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BAB VII 

ANALISIS KEUANGAN USAHA WARALABA 

 

A. Menilai Simulasi Keuangan 
Dalam prospektus, setiap franchisor pasti menyertakan 

perhitungan simulai tentang untung rugi waralaba yang 

ditawarkannya. Ukuran penting yang selalu tercetak tebal adalah 

betapa singkatnya periode balik modal (break event point) dari 

waralaba tersebut. Atau, betapa besarnya tingkat keuntungan bersih 

yang dijanjikan. Apalagi, semua itu bisa didapat dengan modal yang 

relatif terjangkau. Tampaknya, hampir semua prospektus waralaba 

menawarkan hal serupa.  

Menurut Bambang N. Rachmadi, mengajak kita waspada 

mengenai hal ini. Menurut praktisi waralaba senior itu, sebaiknya kita 

janganotergiur denganoiming-iming balikomodal cepat. Kitaoharus 

melihatodulu apakahosimulasi keuanganoyang disajikanicukup wajar 

atau masukoakal, Frachisor yangobaik akanomenjelaskan simulasi 

keuanganosecara jelasodan realitas dengan asumsi-asumsi yang 

skeptis.9 

Simulasi keuangan biasanya mencantumkan dua aspek, yaitu 

penjualan dan biaya. Selisihnya merupakan laba. Besarnya investasi 

dibagi laba, ketemu angka dalam satuan waktu. Itulah BEP atau titik 

pulang modal yang dijanjikan franchisor. Di sini sudah ada beberapa 

pertanyaan kritis yang harus diajukan untuk menilai simulasi 

keuangan tersebut. Misalnya, apakah perkiraan penjualan itu cukup 

realistis? Apakah biayanya tidak terlalu kecil? 

Biasanya, sebelum memulai berbisnis, kita membuat 

perhitungan-perhitungan yang realistis. Tujuannya agar tidak shock 

ketika menjumpai realitas yang sesungguhnya di lapangan. Perkiraan 

penjualan harus dikecilkan. Perkiraan biaya dimaksimalkan, unntuk 

mengantisipasi pengeluaran-pengeluaran tak terduga. Muncullah 

                                                           
9 BambangoN. Rachmadi, FranchisingiThe MostiPractical andiExcellent Wayoof Succeeding 

MembedahoTawaran FranchiseoLokal Indonesia, (Jakarta: PToGramedia PustakaoUtama, 
2007), Hal. 71. 
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proyeksi laba bersih yang realistis. Nah, dengan perhitungan baru, 

apakah investasi waralaba itu masih cukup layak? 

Hal penting yang harus diperhatikan dalam menilai simulai 

keuangan adalah struktur biaya. Biaya operasional yang rendah 

memang menunjukkan efisiensi. Namun, jangan sampai terlalu kecil 

karena bisa-bisa malah menurunkan kualitas dan akibatnya 

pelanggan kecewa. Lagipula, biasanya efisien dicapai setelah bisnis 

berjalan beberapa lama.  

Efisiensi terkait dengan manajemen produksi. Manajemen 

produksi yang buruk menimbulkan inefisiensi dan pada akhirnya 

menimbulkan biaya tinggi. Dalam banyak bidang bisnis, efisien atau 

tidaknya manajemen produksi tergantung pada franchisee selaku 

owner. Terkadang ada franchisor yang memberikan perkiraan biaya 

yang terlalu rendah atau kecil dan tidak realistis. Contohnya adalah 

mencantumkan biaya sewa tempat yang terlalu murah, atau gaji 

pegawai di bawah standar UMK (Upah Minimum Kabupaten). 

Franchisor seperti ini sebaiknya di hindari. 

Jangan lupa memperhitungkan masalah pajak dan retribusi. 

Banyak simulasi keuangan versi franchisor yang mengecualikan 

faktor ini. Sebaiknya, carilah informasi sedetail mungkin mengenai 

peraturan perpajakan dan perda mengenai retribusi. Ini penting agar 

anda bisa memperkirakan dengan akurat keseluruhan biaya. Pada 

prinsipnya, bisnis adalah memberikan keuntungan bagi semua 

stakeholder termasuk karyawan. Kita selayaknya menolak pola bisnis 

yang memangkas hak-hak orang lain demi keuntungan pemegang 

saham.10   

Tabel 

Profil singkat Franchisor Lokal 

 

No 

 

Perusahaan 

 

Modal Awal 

Target 

Pendapatan/ 

Tahun (Rp) 

Bidang 

Usaha 

1 Edam Burger      2.300.000       43.560.000 Makanan 

2 Alfamart  600.000.000 1.440.000.000 Ritel 

                                                           
10 Lukman Hakim, Info Lengkap Waralaba, (Yogyakarta: MedPress, 2008), Hal. 160-161. 
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3 Shafira 650.000.000    900.000.000 Busana 

4 Funimart  90.000.000 540.000.000 Ritel Furnitur  

5 Primagama 500.000.000    960.000.000 Bimbel 

6 Melia 272.000.000 360.000.000 Laundry 

7 X4print 150.500.000 360.000.000 Jasa dan Ritel 

Sumber: Diolah dari berbagai sumber 

 

Dibuat pula simulasi keuangan setiap perusahaan yang 

menawarkan franchise. Simulasi ini menggunakan sejumlah asumsi, 

yaitu: 

1. Targetipenjualan dibuatirata-rata. Pada kenyataannya, penjualan 

terkadangonaik danoterkadang turunokarena faktorosiklikal 

(musimanoseperti masailibur, musimihujan/kemarau), kondisi 

ekonomiiyang tidakomenentu atauoperubahan trenoekonomi. 

Maka, untukolebih akuratnya, targetopenjualan setiapotahun 

dianggaposama. 

2. Upah pegawai dipatok minimal pada angka Rp 1 juta walaupun 

nilai UMR riil berada bawahnya. Hal ini dilakukan karena dalam 

waktu lima tahun ke depan bisa saja UMR naik dan mungkin ada 

faktor bonus atau tunjuangan yang dimasukkan. Namun, 

franchisee sebaiknya mengkonsultasikan masalah gaji kepada 

franchisor. 

3. Harga sewa tempat didasarkan pada pengamatan kami sehari-

hari. Harga tersebut dipengaruhi oleh letak/lokasi. Semakin 

strategis lokasi usaha, harganya akan semakin tinggi. Harga sewa 

ditetapkan oleh pemilik gedung bisa saja meningkat setiap 

tahun. Sebagai contoh, pada tahun ini ruko disewa dengan harga 

Rp. 65 juta pertahun. Namun, pada tahun depan nilai sewa bisa 

ditetapkan pada kisaran Rp. 75 juta pertahun karena lokasinya 

sudah mulai ramai.  

4. HargaiPokokiPenjualan (HPP) dalamisimulasi keuanganiberasal 

dariidata atauoketerangan franchisor. Selainoitu, ada jugaoyang 

didasarkan pada pengamatanisehari-hari. Sebagai contoh, HPP di 

bidang usaha makanan umumnya sekitar 60% dari harga jual. 
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Pada prinsipnya, semakin rendah HPP, semakin besar marginnya 

dan bisa mempercepat arus kas.  

5. Untuk memudahkan penghitungan, simulasi ini ibelum 

memasukkan iunsur ipajak. Perhitungan ipajak tidaklah 

sederhana. Jikaofranchisee berstatusipribadi, iaidikenakanipajak 

penghasilan. Jika franchisee terdiri dari banyak orang, 

penghitunganopajaknya akanoberbeda.  

6. Untuk memudahkan penghitungan, simulasi ini tidak menghitung 

penyusutan aktiva.  

 

Berikut simulasi dari beberapa frachise lokal: 

1. Edam Burger 

a. Profil Perusahaan 

Edam Burger adalah merek lokal yang menawarkan 

bisnis warung burger. Adalah Made Ngurah Bagiana yang 

memproduksi burger lokal tersebut. Dengan mengusung 

merek Edam, pengusaha asal Bali iniimengolahidanimembuat 

burgeriserta bahanipelengkapnya denganiharga murahidan 

terjangkau oleh semuaikalangan. Hamburger produk Edam 

berisi roti dan daging burger, mentega, keju, saos spesial 

Edam, sayuran selada, tomat, dan mentimun.  

Pria kelahiran Singaraja, 12 April 1956, ini memulai 

bisnisnya dari nol. Ideimembuka usahairoti burgeriberawal 

dariikegemarannya makaniroti. Awalnya ia berjualan dengan 

dua gerobak yang ia kayuh sendiri. Dalamokurun waktu 

sekitar enamibulan, gerobaknyaibertambah menjadi 60 buah, 

plus puluhanokaryawan yangoia rekrutountukomenjajakan 

burgernya. Pada 1993, kemitraannyaitelah menciptakani300 

gerobakiyang siapimenjual burgernya dan terus berkembang. 

Berkatiketekunannyaiselama 15 tahunilebih, usahaiberjualan 

roti kelilingpun kini berkembang menjadi ribuan.  

Tak lama kemudian. Made mulai memperluas jaringan 

usahanya dalam bentuk kemitraan lain, yaitu dengan 

menyediakan produk dan membuat sarana penjualan. Made 
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menyebut dirinya sebagai mitra usha utama pengusaha Bob 

Sadino.  

Peran Bob dalam usaha Edam Burger cukupobesar. 

Selain sebagai pemasokiutama bahanidaging asapidan sosis, 

Bobijuga berbagiiilmu kepadaipengusaha berdarahiBali ini. 

Sedangkaniuntuk memproduksiirotinya, Edamibekerjaisama 

denganiBogasari dalamipenyediaan tepungnya. Disiniipun 

terjadiikecocokan antaraiEdam daniBogasari.  

Dengan kesuksesannya itu, Edam Burger berhasil 

menyabet penghargaan 50 Enterprise dukungan HIPMI 

(Himpunan Pengusaha Muda Indonesia) padaotahun 2004. 

Edam dianggap fokusopada satuobidang, yaituomenjual roti 

burgeroberkualitas tinggiodengan hargaoterjangkau, ulet 

meluaskanipangsa pasar, danimenjaga hubunganodengan 

paraopelanggan. Sebagian besar profit yang diperoleh 

diinvestasikan kembali dalam aset perusahaan.  

Kini Edam memiliki 12 pabrikoroti untuk memenuhi 

kebutuhan kurangolebih 2.000 mitra konter, gerobak, kafe, 

danoresto diseluruhoIndonesia. Jabodetabek adalah pasar 

utamanya dan setiapisudut pulauiJawa, Kalimantan, Sumatra, 

Sulawesi, Bali, dan NusaiTenggara kini juga telah dijangkau.  

Seiring odengan perkembangan oini, Edam mulai 

mengorbitodi berbagaiomedia, baikocetak (seperti majalah, 

surat kabar, tabloid, dan lain-lain) maupun elektronik 

(seperti TV7, Indosiar, RCTI, dan TVRI). Made juga sering 

diundangimenjadi pembicaraidi berbagaiiseminar diiseluruh 

Indonesia. 

Produk-produk yang dijual oleh Edam adalah burger, 

hotdog, dan pizza. Ada dua jenis burger, yaitu Mini Burger 

Edam yang dijual seharga Rp. 3.000 perpcs dan Burger Edam 

seharga Rp. 4.000. Hotdog dijual dengan harga Rp. 4.500 dan 

Pizzaku Rp. 4.500. 
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b. Tawaran Franchise 

Edam Burger menawarkan investasi bisnis paling murah 

dan cara bermitra paling mudah. Syarat untuk menjadi 

mitranya adalah: 

1. Mempunyai atau menyewa tempat bisnis yangistrategis, 

sepertiididepan sekolah, ikampus, iperusahaan, itempat 

hiburan, tempatirekreasi, atauiminiimarket, 

2. Merekrut pegawai sendiri. 

Paket awal berupa konter komplet yang terbuat dari 

aluminium seharga Rp, 2,3 juta dan terdiri dari konter, tenda, 

etalase, stiker, spanduk, dan kaos Edam, wajan teflon, jepitan 

daging, pisau roti, tempat bumbu dan saos, tempat sayur, 

tabung gas, dan isinya, regulator, serta selang.  

Selain itu, para mitra diharuskan membeli produk awal 

seharga Rp. 208.500 yang terdiri dari bahan baku berupa: 

lima pak daging burger plus isi (masing-masing berisi 10 

lembar), 50 roti burger, satu pak daging sosis (isi 10), 10 roti 

sosis, satu pak daging mini burger (isi 20), 20 roti mini, dua 

thousand island (masing-masing 0,5 kg), satu bungkus saos 

spesial Edam, satu bungkus mentega, lima pizzaku, satu pak 

keju kraft (isi 17), 100 lembar kertas bungkus berlogo, dan 

daftar harga ekslusif. 

Untuk seterusnya, kebutuhan bahan baku harus diambil 

dari Edam. Apabila diketahui mengambil/membeli bahan 

dari tempat/perusahaan lain, mitra akan dikenakan sanksi. 

Sanksi terberat adalah pemutusan kerjasama.  

Selain itu, tersedia pula juenis konter lain, yaitu: 

1. Konter kayu komplet  Rp 2,1 juta  

2. Konter dorong komplet    Rp 2,7 juta 

3. Konter sepeda komplet Rp 3 juta 

4. Konter boks motor Rp 1 juta 
Note: sepeda motor disedikan sendiri oleh mitra 

 

c. Simulasi Keuangan  

Di samping berdasarkan sejumlah asumsi, data 

keuangan yang akan digunakan disini berasal dari 
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www.edamburger.com dan wawancara dengan salah satu 

gerai franchise nya, serta penelusuran kami terhadap 

berbagai biaya pada bisnis sejenis.  

Bisnis awal Edam Burger tidakomembutuhkanobiaya 

yangosangat besar. Cukupodengan 2,3 juta sudah dapat 

memiliki konter Edam Burger. Dana awal ini belum 

mencakup produk awal karena komponen ini sudah 

dimasukkan dalam Harga Pokok Penjualan (HPP).  

 

Item Dana Paket Awal 

(Rp) 

Konter aluminium 2.300.000 

Total  2.300.000 

 

Penjualan harus ditarget pada angka Rp. 3.630.000 

setiap bulannya agar bisa menghasilkan tingkat 

pengembalian modal yang tinggi.  

 
Item Harga/Unit 

(Rp) 

Unit 

Jual/Hari 

Jumlah 

Hari 

Penjualan/Bulan 

(Rp) 

Mini 

burger 

3.000 12 30 1.080.000 

Burger 4.000 10 30 1.200.000 

hotdog 4.500 10 30 1.350.000 

 

Item Target 

Penjualan/Bulan 

(Rp) 

Jumlah 

Bulan 

Penjualan/Bulan 

(Rp) 

Mini 

Burger 

1.080.000 12 12.960.000 

Burger 1.200.000 12 14.400.000 

Hotdog 1.350.000 12 16.200.000 

Total 3.630.000  43.560.000 

 

HPP yang diberikan tidak bisa berubah karena pihak 

Edam Burger sudah menetapkannya. Gaji pegawai ditetapkan 

pada angka Rp 1 juta karena sudah sesuai dan bahkan 
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melebihi UMR. Untuk memotivasi karyawan, ada baikknya 

pemilik memberikan bonus apabila penjualan meningkat.  

Disini sewa tempat, biaya listrik, dan elpiji adalah 

asumsi. Jika pemakaian listrik dan elpiji tidak efisien, 

biayanya bisa menjadi lebih besar.  

Dengan menggunakan asumsi penjualan dan biaya 

diatas, 

Item Pengeluaran/

Bulan (Rp) 

Jumlah 

Bulan 

Pengeluaran/

Tahun (Rp) 

HPP Mini 

Burger (50%) 

540.000 12 6.480.000 

HPP Burger 

(45%) 

540.000 12 6.480.000 

HPP Hotdog 

(49%) 

661.500 12 7.938.000 

Gaji Pegawai 

(satu orang) 

1.000.000 12 12.000.000 

Sewa Tempat 500.000 12 6.00.000 

Listrik dan gas 

elpiji 

100.000 12 1.200.000 

Total  3.341.500  40.098.000 

 

didapat arusikas bersihipertahun sebesar Rp 3.462.000. 

Arusikasiini sudah cukup lumayan untuk bisnis yang 

bemodal kecil.  

 
Item Awalan Tahun Proyeksi 

0 1 2 3 4 5 
Kas Keluar -2.300.000 40.098.000 40.098.000 40.098.000 40.098.000 40.098.000 

Kas masuk  43.560.000 43.560.000 43.560.000 43.560.000 43.560.000 

Arus kas bersih -2.300.000 3.462.000 3.462.000 3.462.000 3.462.000 3.462.000 

Discount rate 1 0,91 0,83 0,75 0,68 0,62 

Arus kas terdiskonto -2.300.000 3.147.273 2.861.157 2.601.052 2.364.593 2.149.630 

Akumulasi arus kas 

bersih 
-2.300.000 847.273 3.708.430 6.309.482 8.674.074 10.823.704 

 

Discount rate disini menggunakan asumsi biaya modal 

sebesar 10% pertahun. Angka 10% diambiliuntukimendekati 
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tingkatobunga deposito. Artinya, jikaofranchisee tidak 

melakukanoinvestasiipada bisnisiini, makaimodalnya dapat 

disimpanidalam depositoiyang menghasilkanibunga sebesar 

10% setiapotahun. Hilangnyaopeluang untukomemperoleh 

pendapatanobunga iniodiperhitungkanosebagai biayaimodal. 

Arusikas terdiskontoimenunjukkan arusikas bersihisetelah 

dikurangiibiaya modal.  

Bisnisiini cukupobaik jikaoasumsi penjualanoterpenuhi. 

Periodeobalikomodal kurang dari satuotahun danotingkat 

pengembalianiinvestasi cukupitinggi, yaituisebesar 149%. 

Hal ini bisa dimaklumi karena modalnya begitu kecil. Ada 

baiknya pemilik franchisee memiliki lebih dari satu gerai 

atau meningkatkan penjualan jika ingin meningkatkan arus 

kas.  

 

Akumulasi arus kas bersih selama lima tahun 15.010.000 

Net Present Value selama lima tahun 10.823.704 

Payback Period Tahun ke 1 

 

Tabel di atas memperlihatkan bahwa, meskipun 

akumulasi arus kas bersih selama 5 tahun investasi mencapai 

lebih dari Rp 15 juta, tetapi arus kas bersih yang relevan 

untuk diperhitungkan adalah arus kas bersih terdiskonto, 

atau NPV nya, yang hanya sebesar Rp. 10,8 juta. Ditinjau dari 

segi investasi, selama suatu alternatif investasi diprediksi 

akan menghasilkan NPV positif, maka investasi tersebut 

adalah layak untuk dijalankan.  

Payback period menunjukkan berapa lama periode 

waktu yang dibutuhkan sampai dana awal yang dikeluarkan 

untuk investasi. Dalam kasus ini, investasi sebesar Rp 2,3 juta 

sudah dapat kembali dalam waktu kurang dari 1 tahun.  

Internal rate of return sebesar 149% menunjukkan 

bahwa tingkat pengembaliam pertahanan dari investasi ini 

adalah pada tingkat tersebut. Sebagai perbandingan, 

misalkan tingkat bunga deposito adalah 10%. Ini berarti 

tingkat pengembalian pertahun dari investasi dalam bentuk 
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deposito adalah 10%. Angka 149% tentu saja tergolong 

fantastik jika dibandingkan dengan alternatif investasi dalam 

bentuk deposito. Ditinjau dari sudut investasi, selama 

internal rate of return lebih tinggi daripada biaya modal yang 

dihadapi, maka alternatif investasi tersebut dipandang 

menguntungkan.  

  

2. Alfamart 

a. Profil perusahaan 

PtoSumberoAlfariaoTrijaya (SAT) atauoAlfamart adalah 

perusahaan nasionaloyang bergerak dibidang perdagangan 

umum danojasa eceranoyang menyediakan kebutuhan pokok 

sehari-hari. Pemegangisaham perusahaan ini adalah HM 

Sampoerna dan AlfaiGroup.  

Alfamart didirikan pada 27 Junii1999 dengan pemegang 

saham: PT Alfa Retailindo, Tbk (51%) dan PT Lancar 

Distrindo (49%). Saat ini jumlah toko Alfamart telah 

mencapai lebih dari 1.400 unit. Alfamart dapat dimiliki oleh 

masyarakat luas dengan cara kemitraan. 

Pada 18 Oktober 1999, toko pertama dibuka dengan 

nama Alfa Minimart di Jl. Beringin Raya, Karawaci, 

Tangerang. Pada 1 Agustus 2002, kepemilikanoberalih ke PT 

SumberoAlfaria Trijayaodengan pemegangosaham: PT HM 

Sampoerna, Tbk (70%) dan PT SigmantaraoAlfindo (30%). 

Pada 1 Januari 2003, namaiAlfa Minimartidirubah menjadi 

Alfamart.  

VisioAlfamart adalah menjadiojaringan distribusioritel 

terkemukaiyang dimilikiioleh masyarakatoluas, berorientasi 

pada pemberdayaan pengusaha kecil, pemenuhan kebutuhan, 

daniharapan konsumen, sertaimampu bersaingisecara global. 

Sedangkanimisinya adalahimemberikan kepuasanokepada 

pelanggan/konsumenodengan berfokusopada produkodan 

pelayananoyang berkualitasounggul. Selalu menjadioyang 

terbaikodalam segala hal yang dilakukan dan selalu 

menegakkanotingkah laku/etika bisnisoyang tertinggi. Ikut 
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berpartisipasi dalam membangun negara dengan 

menumbuhkembangkanojiwa kewirausahaanodan kemitraan 

usaha. Membangunoorganisasi global yang terpercaya, 

tersehat, dan terus bertumbuhodan bermanfaatobagi 

pelanggan, pemasok, karyawan, pemegang saham, dan 

masyarakatipadaiumumnya. 

Alfamartimerupakan perusahaanijasa distributorieceran 

yangimenyediakan kebutuhanipokok sehari-hariidengan luas 

kurangodari 250 m2. Targetogeografis Alfamart adalah area 

perumahan, ifasilitas publik, danigedung perkantoran. Target 

demografisnya adalahoibu rumahotangga, ianak-anak, kelas 

menengah. Moto Alfamartiadalah BelanjaiPuas, HargaiPas. 

 

b. Tawaran Franchise 

Keuntunganibermitra denganiAlfamart antarailain: 

1. Surveiilokasi secaraomendetail danoperencanaan design 

toko 

2. Targetipasarijelas 

3. Seleksioproduk berkualitasodengan standaroAlfamart 

4. Pasokan barang dagangan sepenuhnya dari Alfamart 

5. Bantuaniseleksi danipelatihan karyawan 

6. Paketisistem daniadministrasi keuanganitoko 

7. Promosiidan pembukaanitoko 

8. Panduan, ibimbingan ioperasional, supervisi, dan 

konsultasiiselama limaitahun 

9. Tergabungidalam jaringaniAlfamart 

 

Adaibeberapa syaratiyang perluidipenuhi untuk menjadi 

franchiseeiAlfamart: 

1. Perorangan/badaniusaha (koperasi, CV, PT, dsb) 

2. WargaiNegaraiIndonesia 

3. Sudahiatau akanimempunyai tempatiusaha denganiluas 

80m2 (diluarigudang & tempatitinggal karyawan) 

4. Memenuhiipersyarataniperizinan 

5. Mempunyaiiarea yangicukup 
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6. Bersediaimengikuti sistemidan proseduroyang berlaku 

diiAlfamart.  

 

Adapunotahapan yangiperlu dilaluiioleh calon franchisee 

antarailain: 

1. Presentasii1 

2. Usulanilokasiidisetujui 

3. Presentasii2 

4. Perjanjianifranchise 

 

Adaobeberapa paketitawaran investasi. Untukiluas toko 

80 m2odengano36 rak, investasioawalnya adalahosebesar Rp 

300 juta; luas toko 100 m2 dengan 45 rak Rp 330 juta; dan 

luas toko 120 m2 dengan paket 54 rak sebesar Rp 380 juta. 

Tempatousaha disediakanosendiri olehofranchisee (milik 

pribadiiatauisewa) denganipersetujuaniAlfamart.  

Royalty feeoyang dikenakanopada franchiseeodihitung 

secaraoprogresif atasopenjualan bersihoperbulan dengan 

ketentuanosebagaioberikut: 

Penjualan Bersih Persentase 

Rp 0 – Rp 75.000.000 0% 

Rp 75.000.000 – Rp 100.000.000 2% 

Rp 100.000.000 –Rp 150.000.000 2,5% 

> Rp 150.000.000 3% 

 

c. Simulasi Keuangan 

Selain berdasarkan sejumlah asumsi, data untuk 

simulasi keuangan ini berasal dari www.alfamartku.com 

brosur tawaran franchise dari Alfamart.  

Pada simulasi ini, dana awal untuk memulai bisnis di 

Alfamart adalah Rp 600 juta. Investasi ini digunakan untuk 

pembelian tanah dan bangunan seluas 80 m2, serta 

pembayaran paket awal untuk tipe toko dengan 36 rak.  
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Item Dana Paket 

Awal (Rp) 

Paket toko 36 rak 300.000.000 

Perkiraan pembelian tanah dan bangunan 

(80 m2) 

300.000.000 

Total  600.000.000 

 

Untukomencapai tingkat pengembalian modal yang 

cepat, diperlukanotarget penjualanisebesar Rp 4 juta perhari. 

Untuk itu, franchisee memerlukan lokasi yang stragetis dan 

ramai. Namun, brand Alfamart sudah cukup kuat sehingga 

franchisee bisa mendapat kepercayaan dari pelanggan.  

 
Item Target 

Penjualan/ 

Bulan (Rp) 

Jumlah 

Bulan 

Penjualan/ 

Tahun (Rp) 

Omzet Rp 4.000.000/hari 

(asumsi) 

120.000.000 12 1.440.000.000 

Total  120.000.000  1.440.000.000 

 

Pada bisnis ritel semacam Alfamart, berdasarkan 

pengamatan, diperlukan sejumlah biaya operasional, seperti 

gaji pegawai dan biaya utilitas lainnya. Royalti yang perlu 

dibayar kepada franchisor adalah sebesar 2,5% karena 

pendapatan/penjualan perbulannya sekitar 120 juta (kisaran 

Rp 100 juta – Rp 150 juta). 

 
Item Pengeluaran/ 

Bulan (Rp) 

Jumlah 

Bulan 

Pengeluaran/ 

Tahun (Rp) 

Alokasi untuk gaji pegawai (6 orang) 9.000.000 12 108.000.000 

HPP (rata-rata 70% dari pendapatan) 84.000.000 12 1.008.000.000 

Biaya utilitas dan lain-lain 3.000.000 12 36.000.000 

Biaya royalti (2,5%) 3.000.000 12 36.000.000 

Total 99.000.000  1.188.000.000 

 

Dengan menggunakan asumsi penjualan Rp 1.44 miliar 

pertahun dan biaya Rp 1.88 miliar, bisaodidapat arusokas 

bersihopertahunosebesar Rp 252 juta. 
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Item Awalan Tahun Proyeksi 

0 1 2 3 4 5 

Kas Keluar -600.000.000 1.118.000.000 40.098.000 40.098.000 40.098.000 40.098.000 

Kas masuk  1.440.000.000 43.560.000 43.560.000 43.560.000 43.560.000 

Arus kas bersih -600.000.000 252.000.000 3.462.000 3.462.000 3.462.000 3.462.000 

Discount rate 1 0,91 0,83 0,75 0,68 0,62 

Arus kas terdiskonto -600.000.000 229.090.909 208.264.463 189.331.330 172.119.391 156.472.173 

Akumulasi arus kas 

bersih 

-600.000.000 -370.909.091 -162.644.628 26.686.702 198.806.092 355.278.266 

 

Bisnisoini cukupobaik jikaoasumsi penjualanoterpenuhi. 

Periodeobalik modaloterjadi padaotahun ketigaodan tingkat 

pengembalianoinvestasi cukupotinggi, yaituosebesar 31%. 

Akumulasioarus kasobersih setelahilima tahun adalah Rp 660 

juta dengan Net Present Value sebesar Rp 355.278.266. 

 

Akumulasi arus kas bersih selama lima 

tahun 

660.000.000 

Net Present Value selama lima tahun 355.278.266 

Payback Period Tahun ke 3 

Internal Rate of Return 31% 

 

3. Shafira 

a. Profil Perusahaan 

Abadi21 ditandai idengan bangkitnya kesadaran 

spiritual. Banyak ihal idikaitkan idengan ispiritualitas: 

kecerdasan, ibisnis, danogaya hidup. Shafiraoyang ikonsisten 

bergerak diobisnis busanaomuslim adalahoperusahaaniyang 

sejakoawal menawarkanodan mempraktikkanospiritualitas, 

bahkanoproduknya adalahospiritualitas ituosendiri.  

Bermula idari isebuah isanggar imuslimah iyang 

menempati igedung iKKMB (Koperasi iKesejahteraan 

MahasiswaoBandung) yangoberlokasiidi Jl. Ir. H. Djuanda No. 

52, Shafiraidirintis olehoIbu FenyoMustafa padai8 Januari 

1989, Shafiraoresmi berbadanohukum menjadioPT Shafira 

LarasoPersada. 

Selepasiperiode itu, Shafiraoterus berbenahodiri melalui 

peningkatan isistem imanajemen, ipengembangan isistem 

produksi, ipemasaran, danipeningkatan kualitas sumber daya 
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manusiaiyang profesionalidan ber-akhlaqulokarimah, Shafira 

adalahonama yangoharum danoterkemuka diobidang usaha 

busanaomuslim dioIndonesia dan dunia internasional. 

Setelah 17 tahunikeberadaannya danimemiliki lebih dari 

50 outlet, Shafiraodi Indonesiaomerupakan prestasioyang 

membanggakan. Shafira juga telah meraih sertifikat ISO 

9001:2000, yangomerupakan pengakuanoatas sistemoyang 

dioperasikan ioleh iShafira idemi imenjamin ikepuasan 

konsumen. 

Shafira pun imembuka ikesempatan iemas ikepada 

masyarakat Indonesia dan dunia internasional untuk ikut 

bergabung melayani kebutuhan akan produk busana muslim 

bermutu dengan menjadi franchiseenya 

 

b. Tawaran Franchise 

Persyaratan untuk menjadi franchisee Shafira antara 

lain: 

1. Luas tempat usaha: 

a. Sales area minimal 60 m2 + area istirahat dan gudang 

30 m2 

b. Luas tanah 200 – 400 m2 

2. Deskripsi lokasi: 

a. Berada di jalan utama (disarankan jalan dua arah) 

b. Disarankan berada di mix area (bisnis + pemukiman) 

c. Disarankan berada di jalan yang dilewati oleh 

angkutanoumum 

d. Aksesoke lokasiomudah 

e. Parkiricukupiluas (4-6 mobil) 

3. Kondisiobangunan: 1- 2 lantaiobersih tidakobersekat 

4. Fasilitassoperasional: 

a. Minimal 1 lineotelepon 

b. Listrik minimal 7700iwatt 

c. Airi 

5. KomposisioSDM: 

a. Satu orangistoreimanager 
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b. Dua orangikasir 

c. Dua orangiMFA (MoslemiFashion Assistant) 

6. Franchisee fee: Rp 25 juta ipertahun, iperjanjian lima 

tahun 

7. Royalty fee: 1-4% darioomzet nettooperbulan (regresif) 

8. Investasi: 

a. Renovasiidan fixture: Rp 150 juta 

b. Stokiproduk: Rp 250 juta 

c. Promosi, pelatihan, daniperalatan: Rp 125 juta 

 

c. Simulasi Keuangan 

Di samping sejumlahiasumsi, data yang digunakan untuk 

simulasi keungan ini berasal dari www.waralaba.com. Pada 

simulasi ini, dana awal untuk memulai bisnis Shafira adalah 

Rp 650 juta yang mencakup principal fee selama lima tahun, 

promosi dan pelatihan, perlengkapan operasional senilai Rp 

500 juta, serta renovasi, dekorasi, AC dan lain-lain dengan 

asumsi Rp 150 juta. 

 

Item Dana Paket 

Awal (Rp) 

Principal fee selama lima tahun, promosi dan 

pelatihan, perlengkapan operasional 

 

500.000.000 

Renovasi, dekorasi, AC, dan lain-lain (asumsi) 150.000.000 

Total 650.000.000 

 

Untuk mencapai tingkat pengembalian modal yang 

cepat, diperlukan target penjualan sebesar Rp 2,5 juta 

perhari. Untuk itu, paraaa franchise memerlukan lokasi yang 

dekat dengan komunitas muslim kelas menengah-atas. Selain 

itu, diperlukan komunikasi brand yang selaras dengan 

nuansa Islam untuk menggenjot penjualan. 
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Item Target 

Penjualan/ 

Bulan (Rp) 

Jumlah 

Bulan 

Penjualan/ 

Tahun (Rp) 

Omzet Rp 2.500.000/hari 
(asumsi) 

75.000.000 12 900.000.000 

Total 75.000.000  900.000.000 

 

Dalam bisnis ini diperlukan beberapa biaya operasional. 

Selain HPP, diperlukan dana yang dialokasikan untuk gaji 

enam orang pegawai. Biaya sewa tempat tergantungopada 

lokasi. Semakinostrategisilokasi, hargaisewa semakinomahal. 

Biayaoroyalti yang perluodibayarokepada franchisor adalah 

sebesar 2% dariipenjualan. 

 
Item Pengeluaran/ 

Bulan (Rp) 

Jumlah 

Bulan 

Pengeluaran/ 

Tahun (Rp) 

HPP rata-rata (50% dari 

penjualan) 

 

37.500.000 

 

12 

 

450.000.0000 

Alokasi untuk gaji pegawai 

(asumsi 6 orang pegawai) 

 

6.500.000 

 

12 

 

78.000.000 

Biaya utilitas dan lain-lain 400.000 12 4.800.000 

Biaya royalti ke franchisor 

(asumsi 2% dari 

pendapatan) 

 

1.500.000 

 

12 

 

18.000.000 

Sewa tempat (asumsi)  12 60.000.000 

Total 45.900.000  610.800.000 

 

Dengan menggunakna asumsi penjualan Rp 900 juta 

pertahun dan biaya Rp 610,8 juta, bisaodidapat arusokas 

bersihipertahunisebesar Rp 289,2 juta. 

 
Item Awalan Tahun Proyeksi 

0 1 2 3 4 5 

Kas Keluar -650.000.000 610.800.000 610.800.000 610.800.000 610.800.000 610.800.000 

Kas masuk  900.000.000 900.000.000 900.000.000 900.000.000 900.000.000 

Arus kas bersih -650.000.000 289.200.000 289.200.000 289.200.000 289.200.000 289.200.000 

Discount rate 1 0,91 0,83 0,75 0,68 0,62 

Arus kas terdiskonto -650.000.000 262 .909.091 239.008.264 217.280.240 197.527.491 179.570.447 

Akumulasi arus kas 

bersih 

-650.000.000 -387.090.909 -148.082.645 69.197.596 266.725.087 446.295.534 

 

Bisnisiini cukupibaik jikaiasumsi penjualaniterpenuhi. 

Periodeobalik modaloterjadi padaotahun ketigaodan tingkat 
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pengembalian investasi cukup tinggi, yaitu sebesar 34%. 

Akumulasioarus kasibersih setelahilima tahuniadalah Rp 796 

juta dengan Net Present Value sebesar Rp 446.295.534. 

 

Akumulasi arus kas bersih selama lima 

tahun 

796.000.000 

Net Present Value selama lima tahun 446.295.534 

Payback Period Tahun ke 3 

Internal Rate of Return 34% 

4. Furnimart 

a. Profil Perusahaan 

Furnimart bukanlah toko furnitur biasa. Konsep usaha 

ini cukup unik. Pertama, furnimart memberikan kepastian 

berbelanja dalam bentuk fixed price dan harga terbaik untuk 

konsumen. Kedua, furnimart memberikanopilihanomenarik 

kepada konsumenountuk berbelanjaodengan anekaopromo 

bulanan yang unik. Ketiga, furnimart memberikan 

kemudahaniberbelanja karenaohadir denganiruko diolokasi 

yangostrategis dan denganolayanan pesanoantara. Keempat, 

furnimart memberikan kenyamanan dalam berbelanja 

denganitampilan eksterior dan interior display yang menarik. 

 

b. Tawaran Franchise 

Furnimartomemberikan suatuopeluang usahaountuk 

memilikiitoko furnituriyang dapatidikelola olehoperorangan 

atau perusahaan berdasarkan kesepakatan franchise. 

Franchisee akan mendapatkan dukungan dariomanajemen 

furnimartiuntuk mendukungikesuksesan usahanya, seperti: 

1. Pengembangan dan inovasiiproduk 

2. Kontinuitas pasokan produk 

3. Hargaiterbaik 

4. Produk ekslusif furnimart 

5. Dukunganisistem komputerisasiiuntuk operasionalitoko 

6. Dukungan program pemasaran secara periodik dan 

berkala 
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7. Standarisasiidesain outdooridan indoor 

8. Dukunganiaktivitas komunikasiibrand furnimart 

9. Fixed price yang memberikan kepastian kepada 

konsumen dalam berbelanja 

10. Bebas Franchise fee dan royalti di tahun pertama 

 

Ada sejumlah persyaratan untuk membeli franchise 

furnimart: 

1. Perorangan atau organisasi yang memiliki jiwa 

kewirausahaan 

2. Pemilik berkewarganegaraan Indonesia dan memiliki 

tempat usaha yang representatif dengan luas minimal 

100m2 

3. Memiliki izin lokasi dan usaha, serta bersedia mengikuti 

sistem dan prosedur dari manajemen furnimart 

4. Bersedia mendedikasikan waktunya untuk menjalankan 

bisnis furnimart 

 

Untuk menjadi franchise furnimart, ada beberapa 

tahapaniyang perluidilalui, antarailain: 

1. Presentasi dari manajemen furnimart 

2. Wawancara untuk pengenalan lebih jauh antara calon 

franchisee dan manajemen furnimart 

3. Kesepakatan franchise dan pengesahan surat kesepatan 

4. Pengerjaan eksterior dan interior toko 

5. Persiapan dan pelatihan pengelola toko 

6. Pembukaan toko 

 

c. Simulasi Keuangan 

Dana awal untuk memulai bisnis Furnitur berkisar Rp 

90 juta. Investasi awal ini mencakup produk untuk display, 

visual display, renovasi ekterior dan interior, mobil bekas 

untuk pengantaran barang, modal kerja awal, dan promosi 

grand opening. 
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Item Dana Paket 

Awal (Rp) 

Produk untuk display 

Visual display 

Renovasi eksterior dan interior 

Modal kerja awal 

Mobil bekas untuk pengantaran barang 

Promosi grand opening (joint promo) 

30.000.000 

1.250.000 

1.750.000 

5.000.000 

50.000.000 

2.000.000 

Total 90..000.000 

 

Untukomencapai tingkatopembelian modaloyang cepat, 

diperlukanotarget penjualanohingga Rp 1,5 juta perhari atau 

senilai dengan penjualan satu furnitur. Untuk itu, franchisee 

memerlukanolokasi yangostrategis danoramai. Selainoitu, 

diperlukanikomunikasi brandiuntuk menggenjotipenjualan. 

 
Item Target 

Penjualan/ 

Bulan (Rp) 

Jumlah 

Bulan 

Penjualan/ 

Tahun (Rp) 

Omzet Rp 1.500.000/hari 
(asumsi) 

45.000.000 12 540.000.000 

Total 45.000.000  540.000.000 

 

Dalam bisnis ini, diperlukan alokasi dana untuk 

sejumlah kebutuhan operasional. HPP-nya cukup besar, 

sekitar 75%. Dengan demikian, diperlukan volume penjualan 

yang besar untuk mempercepat balik modal. Selain itu, 

diperlukan alokasi dana untuk gaji dua orang pegawai. Dan 

diperlukan tenaga pengantar dengan bayaran lepas. 

Franchisee juga perlu mengeluarkan danaiuntuk sewaitempat 

yangoharganya tergantungopada lokasi. Semakinostrategis 

lokasi, hargaisewa semakinimahal. 

Pada tahun pertama, tidak ada biaya royalti. Oleh karena 

itu, tidak dimasukkan dalam simulasi ini. Royalti dibayarkan 

pada tahun berikutnya, dihitung dari penjualan. Semakin 

besar penjualan, royalti yang dibayarkan kepada pihak 

franchisor semakin besar.  
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Item Pengeluaran/ 

Bulan (Rp) 

Jumlah 

Bulan 

Pengeluaran/ 

Tahun (Rp) 

Gaji dua orang pegawai 2.000.000 12 24.000.000 

Pemakaian bahan (75% dari penjualan) 33.750.000 12 405.000.000 

Listrik 2.000.000 12 24.000.000 

Sewa tempat (asumsi) 3.500.000 12 42.000.000 

Biaya rupa-rupa 400.000 12 4.800.000 

Total 41.650.000  499.800.000 

 

Dengan menggunakan asumsi penjualan Rp 540 juta 

pertahun dan biaya Rp 499,8 juta bisaodidapat arusokas 

bersihopertahun sebesariRp 40,2 juta. 
Item Awalan Tahun Proyeksi 

0 1 2 3 4 5 

Kas Keluar -90.000.000 499.800.000 499.800.000 499.800.000 499.800.000 499.800.000 

Kas masuk  540.000.000 540.000.000 540.000.000 540.000.000 540.000.000 

Arus kas bersih -90.000.000 40.200.000 40.200.000 40.200.000 40.200.000 40.200.000 

Discount rate 1 0,91 0,83 0,75 0,68 0,62 

Arus kas terdiskonto -90.000.000 36.545.455 33.223.140 30.202.855 27.457.141 24.961.037 

Akumulasi arus kas 

bersih 

-90.000.000 -53.454.545 -20.231.405 9.971.450 37.428.591 62.389.628 

 

Bisnisoini cukupobaik jikaoasumsi penjualanoterpenuhi. 

Periodeobalik modaloterjadi padaotahun ketiga danotingkat 

pengembalianoinvestasi cukupotinggi, yaituosebesar 35%. 

Akumulasioarus kasibersih setelahilima tahuniadalah Rp 111 

juta dengan Net Present Value sebesar Rp 62.389.638. 

 

Akumulasi arus kas bersih selama lima 

tahun 

111.000.000 

Net Present Value selama lima tahun 62.389.628 

PaybackiPeriod Tahun ke 3 

InternaliRate ofiReturn 35% 

 

5. Primagama 

a. Profil Perusahaan 

Primagamaoadalah usahaojasa pendidikanoluar sekolah 

yangobergerak diobidang bimbinganobelajar. Didirikanipada 

1982 dan saat ini berkantor pusat di Jl. Diponegoro 89, 

Yogyakarta. Dan primagama adalah merek yang telah 

terdaftar. 
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Programobimbingan belajaroprimagama memilikiipasar 

yang sangatoluas. Target pelanggannya antara lain adalah 

siswa kelas 4-6 SD, 1-3 SMP, 1-3 SMA, serta alumni SMA. 

Target pendidikannya adalah meningkatkan prestasi 

akademis dalam UjianiAkhiriSemester (UAS), UjianiNasional 

(UN), dan suskes dalam Seleksi Penerimaan Mahasiswa Baru 

(SPMB). 

Pada 2005/2006, Primagama telah memiliki lebih dari 

495 outlet di 31 provinsioserta lebihodari 198.000 siswa. 

Lembaga pendidikan ini terkenal dengan metode belajarnya, 

yaitu Smart Solution dan Life Skill Education yang sangat 

diminatiioleh paraipelajar. 

 

b. Tawaran Franchise 

Untuk pengembangan di depan, Primagama 

menawarkan program kemitraanodengan polaofranchise. 

Franchise Primagamaoadalah sistemopengembangan oultet 

dengan mitra secara mandiri.  Franchisee membayar 

franchiseifee untukijangka waktuilima tahunidan royaltyifee 

sebesari10% dariipendapatan kotorisetiap bulan, sertaiwajib 

mengikutiisistem daniprosedur pengoperasianiPrimagama.  

Franchisee juga harus menyediakanodana modalokerja 

yangocukup untukobiaya operasioanl outlet, minimalountuk 

enam bulanopertama. Franchisor menjamin bahwa outlet 

baru dibuka minimal dalam jarak 4km dari lokasi usaha 

franchisee. Pembelianosarana siswaoseperti modul dan lain-

lain dapat lakukan secaraobertahap.  

Pengoperasian outletodiserahkan sepenuhnyaokepada 

franchisee, tetapi mengikutiostandar pelayananoPrimagama. 

Primagama akan memberikan Standar Operasional dan 

Prosedur (SOP) sebagai pedoman operasionalisasi. 

Pengoperasian uotlet juga bisaodilakukan denganimodel 

titipokelola, dimanaifranchisee menyerahkanopengoperasian 

outlet kepada manajemen Primagama. Manajemen 

Primagamaoakan memberikanolaporan setiapobulan kepada 
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franchisee. Modeliini sangatitepat bagiiinvestor yangitempat 

tinggalnyaoberjauhan denganolokasi yangidipilih. Contohnya 

investor yang berdomisili Surabaya mengambilooutlet di 

Kediri. 

Primagama mendukung pemasaran secara periodik 

melalui promosiiabove theiline (iklanidan acaraitelevisi, surat 

kabar, majalahodan tabloidonasional) sertaoperencanaan 

kegiatanipemasaran diitingkat lokalidan mediailokal. 

Franchisee mendapat prioritas pertama untuk 

perpanjanganimasa franchiseopada outletoyang sama. 

Rencanaoperpanjangan harus sudah dikomunikasikan 

minimaloenam bulanosebelum masaoperjanjian berakhir. 

Kinerjaofranchisee selama omasa kontrak oakan menjadi 

pertimbangan. 

Ada dua modelipengambilan franchiseiPrimagama, yaitu 

pengambilaninew outletidan existingioutlet: 

1. Ketentuanipengambilan newioutlet 

- Franchiseofee untukosatu outletoadalah sebesar 

antara Rp 75 juta – Rp 150 jutaiuntuk limaitahun, 

sesuaiodengan wilayahopembuka cabang/sesuai 

ketentuanopenjualanofranchise. 

- Membayarobiaya surveiosebesar Rp 2 jutaountuk 

pulauoJawa danominimal Rp 3,5ijuta atauisejumlah 

hargaotiket danoakomodasi selama hari untuk 

wilayaholuaroJawa. 

- Franchisee sanggup menyediakan tempat yang 

representatif diilokasi strategisiyang bisaidi set-up 

menjadi enam ruangokelas (luas perkelas minimal 

20m2) danibeberapa ruangipendukungioperasional 

lainnya, seperti frontooffice, ruangoadministrator, 

ruangopengajar, danolain-lain. 

- Adaipembekalan bagiifranchisee danikepala cabang 

yangodirekrut oleh pihakofranchisee. Franchisee 

dapat meminta bantuan kepala cabang dari 

franchisor untuk memulai usahanya dengan 
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minimaloevaluasi satu tahun apabila tidak 

merekrutokepala cabangosendiri, 

- Rekrutmen dan pelatihan SDM profesional 

(karyawan dan pengajar/tentor) dilakukan oleh 

franchiseeidan dibantu oleh manajemen Primagama 

dengan biayaofranchisee. 

- Franchisee mendapatkan starter kit berupa 

program kerja, SOP, sarana/prasarana akademis, 

danipemasaran standariawal. 

2. Ketentuan pengambilan existingooutlet 

- Franchiseofee untukosatu existing outletominimal 

adalah sebesaroRp 150 juta, tergantung pada besar 

kecilnyaipotensi outletitersebut. Investasi ini harus 

dibayarilunas saat penandatanganan perjanjian 

kontrakifranchise diihadapan notaris. 

- Prospektusokelayakan bisnisoexisting outletoakan 

disampaikan setelah ditetapkan outlet yang 

diminati (untuk mendapatkan daftar dalam proses 

takeoover franchiseodan dapatodievaluasi minimal 

dalamowaktu duaotahun. 

- Franchisee baru mendapatkan starterokit berupa 

programokerja dan SOP Primagama. 

  

c. Simulasi Keuangan 

Sumber dataoyang digunakanountuk membuat simulasi 

keuangan ini berasal dari www.waralaba.com, 

www.primagama.com, brosur pendaftaran primagama. 

Investasi awal untuk bisnis Primagama adalah sebesar 

Rp 500 juta. Investasi ini digunakan untuk franchise fee, 

renovasi tempat, dan pembelian perlengkapan.  
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Item Dana Paket 

Awal (Rp) 

Franchisee fee 150.000.000 

Renovasi tempat Rp 750.000 x 700 m2(asumsi) 150.000.000 

Perlengkapan (AC, kursi belajar, OHP, genset, 

ATK, dll) 

200.000.000 

Total 500.000.000 

 

Pendapatan ideal untuk mencapai target balik modal 

daalam waktu sekitar tiga tahun adalah sebesar Rp 960 juta. 

Pendapatan ini dapat dicapai jika berhasil mendapat jumlah 

siswa sebanyak 400 orang pertahun dengan biaya 

pendidikan Rp 2,4 juta persiswa. 

 
Item Pendapatan/ 

Tahun (Rp) 

Omzet/tahun (asumsi 400 siswa dengan biaya 

pendidikan rata-rata Rp 2.400.000/bulan) 
960.000.000 

Total 960.000.000 

 

Untuk biaya operasional, dibutuhkan dana untuk 

membiayai gaji pengajar, sewa tempat, dan biaya utilitas. 

Franchisee juga diwajinkan untuk membayaroroyalty fee 

sebesari10,7% dari pendapatanikotor. 

 

Item Pengeluaran/ 

Tahun (Rp) 

HPP (modul dan soal, asumsi 30%) 228.000.000 

Alokasi untuk gaji pengajar dan pegawai 

(20% dari pendapatan) 
 

192.000.000 

Sewa tempat (asumsi) 75.000.000 

Alokasi untuk biaya utilitas dan lain-lain (6%) 57.600.000 

Alokasi untuk biaya penyusutan (10% dari 

perlengkapan) 
 

20,000,000 

Biaya royalti (10.7%) 102.720.000 

Total 735.320.000 
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Arus kas yang diperoleh jika asumsi pendapatan dan 

biaya dipenuhi adalah Rp 224.68 juta pertahun. 

 
Item Awalan Tahun Proyeksi 

0 1 2 3 4 5 

Kas Keluar -500.000.000 735.320.000 735.320.000 735.320.000 735.320.000 735.320.000 

Kas masuk  960.000.000 960.000.000 960.000.000 960.000.000 960.000.000 

Arus kas bersih -500.000.000 224.680.000 224.680.000 224.680.000 224.680.000 224.680.000 

Discount rate 1 0,91 0,83 0,75 0,68 0,62 

Arus kas terdiskonto -500.000.000 204.254.545 185.685.950 168.805.409 153.459.463 139.508.603 

Akumulasi arus kas 

bersih 

-500.000.000 -295.745.455 -110.059.504 58.745.905 212.205.268 351.713.971 

 

Apabila bisnis berjalan sesuai asumsi, akumulasi arus 

kas dalam lima tahun adalah Rp 623,4 jura dengan Net 

Present Value Rp. 351.713.971. Selain itu, balik modal terjadi 

pada tahun ketiga. Tingkat pengembalian modal adalah 35%. 

Jika franchisee bisa menambah jumlah siswa menjadi lebih 

dari 400 orang, waktu balik modal akan lebih cepat. 

 

Akumulasi arus kas bersih selama lima 

tahun 

623.400.000 

Net Present Value selama lima tahun 351.713.971 

Payback Period Tahun ke 3 

Internal Rate of Return 35% 

 

6. Melia 

a. Profil Perusahaan 

“Selama orang masih memakai tekstil dan produk tekstil, 

selama itu pula orang masih perlu usaha jasa laundry” 

demikian bunyi iklan Melia Laundry & Drycleaning 

membujuk para calon franchise. 

Sejauh menjaga kualitas pelayannya, jasa laundry 

sebagai bisnis kepercayaan memang tidak akanipernah lapuk 

olehozaman. Sebab, tanpaodisadari, jasa ini sudahomenjadi 

bagianipenting dalam hidup manusia modern daniakan selalu 

dibutuhkan. 
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Melia didirikan pada 9 Maret 1996. Dihitung sampai 

sekarang, perjalanan yang dilalui oleh Milea jelas 

membutuhkan waktu yang tidak pendek. Jatuh bangun telah 

dialaminya dan karenanya semakin matang dalam 

menggeluti usaha tersebut. 

Dengan sistem yang telah dibangun sedemikian rupa 

oleh Milea, orang lain sangat mungkin untuk mempelajari 

dan mengikutinya tanpa perlu membangunnya sendiri. 

Melalui sistem franchise, Melia telah hadir di 12 kota besar 

seperti Yogyakarta, Semarang, Solo, Jakarta, Cirebon, Aceh, 

Makassar, Riau, Bekasi Barat, Denpasar, Bandung, dan Jambi. 

Seiiring dengan berjalannya waktu, franchise Melia juga akan 

merambah kota-kota lain.  

Visi iMelia adalah imenjadi imodel iperusahaan ikuat 

berbasis ientrepreneurship, iberorientasi ipada ikepuasan 

pelanggan, dan imenghasilkan SDM iyang iandal idengan 

menerapkan manajemenimodern. Sedangkanimisinya adalah 

mendirikan, imenjalankan, dan imengembangkan iusaha 

laundry dan drycleaningodi seluruhoIndonesia. 

 

b. Tawaran Franchise 

Peluang pasar Melia sangat luas seiring dengan 

perkembangan dunia mode yang memunculkan tren baju 

ekslusif yang memerlukan perawatan khusus. Jumlah 

anggota masyarakatigolongan sosialiekonomi menengahidan 

atasiyang peduliiakan kebersihan, ikerapian, danipenampilan 

pun semakinibesar. 

Keunggulan Melia dibandingkan dengan kompetitor 

adalah: 

1. Memilikiivisi danimisi yangisangat jelas 

2. Sangat berpengalamanidalam mengelolaiusaha laundry 

3. Menggunakanisistem franchiseidengan manajemeniyang 

telahiteruji baik 

4. Menggunakan on line system untukopelaporan dengan 

melibatkan konsultan dari PT Rynet Asp Jakarta 
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5. Menggunakan konsultan pemasaran dari BenWarG 

ConsultingoJakarta 

6. Untuk prosesoproduksi dan pencucian, bekerjaosama 

dengan Ecolab USA cabang Indonesia 

 

Aspekolegal antara franchisor dan franchisee:  

1. Perjanjianifranchise didepaniNotaris 

2. Berkekuatanihukum sama 

3. Perjanjian berlaku dalam waktu lima tahunodan dapat 

diperpanjang 

4. Perjanjianimengatur hakidan kewajibanimasing-masing 

pihak 

5. Franchise diberikan untuk satu cabang setiap kota 

 

Dukungan sistem dan manajemen Melia kepada 

franchisee: 

1. Standard Operating Procedure (SOP) yang mudah 

dijalankan 

2. Panduanimanajemeniproduksi 

3. Pemasaran 

4. Administrasi 

5. Akuntansi 

6. Pelatihan untukiinvestor dan staf 

7. Buku SOP dan gambar standar konter, papan nama, 

brosur, kartuinama, daftariharga, spanduk, danilain-lain 

8. Pelatihan untukotenaga produksiodan administrasi 

selama dua bulan di Melia Laudry & Drycleaner Pusat 

Yogyakarta 

 

Biaya untuk franchise Melia dengan format workshop 

terdiri dari franchise fee sebesar Rp 200 juta, serta biaya 

survei sebesar Rp 1 juta untuk pulau Jawa dan Rp 2 juta 

untuk luar pulau Jawa. Franchise fee sudah mencakup mesin-

mesin produksi (belum termasuk biaya pengiriman), annual 

IT system fee untuk satu tahun. Royalty fee-nya adalah sebesar 
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8% dari pendapatan kotor, termasuk management fee. 

Pembayaran fee dilakukan setelah bulan keenam. 

Selain dalam format workshop, Melia juga meluncurkan 

franchise untuk outlet/konter di setiap kota. Dengan luas 

minimal 10m2, franchisee bisa memiliki outlet/konter Melia 

dengan pendapatan 30% dari omzet kotor. Franchisee fee 

yang dikenakan adalah sebesar Rp 20 juta.  

 

c. Simulasi Keuangan 

Selain jumlah asumsi, simulasi keuangan ini 

menggunakan data yang berasal dari www.waralaba.com.  

Item Dana Paket 

Awal (Rp) 

Franchisee fee 75.000.000 

Mesin cuci dan peralatan laundry 75.000.000 

Kendaraan bekas (dua motor @ Rp. 6.000.000 
dan satu Mobil @ Rp. 60.000.000) 

72.000.000 

Renovasi dan dekorasi ruangan 50.000.000 

Total 272.000.000 

 

Pendapatan harus ditarget hingga Rp 360 juta pertahun 

agar bisa menghasilkan tingkat pengembalian modal yang 

tinggi. Pendapatan ini bisa diperoleh melalui pencucian 100 

potong pakaian perhari dengan harga Rp. 10.000 perpotong. 

 
Item Pendapatan/ 

Tahun (Rp) 

Omzet/tahun (asumsi 100 pakaian/hari x Rp, 

10.000/potong x 30 x 12) 
360.000.000 

Total 360.000.000 

 

Biayaooperasional sehari-hariomencakup sewaotempat, 

bahan deterjen, gaji pegawai, dan biaya utilitas. Selain itu, 

franchisee dikenakan royalty fee sebesar 8% dari pendapatan.  
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Item Pengeluaran/ 

Tahun (Rp) 

Sewa tempat (asumsi) 40.000.000 

Alokasi untuk gaji pegawai (supervisor, tiga 

tenaga cuci,setrika, administrasi) 
 

90.000.000 

Bahan-bahan (deterjen, pewangi, plastik) 30.000.000 

Biaya utilitas dan lain-lain (asumsi) 24.000.000 

Biaya royalti ke franchisor (8% dari 

pendapatan) 
 

28.800,000 

Total 212.800.000 

 

Dengan menggunakan asumsi penjualan dan biaya 

diatas, bisa didapatoarus kasobersih pertahunosebesar Rp. 

147,2 juta.  

 
Item Awalan Tahun Proyeksi 

0 1 2 3 4 5 

Kas Keluar -272.000.000 212.800.000 212.800.000 212.800.000 212.800.000 212.800.000 

Kas masuk  360.000.000 360.000.000 360.000.000 360.000.000 360.000.000 

Arus kas bersih -272.000.000 147.200.000 147.200.000 147.200.000 147.200.000 147.200.000 

Discount rate 1 0,91 0,83 0,75 0,68 0,62 

Arus kas terdiskonto -272.000.000 133.818.182 121.652.983 110.593.539 100.539.581 91.399.619 

Akumulasi arus kas 

bersih 

-272.000.000 -138.181.818 -16.528.926 94.064.613 194.604.194 286.003.812 

 

Usaha laundry Melia cukup baik jika diasumsikan 

penjualaniterpenuhi. Periodeibalik modaliterjadi pada tahun 

ketiga dan dengan tingkat pengembalian investasi cukup 

tinggi, yaitu sebesar 46%. Akumulasioarus kasobersih selama 

limaotahun adalah Rp. 464 juta dengan Net Present Value 

sebesar 286. 003. 812. 

 

Akumulasi arus kas bersih selama lima 

tahun 

464.000.000 

Net Present Value selama lima tahun 286.003.812 

PaybackoPeriod Tahun ke 3 

InternaliRate ofiReturn 46 % 
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7. X4print 

a. ProfiliPerusahaan 

X4printoadalah usahaorefill centeridi bawahimanajemen 

PT Multi Mitra Utama. Bisnis ini bergerak di bidang penjualan 

danilayanan isi ulangitinta dan toneriprinter. Kualitasiyang 

ditawarkan samaodengan produkotinta danotoner orisinil. 

Selain itu, X4printojuga mengembangkanokonsep bisnisnya 

menjadi pusat pengetahuan (education center). Dengan 

demikikan X4print memberikan pelayanan bersahabatiyang 

dapatimemberikan nilaiilebih kepadaipara pelanggannya.  

X4print itelah imengembangkan iproduk-produknya 

sedemikian ilengkap agar isesuai idengan ikebutuhan 

pelanggan dan membantuipara pelangganiuntuk lebih cermat 

dalamipemakaian produkiyang ekonomis tetapi denganihasil 

yangimemuaskan. 

 

b. Tawaran Franchise 

Keuntunganiyang akanididapatkan olehicalon franchisee 

bilaibergabung denganibisnis iniiantara lain: 

1. X4print merupakanisalah satuipionir dan perintisikonsep 

refillicenter 

2. Bimbinganilangkah daniprosedur memulaiibisnis 

3. Gambaran yang jelas tentang total investasi 

4. Gambaran tentang proyeksiikeuangan selamailima tahun 

berdasarkanikenyataan yangisudah berjalan 

5. ProgramipelatihaniSDM 

6. Dukungan yang intensif 

7. Agendaodan programopromosi yangoberkesinambungan 

untukomembantuopeningkatanopenjualan 

8. Konsepitoko danipelayanan yangiberbeda denganibisnis 

sejenisiyang sudahiada 

 

Proseduriyang harus dilalui olehopara calon franchisee 

adalah sebagai berikut: 

1. Melengkapi formulir aplikasi franchise 
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2. MerekrutoSDM yangodibutuhkan untuk diundangoke PT 

MultiiMitra Utamaoselaku franchisoroguna mendapatkan 

presentasi mengenai bisnis yangiakanidilakukan 

 

Jikaicalon franchiseeitidak memilikiitempat usaha, pihak 

franchisoriakan merekomendasikanobeberapa pilihanoyang 

tepat. Sebaliknya, jika calon franchisee memiliki tempat yang 

telah ditentukan, franchisor akan melakukan evaluasi lokasi. 

Calon franchisee wajib mengisi formulir survei lokasi sebagai 

data bagi franchisor. 

Jika dianggap telah memenuhi persyaratan, calon 

franchisee wajibimenandatangani MoUidan membayari50% 

franchise fee sebagaiitandaijadi. Calon frachisee juga harus 

membayarifixture tokoidan akanidipandu sesuaiidengan 

aturanidan tahap-tahapistandarisasiiyang telahiditentukan.  

Setelah dianggap siap secara keseluruhan, franchisee 

akan mendapatkan pelatihan operasional. Franchisee juga 

wajibomelunasi 50% sisaofranchise feeoserta komponen 

investasiilainnya sebelumitoko dibuka.  

 

c. Simulasi Keuangan 

Selain sejumlah asumsi, simulasi keuangan ini 

menggunakan data yang berasal dari www.waralaba.com. 

Untuk mendirikan usaha X4print, dibutuhkan dana awal 

sekitar Rp. 150,5 juta. Investasi ini digunakan untuk franchise 

fee, fixture toko. Security deposit, perlengkapan toko, biaya 

launching, dan perizinan.  

Item Dana Paket 

Awal (Rp) 

Franchisee fee 50.000.000 

Fixture toko 40.000.000 

Security deposit 15.000.000 

Perlengkapanitoko 35.000.000 

Launching dan perizinan 10.500.000 

Total 150.500.000 
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Penjualan harus ditarget hinggal Rp. 30 juta perbulan 

agar bisa menghasilkan tingkat pengembalian modal yang 

tinggi. 

 
Item Target Penjualan/ 

Bulan (Rp) 

Jumlah 

Bulan 

Penjualan/ 

Tahun (Rp) 

Omzet refill tinta 15.000.000 12 180.000.000 

Omzet refill toner 15.000.000 12 180.000.000 

Total 30.000.000  360.000.000 

 

Biaya operasional mencakup gaji karyawan dan biaya 

utilitas. Selain itu, franchisee dikenakan royalty fee dari 

pendapatan kotor refill tinta.  

 
Item Pengeluaran/ 

Bulan (Rp) 

Jumlah 

Bulan 

Pengeluaran/ 

Tahun (Rp) 

HPP refill tinta (60%) 9.000.000 12 108.000.000 

HPP refill toner (40%) 6.000.000 12 72.000.000 

Alokasi gaji karyawan (lima orang) 6.000.000 12 72.000.000 

Alokasi biaya utilitas dan lain-lain 2.000.000 12 24.000.000 

Biaya royalty dan marketing fee 1.500.000 12 18.000.000 

Sewa gedung (asumsi) 3.000.000  36.000.000 

Total   294.00.000 

 

Dengan menggunakan asumsi penjualan dan biaya 

diatas, bisaididapat arusikas bersih pertahunisebesar Rp. 66 

juta. 

 
Item Awalan Tahun Proyeksi 

0 1 2 3 4 5 

Kas Keluar -150.500.000 294.000.000 294.000.000 294.000.000 294.000.000 294.000.000 

Kas masuk  360.000.000 360.000.000 360.000.000 360.000.000 360.000.000 

Arus kas bersih -150.500.000 66.000.000 66.000.000 66.000.000 66.000.000 66.000.000 

Discount rate 1 0,91 0,83 0,75 0,68 0,62 

Arus kas terdiskonto -150.500.000 60.000.000 54.545.455 49.586.777 45.078.888 40.980.807 

Akumulasi arus kas 

bersih 

-150.500.000 -90.500.000 -35.954.545 13.632.231 58.711.119 99.691.927 

 

Bisnisiini cukupimenjanjikan jikaiasumsi penjualanidan 

biayaiterpenuhi. Periodeibalik modaliadalah tigaitahun dan 

tingkatipengembalian investasinya cukup tinggi yaitu sebesar 

34%. Akumulasiiarus kasibersih selama limaitahun adalah 

179,5 juta dengan Net Present Value sebesar Rp. 99.691.927. 
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Akumulasi arus kas bersih selama lima 

tahun 

179.500.000 

Net Present Value selama lima tahun 99.691.927 

PaybackiPeriod Tahun ke 3 

InternaliRate ofiReturn 34% 

 

 

B. Analisis Keuangan Teknikal 
Analisis keuanganodapat diterapkanodalam prosesopemilihan 

waralabaiagar memudahkanipara mitraiyang tertarikiuntuk memulai 

berbisnisiwaralaba sebagaiiinvestasi. Dalam praktik bisnis, digunakan 

beberapaiteknik analisisiuntuk memutuskaniapakah investasiiyang 

ditawarkan oleh franchisor dapat diterima atau tidak untuk 

dijalankan. 

Ada beberapa kriteria analisis investasi yang bisa digunakan, 

antaraolain:11 

1. Benefit/CostoRatio (B/C Ratio) 

B/C Ratioimengukur manaoyang lebihobesar: biaya ataukah 

manfaat (dalam hal ini uang yang masuk ke perusahaan). Bila B/C 

lebih dari 1, tawaran investasi bisa dipertimbangkan untuk 

diterima.  

2. PaybackiPeriod 

Paybackiperiod (waktuibalikimodal) adalah jangka waktuoyang 

dibutuhkanountuk mengembalikanouang yangosudah ditanam. 

Dalam tawaran investasi yang diberikan oleh franchisor, 

perhitunganipayback periodibiasanya dilakukanidenganimembagi 

modaloawal yangodikeluarkan denganokeuntungan perbulan. 

Namun tidak sesederhana itu, melainkan harusomemperhatikan 

faktoridiscount rateiyang menurunkaninilai uang. Olehikarena itu, 

harusiada analisis Net Persent Value. 

 

                                                           
11 BambangiN. Rachmadi, FranchisingiThe MostiPractical andoExcellent Wayoof Succeeding 

MembedahoTawaran FranchiseoLokal Indonesia, (Jakarta: PToGramedia PustakaoUtama, 
2007), Hal. 65-67. 
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3. NetiPresentiValue (NPV) 

NPViatau nilaiobersih sekarangoadalah arusokas perkiraanoyang 

dilakukanopada masaoyang akanodatang danodisesuaikan dengan 

kondisiosaat ini. Denganomenghitung nilaionet presentovalue 

sebelumomelakukan investasi, diharapkanomampu memberikan 

dampakoyang cukupopositif bagiokedua belahopihak. 

4. InternaliRate ofiReturn (IRR) 

IRRoadalah tingkatobunga dimanaodengan nilaiosekarang bersih 

dariosemua arusokas (baikopositif maupunonegatif) dariosuatu 

proyekoatau investasiosama denganonol. Tingkatopengembalian 

internalodigunakan untukomengevaluasi dayaotarik investasi. 

Apabila nilaioIRR lebihobesar dariotingkat pengembalian maka 

usahaodinyatakan layak untuk diinvestasikan, begitupun 

sebaliknya apabila nilaiiIRR lebihikecil dariitingkat pengembalian 

makaiusaha dinyatakanitidak layakiuntuk diinvestasi. 

 

C. Perencanaan Keuangan dalam Operasional Waralaba 

Disertai Contoh Kasus 
Aspek keuangan menjadi salah satu kendala yang dihadapi oleh 

usaha, khususnya usaha yang masih pada skala kecil menengah. 

kendala tersebut biasanya terkait dengan kurangnya pemahaman 

pelaku usaha dalam hal pencatatan serta pembukuan transaksi yang 

sesuai standar akuntansi yang berlaku. Umumnya data transaksi 

hanya dicatat namun belum diklasifikasika berdasarkan jenisnya 

Akibatnya, banyak di antara pelaku UKM kesulitan untuk membuat 

laporan keuangan standar, sehingga mereka tidak tahu persis berapa 

skala usahanya, sebesar apa kemampuan melakukan ekspansi, dan 

seterusnya. 

Masalah keuangan wajib dipersiapkan sejak awal memulai 

usaha. Capital budgeting dan cash budgeting harus disusun dengan 

benar. Anggaran investasi dan cashflow itu merupakan “peta” yang 

sangat vital bagi enterpreneur ketika terjun di dunia bisnis. 

Menjalankan suatu bisnis tanpa mempunyai acuan anggaran keuangan 

ibarat “berlayar tanpa arah”. Kita tak tahu berapa jarak yang harus 

dijelajahi. Kita tak tahu ada berapa banyak bahan bakar yang harus 

disiapkan. 
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Untuk memudahkan pencapaian tujuan keuangan perusahaan, 

seseorang pengusaha memerlukan anggaran (investasi, cosh & 

espenditure) yang disebut BUDGET. Perusahaan yang tidak memiliki 

capital budeting dan cash budgeting akan mengalami problem 

keuangan sebagai berikut: 

1. Masalah cashflow, hal ini berkaitan dengan kurangnya atau tidak 

lancarnya arus kas dalam sebuah usaha. Ini terjadi karena estimasi 

penjualan kelewat tinggi, atau perkiraan biaya kelewat rendah. 

Bisa juga mncul karena perusahaan mengeluarkan uang untuk 

investasi yang tidak jelas. Misalnya membeli mobil operasional, 

sementara penggunaanya belum jelas. 

2. Tanpa anggaran, sulit bagi usaha mengoptimalkan penjualan dan 

mengefisienkan biaya. Akibatnya, persoalan cashflow menjadi 

masalah kronis yang bisa membuat perusahaan colaps. 

3. Celakanya, pengusaha baru tahu ada masalah cashflow pada saat 

situasinya sudah begitu parah. Ini sangat menyulitkan dalam 

mencari jalan keluar. Opsi yang ada menjadi sangat terbatas, dan 

bisa jadi sangat mahal. 

4. Kesulitan mengukur kinerja dan pertumbuhan perusahaan, dan 

perkembangan efisiensi biaya. 

5. Pelaku usaha akan kesulitan dalam merancang strategi 

pertumbuhan yang berkesinambungan akibatnya perusahaan 

tidak bisa berkembang pesat. 

 

Seperti perusahaan di bidang lain, bisnis franchise juga sangat 

membutuhkan perencanaan keuangan yang detail, sistematis, dan 

akurat. Implementasi budget yang ditetapkan bersama antara 

franchisor dan franchise mempunyai banyak manfaat penting antara 

lain sebagai berikut: 

1. Guidance 

Sebagai pengarah, pembatas, acuan dari franchissor untuk acuan 

opersional dari franchisee setiap tahun. 

2. Control  

Sebagai alat bantu pengawasan atas kinerja franchisee bagi 

owner/manajemen frenchisee  dan juga bagi manajemen 

franchisor (revenue dan royalty fee control). 
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3. Development Kits 

Sebagai alat bantu evaluasi performance dan analisa SWOT 

(stregth, Weakness, Opportunity, Threat). 

4. Good Governance  

Berfungsi agar prosedur operasi standar dibidang keuangan dapat 

lebih terstruktur dan terkoordinasi dengan teliti serta teratur. 

Dalam praktik dilapangan, banyak terjadi kasus yang 

memerlukan analisis keuangan yang lenih mendalam. 12 

 

ILUSTRASI KASUS 

Misalnya sebuah restoran waralaba membukukan prestasi 

omset yang relatif tinggi, yaitu Rp. 2 milliar setahun. Anehnya, pada 

laporan keuangan tahunannya tercatat mengalami kerugian. Dari 

kacamata keuangan, hal ini sangat mungkin terjadi. Misalnya karena  

Sehingga omset penjualan RP. 2 miliiar pun masih berada di bawah 

skala ekonomi untuk meraih untung.  

Situasi di atas bisa dihindari apabila franchisor menerapkan 

penggunaan budget (anggaran) pada sistem keuangan franchie. Tentu 

saja, ada standar toleransi penyimpangan yang terjadi dilapangan, 

yang tetap memungkinkan pencapaian laba. Fungsi budget sebagai 

alat kendali, juga sebagai indikator apakah kinerja operasional bisa 

efektif dan efisien atau tidak. Sistem akuntansi akan memberikan 

informasi kepada menejemen tentang situasi ril yang terjadi di 

lapangan, sehingga menejemen bisa mengambil keputusan untuk 

memperbaiki inefisiensi. Budget akan memberikan pengendalian 

yang lebih ketat atas biaya operasional maupun planning biaya COGS 

(cost of good sold atau harga pokok pembelian / produksi) yang lebih 

strategis di tahun atau periode berikutnya. 

Secara keuangan, ada beberapa hal yang mungkin menjadi 

penyebabnya. Misalnya saja, kesalahan pencatatan,                                                 

mis-management, atau bahkan kesengajaan dari pihak manajemen 

untuk me markdown penjualan guna meminimalkan royalty fee. 

                                                           
12 LukmanoHakim, InfoiLengkapiWaralaba, (Jakarta: PTiBUKU KITA, 2008), hal. 167-168 
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Masing-masing kasus memunculkan pada penyelesaian masalah yang 

berbeda. 13 

Berikut disajikan contoh perencanaan keuangan dalam 

operasional waralaba pada perusahaan dagang: 

 

ILUSTRASI KASUS 

PT Wijaya telah berdiri dari tahun 2010, mempunyai toko 

supllier Wijaya Collection khusus menjual mukena, gamis, tunik dan 

jilbab. Berikut ini merupakan tabel yang berisikan data penjualan 

aktual pada 31 Desember 2020. 

 
PT Wijaya 

LaporaniPenjualaniAktualiTahuni2020 
(dalamiribuanirupiah) 

 Mukena Gamis Tunik Jilbab Total 
Kuantitas 500 700 950 850  
Dikalikan 
harga jual 

95.000 65.000 70.000 25.000  

Penjualan 47.500.000 45.500.000 66.500.000 21.250.000 180.750.000 

 

Pihak manajer PT Wijaya di tahun 2021 memiliki target adanya 

peningkatan kuantitas penjualan produk seluruh model sebesar 10% 

dibandingkan penjualan di tahun 2020. Namun karena ketatnya 

persaingan dalam penjualan, maka harga jual tiap produk hanya naik 

5% daripada harga jual tahun 2020. 

Selanjutnya staf dari PT Wijaya juga akan menyiapkan 

pembelian barang dagang untuk tahun 2021 dengan menyusun 

perencanaan keuangan untuk pembelianobarang dagang dengan 

informasi sebagaioberikut: 

1. Jumlahipenjualan barangodagang dalam unit 2020 diperoleh dari 

perencanaan keuangan pada penjualan barang dagang.  

2. Pada tahun 2020 persediaan akhir barang dagang adalah 20% dari 

penjualan (unit) ditahun 2020 untuk tiap produknya. 

3. Persediaan awal barang dagang PT Bakti Jaya tahun 2021 

 

 

 

                                                           
13 Lukman Hakim, Info Lengkap Waralaba…,, hal. 167-168 
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 Mukena Gamis Tunik Jilbab 
Persediaan 
Awal 

2.000 1.000 500 250 

Hargaibeli Rp 80.000 Rp 55.000 Rp 60.000 Rp 15.000 

 

4. Informasiidari pemasok untukoharga belioproduk untuk tahun 

2021 

 Mukena Gamis Tunik Jilbab 
Harga Beli Rp 18.000 Rp 32.000 Rp 25.000 Rp 45.000 

 

Untuk tahun 2020 beban operasional pada PT Wijaya dibagi 

menjadi dua kelompok yaitu: 

1. Beban penjualan 
JenisiPengeluaran KomponeniBeban 

Tetap 
Komponen 

Beban 
Variabel 

BebaniIklan Rp 20.000.000/tahun  
BebaniUtilitas Rp 400.000/bulan 0,1% dari 

penjualan 
BebaniGaji Rp 3.000.000/bulan 0,5% dari 

penjualan 
BebaniPenyusutan 
Peralatan 

Rp 3.500.000/bulan  

BebaniLain-Lain Rp 200.000/bulan  

 

2. Beban administrasi 
JenisiPengeluaran KomponeniBebaniTetap Komponen 

Beban 
Variabel 

BebaniGaji Rp 1.500.000/bulan  
BebaniUtilitas Rp 600.000/bulan  
Bebanipemesanan 
pembelianibarang dagang 

Rp 50.000/order. Jumlah 
diorder tahun 2017 
sebanyak 25 order 

 

Bebanipenyusutan peralatan Rp 2.500.000/bulan  
Bebaniperlengkapan Rp 60.000/bulan  
Bebanilain-lain Rp 150.000/bulan  
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Dari pemaparan ilustrasi kasus, maka buatlah perencanaan 

keuangan pada: 

1 .  Penjualan 

2.  Pembelian barang dagang 

3.  Beban Operasional 

 

PEMBAHASAN 

1. Perencanaan keuangan pada penjualan 

Informasiotentang perkiraanojumlah barangodagang yangoakan 

dijual bersamaan dengan hargaojual untuk satuoperiode disajikan 

pada perencanaan keuangan pada perusahaan dagang (PT Wijaya) 

 
PT Wijaya 

Perencanaan keuangan pada Penjualan Tahun 2018 
(dalam ribuan rupiah) 

 Mukena Gamis Tunik Jilbab Total 
Kuantitas 15.400 8.800 28.600 22.000  
Dikalikan: 
harga jual 

42.000 68.250 73.500 94.500  

Penjualan 646.800 600.600 2.102.100 2.079.000 5.428.500 

 

2. Perencanaan keuangan untuk pembelian barang dagang 

Perencanaan keuangan dibuat guna nantinya untuk mengetahui 

tentangojumlah barangodagang yangoakan dibeliobeserta harga 

belinyaountuk satuoperiode. 

 

PT Wijaya 
Perencanaan Keuangan Pada Pembelian Tahun 2021 

(dalam ribuan rupiah) 
 Tunik Gamis Jeans Kulot Total 
Penjualan 
(unit) 

15.400 8.800 28.600 22.000  

Ditambah: 
Persediaan 
barang 
dagang akhir 

3.080 1.760 5.720 4.400  

Persediaan 
barang 
dagang yang 
dibutuhkan 

18.480 10.560 34.320 26.400  
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Dikurangi: 
Persediaan 
barang 
dagang awal 

2.000 1.000 500 250  

Jumlah 
barang 
dagang yang 
akan dibeli 

16.480 9.560 33.820 26.150  

Dikalikan: 
Harga 
pembelian 
barang 
dagang (Rp) 

18.000 32.000 25.000 45.000  

Perencanaan 
keuangan 
pada 
pembelian 
barang 
dagang 
(dalam 
ribuan 
rupiah) 

296.640 305.920 845.500 1.176.750 2.624.810 

 

3. Perencanaan keuangan pada beban operasional 

PT Wijaya 
Perencanaan Keuangan Pada Beban Operasional untuk 2021 

 BebaniTetap BebaniVariabel Total 
Beban Penjualan    
Bebanigaji Rp 36.000.000 Rp 27.142.500 Rp 63.142.500 
Bebaniutilitas Rp   4.800.000 Rp   5.428.500 Rp 10.228.500 
Bebaniiklan Rp 20.000.000  Rp 20.000.000 
Beban penyusutan 
peralatan 

Rp 42.000.000  Rp 42.000.000 

Bebanilain-lain Rp  2.400.000  Rp    2.400.000 
Beban 
Administrasi 

   

Bebanigaji Rp 18.000.000  Rp 18.000.000 
Bebaniutilitas Rp   7.200.000  Rp  7.200.000 
Beban pemesanan 
pembelian barang 
jadi 

Rp   1.250.000  Rp  1.250.000 

Beban penyusutan 
peralatan 

Rp 30.000.000  Rp30.000.000 

Beban Rp       720.000  Rp      720.000 
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perlengkapan 
Beban lain-lain Rp   1.700.000  Rp   1.700.000 
Total Rp164.070.000 Rp 32.571.000 Rp196.641.000 

 

 

D. Menghitung Biaya Perpanjangan Waralaba disertai 

Contoh Kasus 

Bentuk kerjasama dalam bentuk waralaba mempunyai batas 

waktu yang biasanya tercantum dalam surat perjanjian kerjasama.  

Setelah batas waktu itu telah jatuh tempo maka kerja sama itu putus 

dengan sendirinya. Pilihan untuk tetap melanjutkan kerjasama atau 

memperpanjang masa tergantung pada kesepakatan kedua belah 

pihak. Tapi bisa diasumsikan bahwa hampir semua pewaralaba 

memperolehkan terwaralaba untuk memperpanjang kontrak 

kerjasamanya setelah expired. Kalau boleh diibaratkaan, 

perpanjangan kerja sama waralaba bisa jadi berpola seperti halnya 

kita memperpanjang kontrakan rumah atau ruko. Kadang-kadang 

dibenak penyewa terbesit ke khawatiran, jangan-jangan ongkos 

sewanya akan naik tajam. Lebih-lebih apabila pewaralaba melihat 

perkembangan usaha terwaralaba yang sangat pesat. 

Pada umumnya yang menjadi kendala adalah terkait biaya 

perpanjangan waralaba. Bagaimana cara menghitung biaya 

perpanjangan waralaba yang fair untuk kedua belah pihak?. Karena 

biasa ada pewaralaba yang beranggapan bahwa perpanjangan 

waralaba itu pada dasarnya tidak perlu membayar biaya tambahan. 

Artinya, pewaralaba hanya akan mengenakan biaya yang sekedar 

formalitas. Misal hanya untuk memenuhi kebutuhan biaya legal 

formal saja. Pakar waralaba Utomo Nyoto mengungkapkan bahwa ada 

pewaralaba yang menggratiskan biaya perpanjangan waralaba. Model 

seperti ini tentu akan mengenakan biaya proses legal 

perpanjangannya pada terwaralaba.  

Jika outlet sudah berjalan dengan baik, dan customer sudah 

banyak, bukan kah penutupan outlet juga berarti kerugian bagi 

franchisor? Dari sudut pandang ini, pembahasan biaya perpanjangan 

waralaba menjadi masuk akal dari kepentingan franchisor. 
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Pewaralaba yang lain ada yang menetapkan biaya perpanjangan 

waralaba dalam jumlah nominal yang tidak terlalu tinggi. 

 

ILUSTRASI KASUS 

Suatu waralaba yang biaya awal waralabanya mencapai 

ratusan juta rupiah hanya mengenakan biaya perpanjangan waralaba 

sebesar Rp 10 juta. Adapun pewaralaba yang menetapkan biaya 

perpanjangan waralaba sekitar Rp 80 juta + Rp 40 juta. Angka yang 

secara nominal di atas biaya awal waralaba ini dianggap setara Rp 80 

juta karena faktor inflasi. Bagi pewaralaba yang menggunakan 

perhitungan sekitar 70-80% dari biaya awal waralaba, biasanya saya 

menganjurkan komitmen untuk mengenakan hanya 50% dari biaya 

perpanjangan yang seharusnya, bila terwaralaba tidak berhasil 

mencapai payback period (berdasarkan EBITDA) dipertengahan 

jangka waktu waralaba mereka. 

Tentu saja kebijakan ini mereka berikan kepada terwaralaba 

yang layak menjadi mitra dalam pengembangan usaha waralabanya. 

Kebijakan seperti ini seringkali tidak dituliskan dalam perjanjian, 

karena faktor komitmen terwaralaba dalam menjalankan bisnisnya 

turut menentukan apakah kebijakan ini akan diberikan kepada 

terwaralaba tersebut. Dengan kata lain, jika hubungan antara 

terwaralaba dan pewaralaba cukup harmonis, maka biaya 

perpanjangan waralaba menjadi nisbi.  

Singkatnya, tidak ada aturan yang baku mengenai cara 

menetapkan biaya perpanjangan waralaba. Juga, permasalahan 

mengenai perpanjangan waralaba bukan sekedar faktor biaya 

perpanjangan waralabanya. Perpanjangan wiralaba tak jarang 

ditentukan pula oleh hubungan yang harmonis selama menjadi 

terwaralaba. Para terwaralaba menjadi “duri” bagi pewaralaba 

memiliki resiko lebih besar untuk kehilangan kesempatan 

memperpanjang perjanjian waralabanya. 

Sebagai antisipasi, calon terwaralaba harus mencermati 

klausul-klausul perjanjian waralaba sedetail mungkin. Seandainya 

memang tidak bisa diperpanjang karena alasan apapun, calon 
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terwaralaba harus sudah tahu exit strategi yang meminimalkan risiko 

kerugian. Ya, kita harus sedia payung sebelum hujan.14 

 

CONTOH KASUS 

PT Adi Jaya beroprasi sebagai Adi Jaya Mart, merupakan 

jaringan retail waralaba yang ada di Indonesia, yang kantor pusat 

terletak di Jln. Panglima Sudirman No. 13 Kabupaten Tulungagung. 

Adi Jaya Mart sudah didirikan sejak tanggal 17 Agustus Tahun 2009 

oleh Asia Group yang merupakan jaringan minimarket yang 

menyediakan kebutuhan peralatan rumah tangga seperti teflon, 

sendok, gelas, garpu, sapu dan lain sebagainya.  Saat ini Mitra Adi Jaya 

Mart sudah tersebar sebanyak 18 pada 6 kota yakni Tulungagung, 

Kediri, Blitar, Trenggalek, Purwokerto, dan Banyuwangi.  

PT Adi Jaya membuka waralaba bagi pihak franchise dipatok 

dengan tarif sekitaroRp 700.000.000 hinggaoRp 1.000.000.000 

tergantung luas lahannya. Fasilitas yang didapatkan berupa 

pembangunan bangunan Adi Jaya Mart, pemilihan lokasi, pelatihan 

sumber daya manusia yang bertepat dikantor pusat. Selanjutnya 

untuk produk peralatan rumah tangga dijual terpisah yang hanya bisa 

dibeli langsung di kantor pusat. Sedangkan untuk besaran royalty 

adalah 10% dari omset pada tiap bulannya. 

Bapak Roby sebagai pihak franchise merupakan salah satu 

mitra yang telah bergabung di Adi Jaya Mart sejak awal tahun 2010 

dimana lokasi usahanya terletak di Kota Trenggalek dengan 

membayarkan joint fee sebesar Rp 800.000.000 dengan luas area 

penjualan 200m2. Pada bulan pertama beroperasi, ia mendapatkan 

omset sebesar 50.000.000, yang nantinya pada akhir bulan 10% dari 

omset akan dibayarkan pada PT Adi Jaya. Pada akhir tahun 2020 

perjanjian kerjasama telah berakhir karena dalam surat perjanjian 

kerjasama batas waktu yang ditentukan adalah 10 tahun. 

Kesepakatan awal biaya perpanjangan waralaba ditentukan sebesar 

50% biaya awal usaha. Pak Roby merasakan keuntungan dari usaha 

                                                           
14 Lukman Hakim, Info Lengkap Waralaba…,, hal. 172-173 
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tersebut maka pak Roby ingin memperpanjang kerjasama dengan PT 

Adi Jaya pada awal tahun 2021. 

Maka hitunglah biaya perpanjangan waralaba yang dilakukan oleh 

Pak Roby dan PT Adi Jaya. Setelah itu buat jurnal untuk kedua pihak ! 

 

Pembahasan: 

Biaya perpanjangan =  joint fee x 50% 

      = Rp 800.000.000 x 50% 

      = Rp. 400.000.000 

 

Jurnal untuk PT Adi Jaya 

Kas  Rp. 400.000.000 

     Biaya Perpanjangan Waralaba      Rp. 400.000.000 

 

Jurnal untuk Pak Roby 

Biaya Perpanjangan Waralaba    Rp. 400.000.000 

Kas    Rp. 400.000.000 

 


