila usaha mengalami kerugian maka akan ditanggung 

pemilik modal sesuai dengan kesepatan awal dan ketika usaha mengalami 

penurunan pendapatan atau sepi, keuntungan yang di dapat oleh beliau juga 

turut menurun. 




