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SANKSI PELANGGARAN

1.  Setiap Orang yang dengan tanpa hak melakukan pelanggaran hak
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penjara paling lama 1 (satu) tahun dan/atau pidana denda paling
banyak Rp100.000.000 (seratus juta rupiah).

2. Setiap Orang yang dengan tanpa hak dan/atau tanpa izin Pencipta
atau pemegang Hak Cipta melakukan pelanggaran hak ekonomi
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huruf d, huruf f, dan/atau huruf h untuk Penggunaan Secara
Komersial dipidana dengan pidana penjara paling lama 3 (tiga)
tahun dan/atau pidana denda paling banyak Rp500.000.000,00
(lima ratus juta rupiah).

3. Setiap Orang yang dengan tanpa hak dan/atau tanpa izin Pencipta
atau pemegang Hak Cipta melakukan pelanggaran hak ekonomi
Pencipta sebagaimana dimaksud dalam Pasal 9 ayat (1) huruf a,
huruf b, huruf e, dan/atau huruf g untuk Penggunaan Secara
Komersial dipidana dengan pidana penjara paling lama 4 (empat)
tahun dan/atau pidana denda paling banyak Rp1.000.000.000,00
(satu miliar rupiah).

4. Setiap Orang yang memenuhi unsur sebagaimana dimaksud pada
ayat (3) yang dilakukan dalam bentuk pembajakan, dipidana
dengan pidana penjara paling lama 10 (sepuluh) tahun dan/atau
pidana denda paling banyak Rp4.000.000.000,00 (empat miliar
rupiah).
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Pendahuluan

Bayangkan Anda membuka usaha kopi rumahan. Setiap pagi antrean
pelanggan mengular, testimoni di media sosial bermunculan, dan
omzet harian terlihat menjanjikan. Namun menjelang akhir bulan,
Anda kebingungan: uang di rekening menipis, tagihan pemasok jatuh
tempo, dan Anda bahkan tak yakin berapa sebenarnya laba yang
dihasilkan. Situasi seperti ini bukan dongeng—ini kenyataan yang
dialami banyak pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM)
serta wirausaha pemula. Dari luar, bisnis tampak sibuk; di dalam, arus
kas tersendat dan pencatatan berantakan. Di sinilah manajemen
keuangan membedakan usaha yang “ramai” dari usaha yang “sehat”.

Buku “Profit Sehat, Bisnis Kuat: Panduan Pendidikan Keuangan
untuk Wirausaha Pemula” hadir untuk menjawab kesenjangan
antara semangat berjualan dan kemampuan mengelola angka. Ditulis
dengan bahasa yang ringan namun bertumpu pada konsep yang rapi,
buku ini dirancang untuk pembaca umum dan mahasiswa yang ingin
memahami dasar-dasar keuangan bisnis secara praktis tanpa
kehilangan kedalaman berpikir yang diperlukan untuk mengambil
keputusan.

Terima kasih kepada pelaku UMKM yang berbagi kisah lapangan,
rekan pendidik yang memberi masukan pada draf awal, serta pembaca
yang setia mendorong karya ini hingga rampung. Semoga buku ini
menjadi teman yang jujur, kadang tegas mengingatkan, sering
menenangkan ketika Anda mengambil keputusan-keputusan kecil
yang menentukan masa depan usaha.

Akhirnya, izinkan saya menutup dengan harapan yang sederhana:
semoga profit yang sehat menjadi buah dari kebiasaan yang sehat, dan
dari sana lahir bisnis yang kuat bukan hanya kuat menahan badai,
tetapi juga kuat memberi manfaat bagi keluarga, tim, pelanggan, dan
komunitas. Selamat membaca, selamat mencoba, dan selamat
bertumbuh.

|
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BAB 1

Latar Belakang: Mengapa Manajemen Keuangan
Penting bagi UMKM dan Wirausaha Pemula

Manajemen keuangan adalah “sistem saraf” bisnis: ia mengirim sinyal
tentang kesehatan, membantu menilai risiko, dan mengarahkan gerak
langkah. Bagi UMKM dan wirausaha pemula, urgensi ini bahkan lebih
tinggi karena sumber daya terbatas membuat setiap keputusan
berdampak langsung terhadap kelangsungan usaha. Ada setidaknya
lima alasan mengapa pengelolaan keuangan yang baik menjadi
fondasi:

1.

Keberlanjutan (Sustainability). Penjualan boleh naik-turun,
tetapi komitmen pembayaran gaji, sewa, cicilan, dan pajak
bersifat pasti. Manajemen keuangan membantu menjaga
likuiditas sehingga bisnis bisa bertahan melewati musim sepi dan
memanfaatkan momentum saat permintaan meningkat.
Pengambilan Keputusan yang Terinformasi. Keputusan harga,
promosi, atau ekspansi toko kedua seharusnya lahir dari data,
bukan perasaan. Laporan laba rugi, arus kas, dan neraca memberi
gambaran objektif tentang kemampuan dan batas usaha.

Akses Permodalan yang Lebih Baik. Lembaga keuangan,
investor, dan mitra kerja menilai keseriusan Anda melalui catatan
keuangan yang rapi. Pembukuan yang baik membuka pintu
pinjaman dengan bunga lebih kompetitif dan skema pembiayaan
yang lebih sesuai.

Efisiensi Operasional. Dengan melacak biaya per unit, margin
kontribusi, dan tittkk impas (break-even), Anda dapat
mengidentifikasi kebocoran biaya, menegosiasikan harga
pemasok, atau menata ulang proses produksi agar lebih hemat.
Daya Tahan terhadap Guncangan. Krisis ekonomi, perubahan
kebijakan, atau disrupsi teknologi bisa terjadi kapan saja. Bisnis
yang memiliki cadangan kas, struktur biaya yang lincah, dan
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pengawasan keuangan yang disiplin cenderung lebih tahan
banting.

Namun alasan-alasan kuat ini seringkali kalah oleh hambatan praktis:
keterbatasan waktu, minimnya literasi keuangan, serta asumsi bahwa
“yang penting laku dulu.” Akibatnya, pencatatan ditunda, keputusan
modal bersifat reaktif, dan strategi harga tidak mempertimbangkan
struktur biaya. Buku ini mengajak Anda beralih dari pola “padamkan
api” ke pola “kendalikan kemudi”—dengan langkah-langkah
sederhana, konsisten, dan bisa diterapkan sejak hari pertama.

Tantangan Umum yang Dihadapi Pelaku
Usaha Kecil

Tiga wilayah problem utama modal, arus kas, dan pencatatan saling
terkait seperti roda gigi. Ketika satu seret, yang lain ikut terganggu.
Memahaminya secara jernih adalah langkah awal menuju perubahan.

Modal: Antara Kebutuhan dan Biaya

Banyak wirausaha memulai dengan tabungan pribadi, pinjaman
keluarga, atau fasilitas kredit mikro. Tantangannya bukan sekadar
“mendapat modal”, melainkan memilih jenis modal yang tepat dan
mengelolanya secara cerdas.

Struktur Modal. Campuran antara modal sendiri (ekuitas) dan utang
menentukan tingkat risiko dan fleksibilitas. Utang menambah daya
ungkit, tetapi datang dengan kewajiban bunga dan cicilan yang
mengikat arus kas. Modal ekuitas lebih fleksibel, namun mengurangi
kepemilikan dan kontrol.

Biaya Modal. Setiap rupiah modal memiliki “harga”—baik bunga,
bagi hasil, maupun porsi kepemilikan. Keputusan pendanaan perlu
membandingkan biaya modal dengan potensi imbal hasil proyek
(Return on Investment). Bila biaya modal lebih tinggi dari imbal hasil,
proyek sebenarnya merugikan meski omzet meningkat.
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Tujuan Penggunaan. Modal jangka pendek cocok untuk kebutuhan
operasional (persediaan, piutang), sedangkan modal jangka panjang
sebaiknya untuk investasi aset (mesin, renovasi). Banyak usaha kecil
tersandung karena memakai pinjaman harian atau mingguan yang
mahal untuk membiayai aset jangka panjang—akibatnya beban
pembayaran menekan arus kas.

Disiplin Pemakaian. Modal kerja mudah terkikis oleh pengeluaran
yang tidak menciptakan nilai (misalnya renovasi berlebihan atau stok
yang menumpuk). Tanpa anggaran dan pembatasan, tambahan modal
justru memperbesar kebocoran.

Buku ini akan membantu Anda menilai kebutuhan modal dengan
kerangka sederhana: Tujuan — Durasi — Sumber — Biaya —
Dampak Arus Kas. Dengan kerangka ini, keputusan pendanaan
menjadi lebih sadar risiko dan terukur.

Arus Kas: Jantung yang Tak Boleh Macet

Banyak usaha “untung di atas kertas, tekor di rekening” Penyebab
utama adalah ketidakselarasan antara waktu uang masuk dan waktu
uang keluar.

Siklus Konversi Kas. Dari membeli bahan baku, memproses,
menjual, hingga menagih—setiap tahap mengikat uang. Semakin lama
barang menumpuk di gudang atau piutang tak tertagih, semakin lama
uang “terkunci” dan tidak bisa digunakan.

Perbedaan Laba dan Kas. Laba memperhitungkan pendapatan
ketika terjadi penjualan dan biaya ketika terjadi kewajiban, sedangkan
arus kas hanya mencatat uang benar-benar keluar/masuk. Memahami
bedanya mencegah ilusi “laba besar” saat kas justru menurun.
Manajemen Piutang dan Persediaan. Syarat pembayaran yang
longgar tanpa kontrol kredit berujung pada piutang macet. Di sisi lain,
stok berlebih meningkatkan biaya simpan, risiko usang, dan modal
kerja yang menganggur.

Pengeluaran Tertunda yang Menjerat. Pajak, gaji ke-13, atau
perawatan mesin sering tidak dianggarkan sejak awal. Ketika jatuh
tempo, kas terguncang.
-
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Buku ini menyajikan alat bantu seperti proyeksi arus kas 13 minggu,
kebijakan kredit sederhana, dan indikator peringatan dini (misalnya
hari perputaran persediaan dan piutang) agar Anda dapat memantau
detak jantung bisnis secara berkala dan mengambil tindakan korektif
lebih cepat.

Pencatatan: Dari “Nanti Saja” menjadi “Kebiasaan
Kunci”

Pencatatan keuangan sering dianggap tambahan, padahal ia adalah
peta jalan. Tanpa catatan, Anda menyetir tanpa kompas.

Pemisahan Uang Pribadi dan Bisnis. Campur aduk rekening
memicu bias keputusan dan menyulitkan penilaian kinerja. Langkah
sederhana seperti membuka rekening terpisah dan memberi gaji tetap
kepada pemilik dapat memperjelas aliran uang.

Metode Pencatatan. Untuk tahap awal, sistem kas (mencatat saat
uang berpindah) boleh digunakan agar sederhana. Seiring bertumbuh,
beralih ke akrual (mencatat saat transaksi terjadi) memberi gambaran
lebih akurat, khususnya jika ada piutang dan persediaan.

Konsistensi dan Kategori. Daftar akun (chart of accounts) yang
jelas—penjualan, HPP, beban pemasaran, beban administrasi, aset,
kewajiban—mencegah kesalahan klasifikasi. Konsistensi membuat
data dapat dibandingkan dari bulan ke bulan.

Digitalisasi dan Bukti. Aplikasi pencatatan membantu menyimpan
bukti transaksi (nota, invoice) dan mengurangi risiko hilang data.
Namun alat hanyalah alat; kuncinya adalah kedisiplinan input harian
dan rekonsiliasi berkala.

Buku ini mengajarkan ritual 30 menit mingguan untuk meninjau arus
kas, memeriksa piutang dan persediaan, serta menyiapkan laporan
sederhana. Dengan kebiasaan ringan namun konsisten, visibilitas
keuangan meningkat drastis.
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Prinsip Utama: Profit Sehat, Bisnis Kuat

Judul buku ini merangkum prinsip yang akan terus kita ulang: profit
sehat bukan sekadar angka sisa, melainkan hasil dari sistem yang
dirancang agar nilai yang diciptakan lebih besar dari biaya yang
dikeluarkan, dan arus kas mendukung pertumbuhan yang
berkelanjutan. Profit yang sehat:

Konsisten, bukan kebetulan musiman.

Terdokumentasi, sehingga mudah ditinjau dan diaudit.

Berjejak pada proses, bukan sekadar upaya promosi sesaat.

Sejalan dengan nilai pelanggan, sehingga tidak mengorbankan
kualitas.

Dari profit yang sehat, lahir bisnis kuat mampu membayar tepat waktu,
memberi kompensasi adil, berinvestasi pada peralatan dan tim, serta
menahan gejolak pasar. Kekuatan bisnis bukan dari ukuran omzet,
melainkan dari ketangguhan arus kas dan ketepatan keputusan
keuangan.

Ajakan Memulai

Anda tidak perlu menunggu menjadi “pintar akuntansi” untuk mulai
mengelola keuangan dengan baik. Mulailah dari tiga kebiasaan
sederhana yang akan kita perdalam sepanjang buku:

Pisahkan uang pribadi dan bisnis hari ini juga.

Catat setiap transaksi sekecil apa pun setiap hari.

Tinjau angka kunci (saldo kas, piutang jatuh tempo, stok utama,
penjualan harian, biaya utama) setiap minggu.

Tiga kebiasaan ini seperti menanam benih: awalnya tampak kecil,
tetapi dalam beberapa bulan, Anda akan melihat perbedaan besar
dalam ketenangan mengambil keputusan. Saat catatan mulai rapi, arus
kas menjadi lebih dapat diprediksi. Saat arus kas tertata, akses modal
|
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terbuka. Saat modal dikelola cerdas, pertumbuhan menjadi masuk akal
bukan perjudian.

Selamat datang di perjalanan menuju Profit Sehat dan Bisnis Kuat.
Mari kita ubah cara memandang angka dari sesuatu yang menakutkan
menjadi alat yang memerdekakan. Dengan langkah-langkah praktis,
contoh nyata, dan bahasa yang bersahabat, buku ini akan menemani
Anda mengubah kesibukan menjadi keberlanjutan, dan omzet menjadi
laba yang benar-benar tinggal.
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BAB 2

Memahami Dasar-Dasar Keuangan Usaha

“Angka bukan sekadar catatan masa lalu; angka adalah kompas yang
menuntun langkah berikutnya.”

Profit Sehat, Bisnis Kuat

Bab pembuka ini mengajak Anda menegakkan fondasi: memahami
apa itu manajemen keuangan, mengapa ia krusial, membedakan
keuangan pribadi dan keuangan usaha, menegakkan prinsip “uang
usaha bukan uang pribadi”, serta mengenali lima konsep dasar aset,
liabilitas, modal, pendapatan, dan biaya dengan contoh yang
sederhana dan relevan untuk UMKM dan wirausaha pemula.

Apa Itu Manajemen Keuangan dan Mengapa
Penting

Manajemen keuangan adalah proses merencanakan, mengorganisasi,

mengarahkan, dan mengendalikan aktivitas keuangan usaha mulai dari

memperoleh dana, menggunakannya secara efisien, sampai
mengevaluasi hasilnya.(Muhammad Sujai et al., 2022) Dalam praktik

UMKM, manajemen keuangan hadir dalam keputusan-keputusan

sehari-hari: “Berapa harga jual?”, “Kapan beli bahan baku?”, “Perlu

pinjam modal atau tunggu kas cukup?”’, “Apakah cabang kedua
layak?”

Secara ringkas, fungsinya mencakup:

1. Perencanaan & Penganggaran (planning & budgeting).
Menentukan target penjualan, menetapkan biaya, menyiapkan
rencana kas sehingga kewajiban (gaji, sewa, cicilan) dapat dibayar
tepat waktu.

|
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2. Pelaksanaan & Pengendalian (execution & control).
Mengalokasikan uang sesuai prioritas, memantau realisasi vs
anggaran, dan melakukan koreksi jika ada deviasi.

3. Pelaporan & Evaluasi (reporting & evaluation). Menyusun
laporan laba rugi, arus kas, dan neraca untuk memahami kinerja,
margin, efisiensi, serta kemampuan bertumbuh.

4. Pendanaan & Investasi (financing & investing). Memilih sumber
modal (utang atau ekuitas), menghitung biaya modal, dan menilai
kelayakan pembelian alat atau pembukaan cabang.

Mengapa penting? Karena:

Keberlanjutan. Tanpa pengelolaan yang rapi, usaha mudah
kehabisan kas meski penjualan tinggi.

Keputusan berbasis data. Harga, promosi, dan ekspansi menjadi
terukur, bukan sekadar intuisi.

Akses modal. Pembukuan rapi meningkatkan kepercayaan bank dan
investor.

Efisiensi. Angka membantu menemukan kebocoran biaya dan
peluang perbaikan proses.

Daya tahan. Usaha dengan disiplin kas dan biaya lebih siap
menghadapi gejolak.

Manajemen keuangan adalah keterampilan kunci untuk mewujudkan

profit sehat—laba yang berkelanjutan, terdokumentasi, dan didukung
arus kas yang kuat.(Furqon et al., 2025)
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Perbedaan Keuangan Pribadi dan Keuangan
Usaha

Banyak usaha kecil tersandung karena mengelola keuangan usaha
seperti keuangan pribadi. Padahal, keduanya berbeda tujuan, ukuran
keberhasilan, dan aturannya.

Tujuan & Tolok Ukur

Pribadi: tujuan memaksimalkan kesejahteraan keluargatabungan,
pendidikan, rumabh.

Usaha: tujuan menciptakan nilai ekonomi—Iaba, arus kas positif, dan
pertumbuhan terkendali.

2. Sumber & Pola Uang

Pribadi: sumber utama gaji dan pendapatan pasif; pengeluaran relatif
stabil (kebutuhan rutin).

Usaha: sumber dari penjualan dan pembiayaan; pengeluaran fluktuatif
mengikuti produksi, stok, dan musim.

3. Laporan & Pajak

Pribadi: tidak wajib menyusun laporan keuangan formal; aspek pajak
sederhana.

Usaha: perlu laporan (laba rugi, arus kas, neraca) untuk kendali dan
kepatuhan; kewajiban pajak lebih beragam.

4. Risiko & Cadangan

Pribadi: risiko terbatas pada kemampuan bayar rumah tangga.
Usaha: risiko operasional (stok, mesin, piutang) dan pasar; butuh
cadangan kas serta manajemen risiko.

5. Pengambilan Keputusan

Pribadi: keputusan konsumsi ditentukan preferensi keluarga.

Usaha: keputusan harus berbasis data biaya, margin, siklus kas, dan
peluang pasar.

Keuangan usaha menuntut disiplin pencatatan, pelaporan, dan analisis
yang konsisten. Mencampur keduanya mengaburkan kinerja bisnis
dan memicu keputusan keliru.(Sitti Murniati et al., 2025)

|
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Prinsip “Uang Usaha Bukan Uang Pribadi”

Ini aturan emas keuangan wirausaha. Melanggarnya membuat Anda
buta arah sulit membedakan apakah bisnis benar-benar untung, atau
sekadar “berputar” menutupi pengeluaran pribadi.

Mengapa harus dipisah?

1. Visibilitas kinerja. Anda bisa melihat margin, biaya, dan kas
secara objektif.

2. Akses pendanaan. Bank/investor menilai keseriusan dari
pembukuan yang bersih.

3. Kepatuhan. Memudahkan urusan pajak dan audit.

4. Kontrol diri. Mencegah “kebocoran” kas untuk konsumsi
impulsif.

Cara menerapkan dalam 7 langkah praktis:

1. Buka rekening khusus bisnis (tanpa kartu debit pribadi).

2. Tetapkan gaji pemilik—jumlah tetap bulanan yang diambil dari

rekening usaha; bukan ambil sesuka hati.

3. Gunakan kas kecil untuk operasional harian (mis. Rp500 ribu—

Rpl1 juta) dengan bukti pengeluaran.

4. Buat prosedur reimburse. Jika terpaksa memakai uang pribadi
untuk kebutuhan usaha, minta penggantian resmi dengan nota.
Pisahkan dompet digital (e-wallet) bisnis vs pribadi.

6. Catat semua transaksi setiap hari dan rekonsiliasi bank tiap
minggu.

7. Tetapkan anggaran pribadi agar keperluan rumah tangga tidak
“meminjam” dari kas usaha.

)]

Checklist singkat: Rekening terpisah « | Gaji pemilik « | Kas kecil
& bukti « | Reimburse «” | Catatan harian «” | Rekonsiliasi
mingguan «

|
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Konsep Dasar: Aset, Liabilitas, Modal,
Pendapatan, Biaya

Lima konsep ini adalah alfabet akuntansi. Memahaminya dalam
konteks sederhana membuat laporan keuangan terasa “masuk akal”,
bukan misteri.

Aset (Assets)
Apa itu? Sumber daya yang dimiliki/dikendalikan usaha dan memiliki
manfaat ekonomi di masa depan.

Contoh UMKM: kas, saldo bank, persediaan bahan baku/produk jadi,
peralatan (mesin kopi, etalase), kendaraan operasional, piutang
pelanggan.

Catatan: Aset lancar (mudah dicairkan < 12 bulan: kas, persediaan,
piutang) vs tidak lancar (manfaat > 12 bulan: mesin, renovasi).

Liabilitas (Liabilities)
Apa itu? Kewajiban usaha kepada pihak lain yang harus dibayar di

masa depan.
Contoh UMKM: utang dagang ke pemasok, pinjaman bank, utang
sewa, utang pajak.

Catatan: Liabilitas jangka pendek (jatuh tempo < 12 bulan) dan jangka
panjang (> 12 bulan).

Modal (Equity)

Apa itu? Hak residual pemilik dalam aset setelah dikurangi semua
liabilitas.

Komponen umum: setoran modal awal, laba ditahan (laba yang tidak
dibagikan), dan prive (penarikan pemilik—bukan biaya).
Makna praktis: Modal naik saat usaha laba atau pemilik menambah
setoran; turun saat rugi atau pemilik menarik uang (prive).

|
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Pendapatan (Revenue)

Apa itu? Pemasukan dari aktivitas utama wusaha (penjualan
produk/jasa).

Catatan penting: Bukan suntikan modal atau pinjaman. Dana pinjaman
menambah kas, tetapi tidak menambah pendapatan.

Biaya (Expenses)

Apa itu? Pengorbanan sumber daya untuk menghasilkan pendapatan.
Dua kelompok kunci:

Harga Pokok Penjualan (HPP/COGS): biaya langsung yang melekat
pada barang/jasa terjual (bahan baku, kemasan langsung).

Biaya Operasional (Opex): sewa, gaji staf, listrik, internet,
pemasaran, ongkir, administrasi.

Persamaan akuntansi:

Aset = Liabilitas + Modal

Persamaan ini selalu seimbang dan menjadi dasar neraca.

Mitos vs Fakta Dasar Keuangan UMKM

Mitos: “Yang penting laku, nanti angka mengikuti.”

Fakta: Tanpa angka, Anda tak tahu apakah setiap penjualan
menambah laba atau justru merugi.

Mitos: “Utang selalu buruk.”

Fakta: Utang yang biaya bunganya lebih rendah dari imbal hasil usaha
dapat mempercepat pertumbuhan—asal arus kas kuat dan risikonya
dihitung.

Mitos: “Kas banyak = usaha untung besar.”

Fakta: Kas bisa tinggi karena ada pinjaman atau setoran modal; laba
diukur dari pendapatan minus biaya, bukan dari saldo kas.

|
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Angka Kunci (Key Metrics) untuk Mulai

Hari Ini

1. Margin Kotor = (Penjualan — HPP) / Penjualan
Mengukur “nafas” yang tersedia untuk menutup biaya
operasional.

2. Rasio Lancar = Aset Lancar / Liabilitas Lancar
Menguji kemampuan membayar kewajiban jangka pendek.

3. Hari Persediaan = (Persediaan + HPP harian)
Semakin kecil, semakin cepat uang berputar.

4. Hari Piutang = (Piutang + Penjualan harian kredit)
Menunjukkan kecepatan penagihan.

5. Titik Impas (Break even point) = Biaya Tetap + (Harga — Biaya
Variabel per unit)

Alat Bantu: Daftar Akun (Chart of
Accounts) Minimal

1. Pendapatan: Penjualan tunai, Penjualan kredit, Pendapatan lain-
lain

2. HPP: Bahan baku, Kemasan, Biaya produksi langsung

Biaya Operasional: Sewa, Gaji, Listrik/air, Internet, Transport,

Pemasaran, Administrasi, Perawatan

Aset Lancar: Kas, Bank, Piutang usaha, Persediaan

Aset Tidak Lancar: Peralatan, Renovasi tempat

Liabilitas Jangka Pendek: Utang dagang, Utang pajak

Liabilitas Jangka Panjang: Pinjaman bank

Modal: Setoran pemilik, Laba ditahan, Prive pemilik

Mulailah dari yang sederhana dan konsisten; seiring bertumbubh,

kategori dapat diperinci.

(98]

A SR AR o
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Kesalahan Umum yang Perlu Dihindari

Mencampur rekening. Sumber kebingungan nomor satu.

Tidak mencatat transaksi kecil. “Cuma 10 ribu” jika terjadi 50 kali,
tetap Rp500 ribu yang hilang dari radar.

Salah kategori. Prive dicatat sebagai “biaya”; modal dicatat sebagai
“pendapatan”.

Mengabaikan HPP. Menentukan harga tanpa menghitung biaya
langsung membuat margin kotor menipis.

Overstock. Menimbun persediaan hingga kas tersedot dan produk
berisiko usang.

Dari Fondasi ke Aksi: Ritual Mingguan 30
Menit

Rekonsiliasi bank & kas kecil. Cocokkan saldo dan bukti.

Pantau 3 angka kunci. Margin kotor, saldo kas, dan utang/piutang
jatuh tempo.

Tinjau persediaan utama. Pesan ulang berdasar data, bukan perasaan.
Perbaiki pencatatan. Lengkapi bukti yang hilang, rapikan kategori.
Rapat mini (sendirian pun boleh). Catat keputusan: harga, promosi,
atau penghematan.

Pada bab berikutnya, kita akan mendalami anggaran. Untuk sekarang,
pastikan fondasi bab ini sudah menjadi kebiasaan: pisahkan uang, catat
semua, dan biarkan angka menuntun keputusan. Selamat memulai!

|
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BAB 3

Menyusun Anggaran dan Perencanaan Keuangan

Bayangkan Anda menatap buku catatan di meja dapur: resep sudah
rapi, daftar pelanggan tetap bertambah, dan ulasan di media sosial
hangat. Namun ada satu halaman yang sering dibiarkan kosong
rencana angka untuk bulan depan. Banyak pelaku usaha kecil merasa
anggaran itu rumit, seperti lembar excel penuh rumus yang bikin
pusing. Padahal, di level UMKM, anggaran tidak harus rumit. Ia
hanyalah peta satu halaman yang menuliskan niat Anda dengan angka:
berapa ingin dijual, berapa biaya yang rela dikeluarkan, dan berapa
laba yang ingin diraih. Peta ini tidak menjamin langit selalu cerah,
tetapi memberi pagar agar langkah tetap di jalur saat cuaca usaha
berubah.

Bab ini mengajak Anda menyusun anggaran secara sederhana namun
tajam. Kita akan berjalan pelan: mulai dari cara merangkai anggaran
usaha di tingkat operasional, menentukan target penjualan dan biaya
yang masuk akal, menyusun proyeksi laba rugi yang mudah dibaca,
dan menutup dengan studi kasus usaha makanan rumahan. Bahasanya
sengaja dibuat cair, supaya siapa pun termasuk mahasiswa yang baru
belajar kewirausahaan bisa mengikuti tanpa harus menjadi ahli
akuntansi.

Anggaran: Peta yang Membuat Keputusan
Lebih Tenang

Anggaran membantu Anda menjawab tiga pertanyaan penting: “Apa
yang ingin dicapai?”’, “Apa yang dibutuhkan untuk mencapainya?”,
dan “Bagaimana cara menjaga uang agar cukup sepanjang jalan?”
Dengan anggaran, keputusan harian tidak lagi diambil berdasarkan
perasaan semata. Anda tidak perlu menebak-nebak kapan harus
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membeli bahan, berapa yang aman untuk promosi, atau kapan
sebaiknya menahan diri. Anggaran membuat semua itu terlihat di
kertas sebelum uang benar-benar berpindah dari rekening.(Dewi,
2020)

Cara berpikirnya sederhana. Ambil satu bulan ke depan sebagai
periode rencana. Tuliskan hari operasi dan jam efektif kerja. Dari sana,
turunkan berapa kapasitas produksi yang realistis bukan yang ideal,
tetapi yang bisa dicapai dengan kru, peralatan, dan waktu yang
tersedia. Jika Anda menjual makanan, misalnya, hitung berapa porsi
yang bisa dibuat per jam dan kalikan dengan jam operasi serta jumlah
hari buka. Hasilnya adalah target unit terjual yang masuk akal. Setelah
itu, tetapkan harga rata-rata. Bukan sekadar harga di menu, melainkan
harga setelah memperhitungkan promo, paket, dan perbedaan kanal
penjualan. Harga rata-rata bertemu jumlah unit, dan Anda pun
memiliki rencana pendapatan bulanan.

Pendapatan hanyalah permulaan. D1 balik setiap porsi yang terjual, ada
bahan baku, kemasan, dan energi yang menyertainya. Tuliskan resep
dalam bentuk bill of materials yang ringkas: berapa gram, berapa
lembar, berapa mili, lalu kalikan dengan harga terbaru dari pemasok.
Inilah HPP per unit angka yang sering menentukan untung tipis atau
tebal. Pastikan porsi di dapur konsisten; satu sendok takar yang
disiplin sering lebih “menggemukkan” laba daripada iklan yang
berkilau. Setelah mengetahui HPP per unit, kalikan dengan target unit
untuk mendapatkan HPP bulanan. Kurangi pendapatan rencana
dengan HPP, dan Anda memperoleh laba kotor napas utama untuk
menutup biaya operasional.

Biaya operasional datang setelahnya. Sering kali di sinilah banyak
usaha kehabisan napas karena semua biaya disatukan tanpa ritme.
Bedakan biaya yang tetap sewa, gaji inti, internet, iuran lingkungan,
langganan software dari biaya yang bergerak mengikuti penjualan fee
platform, komisi, subsidi ongkir, materi promosi per penjualan.
Masukkan juga kompensasi pemilik sebagai pos yang rutin. Ini bukan
soal gaya-gayaan, melainkan menjaga prinsip “uang usaha bukan uang
-
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pribadi”. Sisipkan pos kecil yang sering luput: perawatan alat, bahan
kebersihan, gas cadangan, bahkan kopi untuk kru. Tambahkan porsi
kecil untuk pajak dan dana darurat. Begitu semua tertulis, Anda punya
anggaran satu halaman: pendapatan di bagian atas, HPP di tengah,
biaya operasional di bawah, dan laba bersih sebagai kesimpulan.

Satu hal lagi yang menyempurnakan peta adalah kalender kas. Laba di
kertas tidak selalu berarti rekening aman (Wibowo, 2023). Jika
pemasok harus dibayar di pekan pertama, sementara pesanan besar
baru dibayar pekan ketiga, arus kas bisa ngos-ngosan. Tuliskan ritme
uang masuk dan keluar per pekan. Tandai hari gajian, tagihan listrik,
pembayaran sewa, serta jadwal belanja bahan. Kalender kas itu akan
menjadi rem yang halus: Anda tahu kapan menahan belanja
non-esensial, kapan mendorong pre-order dengan uang muka, dan
kapan aman untuk mengambil peluang diskon bahan.

Menentukan Target Penjualan yang
Masuk Akal dan Biaya Operasional yang
Terkendali

Target penjualan yang baik berawal dari realitas dapur dan perilaku
pelanggan, bukan dari angka yang terdengar keren (Dias Pratami Putri,
2024). Mulailah dari kapasitas: berapa porsi yang bisa dihasilkan per
jam ketika semua berjalan normal, bukan saat semua ‘“sakti”.
Perhatikan juga variasi permintaan harian; jam makan siang dan akhir
pekan mungkin lebih padat. Jika Anda menggunakan beberapa kanal
walk-in, WhatsApp/Instagram, dan platform aplikasi sadari bahwa
setiap kanal membawa konsekuensi biaya yang berbeda. Penjualan
melalui aplikasi biasanya memotong fee tertentu. Konsekuensinya,
harga rata-rata yang “terbawa pulang” ke usaha lebih rendah
dibanding penjualan langsung. Menggeser sebagian penjualan ke jalur
langsung sering meningkatkan margin, tapi jangan lupa menjaga
kemudahan bagi pelanggan.
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Di sisi biaya, kejelasan kategori sangat menolong. Biaya tetap adalah
biaya yang Anda bayar meskipun penjualan sedang sepi. Biaya
variabel bergerak bersama volume (Nainggolan et al., 2024).
Mengelola biaya tetap berarti memastikan komponen yang Anda bayar
memang diperlukan dan memberikan nilai. Mengelola biaya variabel
berarti memastikan setiap tambahan pengeluaran benar-benar
menghasilkan penjualan atau efisiensi. Jika listrik cenderung
“setengah tetap”, buat pendekatan dua lapis: ada porsi dasar yang
relatif konstan dan porsi variabel yang naik saat produksi meningkat.

Di balik target dan biaya, ada dua konsep kunci yang menenangkan
pikiran: margin kontribusi dan titik impas. Margin kontribusi adalah
selisih antara harga per unit dan biaya variabel per unit (HPP ditambah
biaya variabel lain seperti fee aplikasi) (Silalahi et al., 2025). Itulah
“uang sisa per porsi” yang tersedia untuk menutup biaya tetap. Ketika
Anda membagi total biaya tetap bulanan dengan margin kontribusi per
unit, Anda memperoleh titik impas dalam unit. Angka ini bagaikan
garis nol. Jika target unit di atas garis, usaha menambah laba; jika di
bawah, usaha merugi. Dengan mengetahui garis ini, Anda bisa menilai
apakah rencana Anda terlalu optimis, pas-pasan, atau masih punya
ruang napas.

Menyusun Proyeksi Laba Rugi: Cerita
Angka yang Mudah Dibaca

Begitu anggaran disusun, rangkai cerita angka itu menjadi proyeksi
laba rugi yang sederhana. Di baris paling atas ada penjualan. Di
bawahnya ada HPP yang mengurangi sebagian besar pendapatan.
Selisihnya adalah laba kotor. Lalu datang biaya operasional sewa, gaji,
listrik, internet, pemasaran, administrasi, perawatan, pajak, dan
penyusutan yang pada akhirnya menyisakan laba bersih. Format ini
bukan sekadar formalitas; ia membantu Anda berbicara dengan bahasa
yang dipahami bank, investor, dan mitra. Ia juga memudahkan
|
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evaluasi di akhir bulan: apakah selisih antara rencana dan realisasi
berasal dari volume, harga, HPP, atau biaya operasional?

Namun ingat batasnya: laba rugi bercerita tentang “kinerja di kertas”,
bukan pergerakan uang yang sesungguhnya. Pembelian alat tidak
langsung mengurangi laba (ia akan muncul sebagai penyusutan dari
bulan ke bulan), tapi jelas sekali mengurangi kas pada hari pembelian.
Cicilan pokok pinjaman tidak mengurangi laba yang mengurangi
adalah bunga—tetapi kas tetap keluar. Karena itu, proyeksi laba rugi
sebaiknya selalu berjalan beriringan dengan kalender kas pekanan.
Satu memberi arah, yang satu menjaga napas.

Studi Kasus: Anggaran Bulanan Usaha
Makanan Rumahan

Agar lebih nyata, mari menengok Dapur Santai Pagi, usaha nasi box
ayam geprek dari rumah. Dapur ini beroperasi enam hari dalam
seminggu; dalam empat jam efektif per hari, tim sanggup menyiapkan
sekitar empat puluh boks. Harga jual rata-rata per boks adalah
Rp22.000 setelah memperhitungkan paket dan promo kecil. Dari resep
yang disiplin, HPP per boks berada di kisaran Rp11.000 terdiri dari
bahan Rp9.000, kemasan Rpl1.500, dan energi variabel Rp500.
Sebagian pesanan datang melalui aplikasi, sehingga ada fee sekitar
lima persen dari nilai penjualan.

Selama satu bulan dengan dua puluh enam hari operasi, target
penjualan menjadi 40 boks x 26 hari, yaitu 1.040 boks. Dikalikan
harga rata-rata, rencana pendapatannya Rp22.880.000. HPP bulanan
yang melekat adalah 1.040 x Rp11.000 = Rp11.440.000. Laba kotor
yang tersisa Rp11.440.000 margin kotor tepat 50%, cukup sehat untuk
memikul biaya operasional.

Biaya operasional Dapur Santai Pagi terlihat seperti kehidupan
sehari-hari usaha rumahan. Ada gaji helper Rp3.000.000, kompensasi
pemilik Rp2.500.000, listrik/air/gas bagian tetap Rp1.200.000,
|
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transport pengantaran Rp800.000, fee platform lima persen yang bila
diterapkan pada total penjualan menjadi Rpl.144.000, pemasaran
digital Rp400.000, perlengkapan kebersihan dan bahan pendukung
Rp300.000, penyusutan alat Rp300.000, pajak dan perizinan
Rp200.000, alokasi ruang rumah Rp800.000, internet Rp250.000,
serta administrasi dan software Rp150.000. Jika dijumlah, biaya
operasionalnya Rp11.044.000.

Proyeksi laba ruginya terang, ringkas, dan bisa ditempel di lemari es:

Pos Nilai (Rp)

Pendapatan 22.880.000
HPP 11.440.000
Laba Kotor 11.440.000

Biaya Operasional 11.044.000

Laba Bersih 396.000

Sekilas, laba bersih Rp396.000 terlihat tipis. Tetapi angka ini memberi
pelajaran penting. Biaya tetap Dapur Santai Pagi yaitu biaya
operasional tanpa fee platform sekitar Rp9.900.000. Margin kontribusi
per boks, setelah memperhitungkan HPP Rp11.000 dan fee aplikasi
5% (Rp1.100), adalah Rp9.900. Dengan kata lain, garis nol atau titik
impas berada di 9.900.000 + 9.900 = 1.000 boks per bulan. Target
1.040 boks hanya berselisih 40 boks dari titik nol logis jika laba bersih
masih tipis.

Di sinilah anggaran menjadi alat untuk berdialog. Apa yang bisa
diubah tanpa mengorbankan kualitas? Satu gagasan sederhana adalah
menyesuaikan harga rata-rata naik Rp1.000 per boks. Pada volume
1.040 boks, pendapatan naik sekitar Rp1.040.000. Fee platform ikut
naik kecil sekitar Rp52.000 tetapi HPP per unit tetap sama. Tambahan
-
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ini mengalir hampir sepenuhnya ke laba, sehingga laba bersih bergerak
dari Rp396.000 menjadi kurang lebih Rp1.384.000. Pelajaran
pertama: penyesuaian harga yang wajar, bila dibarengi standar porsi
dan kualitas yang konsisten, bisa mempertebal margin tanpa harus
menambah jam kerja.

Gagasan kedua adalah menaikkan volume ke lima puluh boks per hari
dengan jam operasi yang sama. Ini bukan sihir; yang diperlukan adalah
mengisi jam sepi dengan paket combo, membuka pre-order untuk
kantor sekitar, atau menata ulang alur produksi agar lebih mulus. Pada
50 boks x 26 hari, volume bulanan menjadi 1.300 boks. Pendapatan
naik ke Rp28.600.000, HPP menjadi Rp14.300.000, fee platform
menjadi Rp1.430.000. Biaya tetap sebagian besar tidak berubah. Laba
bersih pun melonjak ke kisaran Rp2.970.000, dengan margin bersih
mendekati 10%. Pelajaran kedua: begitu melewati titik impas dengan
selisih yang nyaman, setiap porsi tambahan memberikan sumbangan
yang jauh lebih terasa ke laba.

Gagasan ketiga menyentuh campuran kanal penjualan. Jika sebagian
transaksi dialihkan ke jalur langsung WhatsApp atau pemesanan
tetangga fee aplikasi rata-rata bisa ditekan. Katakan Anda
menurunkannya dari lima persen menjadi tiga setengah persen. Pada
pendapatan yang sama Rp22.880.000, fee total turun dari Rp1.144.000
menjadi Rp800.800. Selisih sekitar Rp343.200 langsung memperbaiki
laba bersih, dari Rp396.000 menjadi kurang lebih Rp739.200, bahkan
tanpa mengubah harga atau volume. Pelajaran ketiga: strategi kanal
yang cermat membuat usaha “mengambil pulang” lebih banyak dari
penjualan yang sama.

Semua contoh di atas bukan untuk dikejar sekaligus. Anggaran justru
menolong Anda memilih prioritas yang paling realistis untuk bulan
depan. Jika waktu sempit, fokuslah pada satu hal: rapikan porsi HPP
dengan sendok takar agar biaya per unit konsisten. Bulan berikutnya,
coba paket combo untuk jam sepi. Setelah ritme nyaman, barulah
evaluasi kemungkinan penyesuaian harga kecil atau strategi
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mengalihkan sebagian penjualan ke jalur langsung. Setiap langkah
dicatat, dievaluasi, dan dijahit kembali ke anggaran bulan berikutnya.

Menghidupkan Anggaran: Dari Kertas ke
Kebiasaan

Tidak ada anggaran yang kebal dari kejutan. Harga bahan bisa naik,
kompor bisa rewel, pelanggan bisa berubah selera. Yang membuat
anggaran bekerja bukan kemampuannya meramal masa depan,
melainkan kebiasaan Anda meninjau dan menyesuaikannya. Sisihkan
sepuluh menit setiap akhir hari untuk mencatat penjualan, menghitung
kas, dan menyimpan bukti transaksi. Ambil tiga puluh menit di akhir
pekan untuk merekonsiliasi saldo bank, melihat apakah volume
menyimpang jauh dari rencana, dan menata ulang rencana pembelian
pekan depan. Bila ada selisih lebih dari sepuluh persen pada pos
tertentu, jangan panik. Tanyakan sebabnya, lalu tulis langkah
perbaikan yang bisa dilakukan dalam tujuh hari ke depan.

Di titik ini, Anda mungkin menyadari bahwa anggaran juga
melindungi pemisahan uang pribadi dan usaha. Karena gaji pemilik
sudah ditetapkan di awal, dorongan untuk “meminjam dulu dari kas
usaha” pelan-pelan mereda. Ketika tiba saat membayar pajak atau
sewa, Anda tidak lagi terkejut karena pos itu sudah dianggarkan,
bahkan disisihkan dalam “amplop digital” tersendiri. Perlahan, rasa
cemas tergantikan oleh ketenangan: apa pun yang terjadi di lapangan,
Anda punya peta dan ritme yang bisa dipercaya.
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Penutup: Peta Satu Halaman yang Menguatkan
Langkah

Anggaran bukan alat untuk mencari pembenaran setelah kejadian; ia
adalah kompas sebelum melangkah. Dengan menuliskan asumsi
sederhana, hari operasi, kapasitas realistis, harga rata-rata, HPP per
unit, biaya tetap dan variable Anda memperoleh gambaran yang jujur
tentang apa yang mungkin terjadi di bulan depan. Proyeksi laba rugi
merangkum cerita itu, sementara kalender kas memastikan napas tetap
terjaga ketika tagihan datang bergiliran. Studi kasus Dapur Santai
Pagi menunjukkan bahwa margin tipis bukan vonis; ia adalah
undangan untuk menata ulang harga, volume, dan kanal dengan
langkah kecil namun berdampak besar.

Mulailah dari satu halaman yang ditempel di dinding: rencana
penjualan, HPP, biaya operasional, dan laba yang diharapkan. Bawa
halaman itu dalam percakapan harian dengan diri sendiri dan tim.
Ketika angka mulai berbicara, keputusan menjadi lebih tenang, dan
ketika keputusan lebih tenang, usaha berjalan lebih kokoh. Inilah inti
dari Profit Sehat, Bisnis Kuat: rencana yang sederhana namun disiplin,
dieksekusi dengan kebiasaan yang konsisten, dan disesuaikan dengan
realita lapangan dari satu pekan ke pekan berikutnya
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BAB 4

Mengelola Arus Kas (Cash Flow) agar Usaha Tetap
Sehat

Bayangkan Anda menutup buku kas di akhir hari: struk penjualan
menumpuk, dapur sibuk, pelanggan puas. Namun ketika membuka
aplikasi bank, saldo tidak setinggi yang dibayangkan. Tagihan gas dan
listrik menunggu, pemasok meminta pelunasan, dan gaji helper jatuh
tempo. Inilah situasi klasik “untung di kertas, tekor di rekening.” Bab
ini membantu Anda mencegah hal itu, dengan bahasa sederhana dan
langkah yang bisa Anda praktikkan mulai minggu ini. Kita akan
membahas mengapa arus kas positif itu vital, bagaimana mengelola
uang masuk dan keluar, kesalahan umum yang perlu dihindari, serta
contoh tabel arus kas harian dan pekanan untuk dijadikan alat kendali.

Mengapa Arus Kas Positif Itu Penting

Arus kas adalah aliran uang yang benar-benar masuk dan keluar dari
usaha (Putriani et al., 2022). Laba bercerita tentang kinerja di atas
kertas; arus kas bercerita tentang kemampuan bertahan hari ini. Usaha
yang sehat bisa saja belum “besar” labanya, tetapi memiliki arus kas
yang teratur: pemasukan cukup untuk membayar kewajiban tepat
waktu, menyisihkan cadangan, dan memanfaatkan peluang ketika
muncul diskon bahan baku atau permintaan mendadak.

Menjaga arus kas positif memberi tiga keuntungan nyata. Pertama,
kelangsungan operasional: sewa, gaji, dan utilitas tidak menunggu
mood penjualan; semuanya butuh dibayar tepat waktu. Kedua,
ketenangan mengambil keputusan: ketika saldo kas aman, Anda tidak
harus menjual murah hanya karena panik butuh uang. Ketiga, daya
tawar yang lebih baik: pemasok lebih percaya pada pembeli yang
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rekam jejak pembayarannya rapi; pelanggan juga nyaman memesan
ulang pada usaha yang disiplin dan stabil.

Pikirkan pula siklus kas: waktu dari saat Anda mengeluarkan uang
untuk membeli bahan, memproses, menjual, hingga akhirnya
menerima pembayaran. Semakin singkat siklus ini, semakin cepat
uang kembali ke rekening untuk diputar lagi. Pada usaha rumahan,
beberapa kebiasaan kecil seperti meminta uang muka untuk pesanan
khusus atau menagih tepat waktu bisa memendekkan siklus
berhari-hari. Hasilnya terasa langsung di saldo kas.

Memetakan Aliran Uang: Dari Mana Masuk,
Ke Mana Keluar

Sebelum mengatur, petakan sumber masuk dan keluar paling umum.
Uang masuk biasanya berasal dari penjualan tunai (walk-in,
WhatsApp/IG, transfer), pelunasan piutang pelanggan yang
sebelumnya tempo, uang muka (DP) untuk pesanan pre-order, setoran
modal, atau hasil penjualan aset. Uang keluar mengalir untuk
pembelian bahan baku, kemasan, ongkos kirim, gaji, sewa atau
kontribusi ruang, listrik/air/gas, iklan, perawatan alat, pajak, serta
cicilan pinjaman. Ada juga pengeluaran periodik yang kerap
terlupakan iuran tahunan, THR, servis besar yang jika tidak
diantisipasi akan “mencekik” kas di bulan tertentu.

Dengan peta ini, Anda bisa menyusun strategi sederhana: percepat apa
pun yang membuat uang masuk lebih cepat dan lebih pasti, serta atur
ritme supaya uang keluar tidak menabrak-nabrak dalam satu minggu
yang sama. Prinsipnya: cepatkan penerimaan, perlambat pengeluaran
(secara etis), dan jaga jarak aman di rekening.
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Tips Mengelola Uang Masuk: Biar Duit Cepat
Kembali

Mulailah dengan kebijakan DP untuk pesanan khusus. Untuk katering,
kue ulang tahun, hampers, atau acara kantor, mintalah 30-50% di
depan saat pesanan dikunci. Kebijakan ini bukan soal “tidak percaya
pelanggan”, melainkan cara adil membagi risiko bahan baku dan
waktu produksi. Ia menutup biaya awal dan memperpendek jarak
antara produksi dan penerimaan uang.

Untuk transaksi rutin, disiplinkan faktur dan penagihan. Kirimkan
invoice pada hari yang sama dengan pengiriman barang/jasa, lengkapi
dengan tanggal jatuh tempo yang jelas, serta saluran pembayaran yang
mudah (QRIS, transfer, e-wallet bisnis). Buat jadwal pengingat: sopan
pada H-3, tegas di hari H, dan tindak lanjut di H+3. Bukan
marah-marah, tetapi menjaga profesionalitas. Jika Anda memberi
tempo, tetapkan batas kredit per pelanggan, minta kontak penanggung
jawab pembayaran, dan hentikan pasokan sementara jika lewat batas.
Kebijakan tertulis walau satu halaman lebih mudah ditegakkan
daripada “rasa sungkan”.

Pertimbangkan diskon bayar cepat untuk pelanggan tepercaya.
Misalnya, potongan 1-2% jika pembayaran dilakukan dalam tujuh
hari. Lebih baik mendapatkan uang lebih cepat dan mengurangi biaya
pinjaman atau tekanan kas, daripada menunggu 30 hari tanpa
kepastian. Sekilas terlihat “kehilangan” 1-2%, tapi sering kali itu lebih
murah dibanding biaya telat bayar pemasok atau harga diskon yang
terlewat.

Dorong saluran langsung (WA/IG/telepon) untuk pelanggan sekitar.
Tawarkan voucher pesanan kedua khusus jalur langsung di setiap
kemasan. Bukan berarti menolak platform aplikasi platform
membantu jangkauan tetapi mengurangi ketergantungan membuat
arus kas lebih stabil karena dana biasanya masuk lebih cepat dan tanpa
potongan fee besar.
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Untuk penjualan harian, buat kebiasaan setor dan catat setiap akhir
hari. Uang tunai di laci menggoda untuk kebutuhan lain. Dengan
setoran rutin, “vang dagangan” tidak mudah bocor. Pisahkan pula
e-wallet bisnis dari dompet pribadi, agar jejak uang mudah ditelusuri
sewaktu rekonsiliasi.

Tips Mengelola Uang Keluar: Bayar Tepat,
Hemat, dan Terencana

Mengatur pengeluaran bukan berarti menunda kewajiban seenaknya.
Intinya adalah menyelaraskan waktu pembayaran dengan waktu
penerimaan, sambil tetap menjaga hubungan baik dengan pemasok.
Mulailah dari negosiasi sederhana: minta tempo pembayaran yang
realistis misalnya 14 atau 30 hari terutama untuk bahan yang berputar
cepat. Jika pemasok memberi diskon untuk pembayaran di muka dan
diskon tersebut lebih besar daripada biaya modal Anda,
pertimbangkan bayar lebih cepat; bila tidak, gunakan tempo penuh.

Jadwalkan pembelian bahan berdasarkan data penjualan, bukan
perasaan. Setel titik pemesanan ulang (re-order point) yang sederhana:
stok minimum untuk tiga hari produksi, lalu pesan pada saat stok
menyentuh angka itu. Kebiasaan “borong karena diskon” sering
mengikat kas di gudang, menambah risiko bahan rusak, dan pada
akhirnya lebih mahal. Lebih baik bernegosiasi pada harga dan ongkir
rutin, ketimbang berburu diskon sekali jalan yang membuat kas seret.

Pisahkan kas kecil operasional dengan batas harian, misalnya Rp300—
500 ribu, dan wajibkan bukti untuk setiap pengeluaran. Saat kas kecil
habis, minta pertanggungjawaban sebelum diisi lagi. Aturan sederhana
ini memang remeh, tetapi kebocoran terbesar sering berawal dari item
kecil yang terjadi berulang-ulang.

Untuk biaya tetap seperti sewa, internet, atau langganan software,
manfaatkan pembayaran otomatis di hari jatuh tempo, bukan terlalu
awal. Anda terhindar dari denda telat, tetapi tetap memegang kas lebih
|
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lama. Buat juga “amplop digital” khusus pajak dan gaji: setiap ada
pemasukan, sisihkan persentase tertentu ke sub-rekening terpisah.
Kebiasaan ini melindungi Anda dari kejutan akhir bulan uang pajak
dan gaji memang “bukan uang Anda” sejak awal.

Ketika harus mengeluarkan belanja modal (alat, renovasi), cocokkan
sumber dan tenor pendanaan dengan usia aset. Aset yang bermanfaat
tahunan idealnya dibiayai dengan modal jangka lebih panjang, bukan
pinjaman harian atau mingguan. Jika membeli dengan tunai membuat
kas kerja tiris, pertimbangkan menyewa/men-leasing. Bukan soal
gengsi memiliki, tetapi soal menjaga napas usaha.

Menghindari Kesalahan Umum dalam
Penggunaan Kas

Banyak usaha kecil tersandung pada pola yang sebenarnya mudah
dihindari. Kesalahan yang pertama adalah mencampur uang pribadi
dan usaha. Begitu Anda menggunakan kas usaha untuk belanja rumah
tangga tanpa catatan, laporan apa pun akan kehilangan makna.
Tetapkan gaji pemilik dan patuhi batas itu. Bila terpaksa memakai
uang pribadi untuk kebutuhan usaha, lakukan reimburse resmi ini
membantu disiplin dan memudahkan audit internal.

Kesalahan kedua adalah memberi tempo tanpa aturan. “Karena teman”
atau “biar langganan” sering menjadi alasan. Akibatnya, piutang
menumpuk, lalu Anda tetap membayar pemasok tunai. Selisih waktu
inilah yang mencekik kas. Buat formulir sederhana untuk pelanggan
tempo, tetapkan limit, dan tegas pada batas jatuh tempo.

Kesalahan ketiga, menimbun persediaan karena tergiur harga grosir.
Diskon memang menggiurkan, tetapi uang yang diam di gudang tidak
membayar gaji atau listrik. Hitung biaya simpan: risiko rusak,
kedaluwarsa, dan ruang yang terpakai. Jika pemasok stabil, pembelian
berkala dengan frekuensi lebih sering sering kali menghasilkan total
biaya yang lebih rendah dan kas yang lebih longgar.
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Kesalahan keempat, membayar terlalu awal tanpa manfaat. Ada yang
membayar tagihan sebulan sebelum jatuh tempo padahal tidak
mendapat potongan. Lebih baik uang itu berada di rekening Anda
selama mungkin (tanpa mengorbankan reputasi bayar). Gunakan jatuh
tempo sebagai “rem” yang aman.

Kesalahan kelima, membiayai aset jangka panjang dengan utang
jangka sangat pendek. Cicilan harian atau mingguan untuk alat yang
dipakai bertahun-tahun menciptakan tekanan kas. Pilih tenor yang
sepadan dengan manfaat aset, atau tunda pembelian sampai kas lebih
siap.

Kesalahan keenam, melupakan pajak dan pengeluaran periodik.
Ketika waktunya tiba, kas langsung terkuras. Solusinya sederhana:
sisihkan sedikit di setiap penjualan atau setiap minggu ke “amplop”
pajak dan perawatan. Lebih baik uang “menganggur” di sub-rekening
daripada Anda kelabakan saat jatuh tempo.

Ritme Pengawasan: Harian 10 Menit,
Pekanan 30 Menit

Agar arus kas terkendali, bentuk ritme yang ringan namun konsisten.
Setiap akhir hari, luangkan sepuluh menit untuk menghitung uang
tunai, menyamakan dengan catatan penjualan, dan menyetor jika
perlu. Catat juga transaksi kecil agar tidak ada yang “tertinggal.” Pada
akhir pekan, sediakan tiga puluh menit untuk merekonsiliasi saldo
bank, meninjau piutang yang jatuh tempo, memeriksa utang pemasok
minggu depan, dan memperbarui rencana pembelian. Di momen ini,
Anda juga menilai tiga angka sederhana: saldo kas hari ini, kebutuhan
kas pekan depan, dan jarak aman (berapa hari operasi bisa berjalan jika
tidak ada penjualan). Jika jarak aman kurang dari tujuh hari, itu lampu
kuning; jika kurang dari tiga hari, lampu merah yang menuntut
tindakan cepat, misalnya mendorong pre-order dengan DP, menunda
belanja non-esensial, atau menegosiasi ulang tempo pemasok.
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Menyatukan Semuanya: Kebiasaan yang
Menjaga Napas Usaha

Mengelola arus kas bukan tentang rumus rumit, melainkan tentang
kebiasaan kecil yang konsisten. Pisahkan uang pribadi dan usaha agar
gambarnya jernih (Rita et al., 2025). Minta DP untuk pesanan khusus
supaya biaya awal tertutup. Tagih tepat waktu, beri diskon kecil untuk
pembayaran cepat bila masuk akal, dan tetapkan batas kredit agar tidak
kebablasan. Atur pengeluaran dengan kalender: belanja bahan
mengikuti data penjualan, biaya tetap dibayar tepat pada jatuh tempo,
kas kecil dibatasi dan wajib bukti. Sisihkan porsi pendapatan ke
“amplop” pajak dan gaji, sehingga pengeluaran periodik tidak lagi
menjadi kejutan yang menekan.

Di atas semua itu, jaga ritme pengawasan: sepuluh menit setiap hari
untuk mencatat dan menghitung, tiga puluh menit setiap pekan untuk
meninjau angka kunci. Jika ada deviasi besar dari rencana, jangan
menyalahkan anggarannya—perbarui asumsinya dan terus maju. Arus
kas yang sehat adalah hasil dari serangkaian keputusan kecil yang
benar, diulang terus menerus.

Tujuan akhirnya bukan sekadar “saldo tebal,” melainkan ketangguhan.
Dengan arus kas yang terkelola, Anda berani menolak pesanan yang
sebenarnya merugikan, berani menunda ekspansi yang belum matang,
dan berani memanfaatkan peluang ketika datang di waktu yang tepat.
Inilah fondasi profit sehat dan bisnis kuat: laba yang nyata ditopang
oleh arus kas yang rapi, sehingga usaha Anda tidak hanya ramai sesaat,
melainkan mampu bertahan dan tumbuh secara berkelanjutan.
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BAB 5

Mencatat Keuangan Usaha Secara Sederhana tapi
Efektif

Pagi itu toko baru saja buka, panci masih hangat, dan notifikasi
pesanan mulai berdenting. Seharian Anda sibuk melayani pelanggan
sampai lupa menghitung uang di laci. Malamnya, setelah capek reda,
Anda mencoba menebak: “Sepertinya penjualan hari ini bagus.”
Namun ketika membuka aplikasi bank, saldo tidak seindah dugaan. Di
meja, struk belanja bahan berceceran, catatan ongkos kurir ada di
ponsel tim, dan transfer pelanggan bercampur dengan belanja pribadi.
Situasi seperti ini bukan sekadar berantakan ia membuat Anda buta
arah. Tanpa pencatatan, keputusan bisnis berubah menjadi
tebak-tebakan. Bab ini mengajak Anda menata pencatatan keuangan
dengan cara yang sederhana tapi efektif: cukup rapi untuk memandu
keputusan, cukup ringan untuk dijalankan setiap hari.

Mengapa Pencatatan Itu Penting

Pencatatan adalah kacamata yang membuat keadaan bisnis terlihat
jelas. Tanpa catatan, omzet besar bisa menipu, karena kebocoran kecil
tak terlihat. Dengan catatan, Anda tahu dari mana uang datang, ke
mana uang pergi, dan bagian mana yang sebenarnya menghasilkan
(Anggraini et al., 2025). Catatan yang rapi memisahkan cerita “ramai”
dari cerita “sehat”.

Alasan pertama adalah pengambilan keputusan. Harga, promosi, dan
pembelian bahan tidak lagi bergantung pada perasaan. Catatan
menunjukkan HPP per unit yang nyata, biaya operasional yang
sebenarnya, dan margin yang tersisa. Alasan kedua adalah kelancaran
arus kas. Dengan mencatat waktu masuk dan keluar uang, Anda dapat
menyusun kalender pembayaran yang tidak saling bertabrakan. Alasan
ketiga adalah kepercayaan pihak luar. Bank, koperasi, dan partner
-
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melihat keseriusan lewat pembukuan. Pencatatan rapi membuka akses
modal dan kemitraan. Alasan keempat adalah kepatuhan. Pajak, iuran,
dan perizinan lebih mudah ditangani ketika bukti transaksi terarsip
baik. Pencatatan membuat audit internal tidak menakutkan, melainkan
rutinitas yang menenangkan (Rachman et al., 2022).

Pada intinya, catatan adalah peta. Ia tidak harus cantik; yang penting
jujur, konsisten, dan bisa ditelusuri. Dengan peta itu, Anda tidak lagi
menyetir bisnis dalam gelap.

Membuat Buku Kas Manual atau Menggunakan
Aplikasi

Bagi banyak UMKM, pertanyaan praktisnya sederhana: mending
pakai buku tulis, spreadsheet, atau aplikasi? Jawabannya: pilih yang
paling mungkin Anda jalankan setiap hari. Metode yang rumit namun
tidak dijalankan kalah jauh dari metode sederhana yang konsisten.

Jika memilih manual, sediakan satu buku khusus yang menjadi sumber
kebenaran. Di halaman pertama, tulis saldo awal kas dan bank. Setiap
hari, catat semua uang masuk dan keluar: tanggal, keterangan singkat,
jumlah, dan saldo setelah transaksi. Pisahkan halaman untuk kas dan
bank jika perlu. Sertakan kolom “kode bukti” agar setiap transaksi bisa
diruyjuk ke nota atau struk. Kode yang konsisten, misalnya
KAS-2025-11-001 untuk kas masuk pertama bulan November
sehingga membuat penelusuran cepat saat ada selisih.

Jika memilih aplikasi, cari yang memungkinkan pencatatan harian
cepat, menyimpan foto bukti, menandai kanal penjualan (walk-in,
WA/IG, platform), dan mengekspor data ke spreadsheet. Aplikasi
kasir sederhana juga boleh, selama Anda disiplin menutup hari
(closing) dan menyamakan saldo laci dengan catatan. Prinsipnya
sama: aplikasi hanya alat; kualitas pencatatan ditentukan oleh
kebiasaan input dan rekonsiliasi.
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Apa pun pilihan Anda, bentuklah alur kerja yang ringan tetapi tegas.
Setiap akhir hari, hitung uang tunai, cocokkan dengan penjualan,
setorkan jika perlu, dan simpan semua bukti pada satu tempat map
fisik untuk nota kertas dan folder digital untuk foto struk. Setiap akhir
pekan, cocokan saldo buku kas dengan mutasi bank dan saldo dompet
digital. Bila ada selisih, cari penyebabnya saat itu juga, selagi ingatan
masih segar. Untuk keamanan data, terapkan kebiasaan cadangan
sederhana: simpan data di perangkat utama, salin ke penyimpanan
lain, dan unggah ke cloud cukup tiga sa inan di dua media berbeda,
satu di luar perangkat kerja. Kebiasaan ini mungkin terdengar
berlebihan, tetapi sekali ponsel hilang atau laptop rusak, Anda akan
bersyukur.

Pencatatan makin kuat ketika Anda mempunyai daftar akun yang
konsisten. Tidak perlu panjang, cukup kelompok inti: penjualan, HPP,
biaya operasional (sewa, gaji, listrik/air/gas, internet, pemasaran,
transport, perawatan, administrasi), aset lancar (kas, bank, piutang,
persediaan), aset tetap (peralatan), kewajiban (utang pemasok,
pinjaman, pajak terutang), serta modal pemilik dan prive. Kategori
yang ajek membuat laporan bulanan mudah dibaca dan dibandingkan.

Mengenal Laporan Keuangan Dasar (Laba
Rugi, Neraca, Arus Kas)

Setelah catatan berjalan, saatnya mengubahnya menjadi tiga laporan
yang memberi gambaran utuh . Laba rugi menceritakan kinerja: berapa
penjualan, berapa HPP, berapa biaya operasi, dan berapa laba bersih
selama periode tertentu. Ia menjawab pertanyaan: “Kita menghasilkan
berapa dari aktivitas usaha bulan ini?” Neraca memotret posisi pada
tanggal tertentu: apa yang dimiliki (aset), apa yang diwajibi
(liabilitas), dan apa hak pemilik (modal). Ia menjawab: “Hari ini,
posisi kita seperti apa?” Arus kas menceritakan pergerakan uang yang
benar-benar terjadi: berapa uang yang masuk dari pelanggan, berapa
yang keluar ke pemasok, gaji, pajak, bunga, serta belanja alat. Ia
menjawab: “Uang kita bergerak bagaimana?” (Muktiana et al., 2023)
-
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Ketiganya saling melengkapi. Laba rugi bisa “cantik” sementara arus
kas megap-megap jika penjualan banyak dilakukan tempo dan piutang
tak kunjung tertagih. Neraca bisa terlihat kaya aset, tetapi jika sebagian
besar berupa persediaan yang lambat laku, usaha tetap kesulitan
membayar tagihan. Karena itu, bacalah tiga laporan bersama-sama.
Ingat pula persamaan dasar akuntansi: Aset = Liabilitas + Modal.
Persamaan ini selalu seimbang; ia menjadi pagar yang memastikan
pencatatan tidak terlepas dari logika.

Dalam praktik UMKM, Anda boleh memulai dari pendekatan kas
mencatat ketika uang benar-benar berpindah agar lebih sederhana.
Saat penjualan kredit mulai signifikan, Anda bisa melangkah ke
pendekatan akrual: penjualan dicatat ketika barang/jasa diserahkan,
biaya dicatat ketika kewajiban timbul, piutang dan utang dicatat agar
visibilitas meningkat. Transisi boleh bertahap; yang penting
konsistensi.

Contoh Format Catatan Keuangan UMKM

Agar lebih konkret, mari gunakan contoh yang akrab: Dapur Santai
Pagi. Berikut format yang bisa Anda tiru dan modifikasi sesuai
kebutuhan.

Buku Kas Harian (Ilustrasi Pekan Operasional)

Tangga Uraian Jumlah Uraian Jumlah Saldo
| Kas Masuk 138 Keluar  Akhir
Masuk u Keluar u !
Saldo 3 3 B Rp1.500.00
Awal 0
Beli bahan
Senin Penjugla Rp1.200.00 + ‘ Rp850.000 Rp1.850.00
ntunai 0O operasiona 0
1 kecil
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Uraian Uraian

Tangga Jumlah Jumlah Saldo
| Kas ° Masuk K8 Keluar  Akhir
Masuk Keluar
Penjuala
Selasa " + Rp1.600.00 Beli bahan Rp780.000 Rp2.670.00
pelunasa 0 + ongkir 0
n piutang
Penjuala Rpl.100.00 D20an Rp3.170.00
Rabu enjua pL AL perawatan Rp600.000 3-8
ntunar 0 . 0
kecil
Bayar
. Penjuala Rp1.250.00 utang Rp3.770.00
Kamis ntunai 0 pemasok+Rp650'000 0
ops kecil
Penjuala > 500.00 Beli bahan Rp1.350.00 Rp4.920.00
Jumat n + DP .
. + iklan 0 0
katering
Penjuala Rp1.400.00 Gaji Rp1.900.00 Rp4.420.00
Sabtu Jua pL.a0L. helper + pL.ZU0. P340,
ntunai 0 0
transport

Format ini sederhana: setiap baris memaksa Anda menuliskan alasan
uang masuk dan keluar serta mengupdate saldo. Dengan melihat satu
pekan, Anda bisa segera tahu hari mana yang “berat” karena gaji atau
tagihan, dan hari mana yang “lega” karena ada pelunasan piutang atau
DP.
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Daftar Piutang Pelanggan (Aging Sederhana)

Tanggal Jatuh

Pelanggan Invoice Tempo Nilai Status
PT Sejahtera Lunas
Kantin 02-11-2025 09-11-2025 Rp1.800.000 09-11
Komunitas o
Makan Siang 05-11-2025 12-11-2025 Rp1.200.000 Ditagih

I}gtermg ATISAN 7 112025 14-11-2025 Rp950.000 Proses

Tabel kecil ini menjaga kedisiplinan menagih. Begitu melewati jatuh
tempo, lakukan pengingat sopan; jika perlu, hentikan sementara
fasilitas tempo sampai pembayaran beres. Satu halaman ini sering
lebih efektif daripada menambah promosi.

Daftar Utang Pemasok

Pemasok Tanggal Jatuh Nilai Keterangan
Invoice Tempo

}f;aBumbu 01-11-2025 08-11-2025 Rp1.450.000 Tempo 7 hari

Toko Dapat  diskon

Kemasan  03-11-2025 03-12-2025 Rp2.200.000 2% bila bayar <

Makmur 10 hari

Gas & LPG ¢ 119025 13-11-2025 Rp600.000 —

Sentosa

Dengan melihat dua daftar ini bersamaan, Anda bisa mengatur ritme:
percepat penagihan agar kas masuk sebelum pembayaran besar jatuh
tempo.

Kartu Stok Bahan (Kontrol HPP dan Re-Order)
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Bahan Satuan Stok Masuk Pakai Sisa Minimum Tindakan

Awal
Ayam Pesan 8 kg
fillet Kg 12,0 10,0 150 7,0 6,0 Senin
Tepung 60 5.0 70 4.0 3.0 Cek harga
serbaguna ’ ’ ’ T grosir
Kemasan pos 600 400 700 300 250 ~ Cesan 300
boks pcs

Kartu stok mencegah overstock yang mengunci kas di gudang dan
mencegah understock yang membuat penjualan bocor. Porsi dan alat
takar yang konsisten menjaga HPP per unit tetap stabil.

Laporan Laba Rugi Bulanan (Ilustrasi)

Pos Nilai (Rp)
Penjualan Bersih 24.000.000
HPP 12.600.000
Laba Kotor 11.400.000
Sewa/Alokasi Ruang 800.000
Gaji Helper 3.000.000
Kompensasi Pemilik 2.500.000
Listrik/Air/Gas (bagian tetap) 1.200.000
Internet/Telepon 250.000
Pemasaran 500.000
Transport/Ongkir 600.000
Perawatan Alat 200.000
Administrasi & Software 150.000
Penyusutan Peralatan 300.000
Fee Platform 800.000
Pajak & Perizinan 200.000
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Pos Nilai (Rp)
Total Biaya Operasional 10.500.000
Laba Bersih Bulan Ini 900.000

Angka di atas tidak harus sama dengan milik Anda, tetapi formatnya
berguna: terlihat jelas di mana biaya bisa dihemat atau di mana harga
perlu disesuaikan.

Neraca Ringkas (Ilustrasi per 30-11-2025)

Aset Nilai (Rp) Liabilitas & Modal Nilai (Rp)
Kas & Bank 6.000.000 Utang Dagang 1.200.000
Piutang 2.000.000 Pinjaman Bank 4.800.000
Usaha

Persediaan ~ 1.400.000 Gaji & Pajak Terutang 500.000

Peralatan ¢ 600.000 Total Liabilitas 6.500.000

(neto)

Total Aset  18.000.000 Modal Pemilik 10.600.000
Laba ]')1'tahan (termasuk laba 900.000
bulan ini)

Total Modal 11.500.000
Liabilitas + Modal 18.000.000

Persamaan akuntansi terlihat tegas: total aset sama dengan total
liabilitas plus modal. Jika tidak seimbang, ada yang luput tercatat.

Laporan Arus Kas (Metode Langsung, Ilustrasi Bulanan)

Arus Kas Operasi Nilai (Rp)
Penerimaan dari Pelanggan 22.000.000
Penerimaan DP Katering 1.000.000
Pembayaran ke Pemasok (12.000.000)
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Arus Kas Operasi Nilai (Rp)

Pembayaran Gaji (3.000.000)
Pembayaran Biaya Operasional (2.500.000)
Pembayaran Sewa (800.000)
Pembayaran Pajak (200.000)
Pembayaran Bunga (100.000)
Arus Kas dari Operasi (Bersih) 4.400.000
Arus Kas Investasi Nilai (Rp)
Pembelian Peralatan gl 400.000
Arus Kas Investasi (Bersih) 51'400'000
Ringkasan Nilai (Rp)
Kenaikan Kas Bulan Ini 3.000.000

Kas Awal Bulan 4.000.000

Kas Akhir Bulan 7.000.000

Walau laba bersih 900 ribu, kas bisa naik tiga juta karena waktu
penerimaan dan pembayaran berbeda serta ada DP yang
memperpendek siklus kas. Inilah alasan mengapa arus kas wajib
dilihat berdampingan dengan laba rugi.

Menjaga Pencatatan Tetap Sederhana dan
Efektif

Kunci keberhasilan bukan pada aplikasi tercanggih, melainkan pada
ritme. Sediakan sepuluh menit di akhir hari untuk menutup kas: hitung
uang di laci, cocokkan dengan penjualan, simpan bukti, dan perbarui
saldo. Sediakan tiga puluh menit di akhir pekan untuk menyamakan
buku kas dengan mutasi bank dan dompet digital, meninjau piutang
yang mendekati jatuh tempo, dan memetakan pembayaran pekan
berikutnya. Di akhir bulan, ambil satu jam untuk menyusun tiga
-~
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laporan sederhana: laba rugi, neraca ringkas, dan arus kas. Saat
menyusun, jaga satu prinsip: uang usaha bukan uang pribadi. Gaji
pemilik dicatat sebagai biaya, prive dicatat sebagai pengurangan
modal, bukan sebagai biaya operasional.

Hindari jebakan umum yang membuat catatan kehilangan makna.
Mengambil uang dari laci kas untuk belanja pribadi tanpa catatan akan
membuat laporan Anda tidak bisa dipercaya; solusinya adalah
tetapkan gaji pemilik dan disiplin. Memberi tempo kepada pelanggan
tanpa batas kredit dan tanggal jatuh tempo akan menenggelamkan
Anda dalam piutang; solusinya adalah form sederhana, pengingat
sopan, dan penegakan aturan. Menimbun persediaan demi mengejar
diskon besar membuat kas terkunci di gudang; lebih baik menegosiasi
harga dan jadwal pengiriman rutin. Membayar tagihan jauh sebelum
jatuh tempo tanpa manfaat membuat kas tipis; bayarlah tepat waktu,
bukan terlalu cepat, kecuali ada potongan yang jelas. Mengandalkan
satu orang untuk menyimpan semua bukti transaksi membuat risiko
besar; biasakan foto bukti dan unggah ke folder bersama agar tim bisa
saling memeriksa.

Pencatatan yang baik pada akhirnya membawa ketenangan. Anda akan
mampu menjawab pertanyaan sederhana namun penting: berapa
margin kotor minggu ini, berapa saldo kas hari ini, berapa piutang
yang jatuh tempo, dan berapa hari operasi bisa berjalan tanpa
penjualan baru. Ketika jawaban-jawaban ini ada di ujung jari,
keputusan terasa ringan. Anda tahu kapan menaikkan harga seribu
rupiah, kapan menahan promosi yang tidak efektif, kapan memesan
bahan, dan kapan mengatur jadwal produksi. Anda juga tahu kapan
harus menolak pesanan yang tampak besar tetapi sebenarnya
merugikan karena syarat pembayarannya tidak masuk akal.
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Penutup: Catat yang Penting, Jalankan
yang Konsisten

Mencatat keuangan usaha tidak harus membuat Anda menjadi
akuntan. Yang diperlukan adalah keberanian untuk mulai dengan
sederhana, ketekunan untuk melakukannya setiap hari, dan
keterbukaan untuk memperbaiki alur ketika menemukan cara yang
lebih baik. Satu buku kas, satu daftar piutang, satu daftar utang, satu
kartu stok, dan tiga laporan bulanan sudah cukup untuk memberi
pandangan jernih. Dari sana, Anda dapat tumbuh menambahkan detail
saat dibutuhkan, mengadopsi aplikasi ketika skala menuntut, dan
meningkatkan standar seiring meningkatnya transaksi.

Ketika pencatatan menjadi kebiasaan, angka bukan lagi momok,
melainkan bahasa sehari-hari. Dengan bahasa itu, Anda bisa
menegosiasi lebih tenang, menguji ide lebih cepat, dan menjaga arus
kas tetap sehat seperti yang telah Anda pelajari di bab sebelumnya.
Dari catatan yang rapi lahir keputusan yang tajam. Dari keputusan
yang tajam lahir profit sehat. Dan dari profit sehat, usaha Anda berdiri
lebih kuat bukan karena ramainya pelanggan semata, melainkan
karena fondasi angkanya kokoh dan dapat dipercaya.
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BAB 6

Mengelola Modal dan Sumber Pendanaan

Bayangkan Anda berdiri di depan kompor yang menyala, wajan siap,
bumbu sudah diulek, dan pesanan pertama hari itu baru saja masuk.
Semua tampak siap, kecuali satu hal: modal. Inilah bensin dari mesin
usaha. Tanpa bensin, mesin secanggih apa pun tak akan bergerak. Bab
ini mengajak Anda memahami modal secara jernih darimana
datangnya, apa konsekuensinya, kapan sebaiknya digunakan, dan
bagaimana menghitung kebutuhannya agar langkah pertama usaha
tidak tersandung di tengah jalan.

Kita akan berbicara tentang tiga sumber modal yang umum: modal
pribadi, pinjaman, dan investor (Panjaitan et al., 2024). Kita juga akan
menelaah cara bijak menggunakan pinjaman agar tidak menekan arus
kas, mengenali lembaga keuangan serta program bantuan untuk
UMKM, dan berlatth menghitung kebutuhan modal awal yang
realistis. Seperti bab-bab sebelumnya, bahasanya sengaja dibuat
ringan, supaya Anda dapat menerapkan langsung di dapur, kios, atau
bengkel kerja Anda.

Memahami Jenis-Jenis Modal: Pribadi,
Pinjaman, dan Investor

Modal pribadi adalah dana yang berasal dari Anda sendiri atau orang
terdekat, tabungan, hasil penjualan aset, ataupun bantuan keluarga
tanpa bunga. Keunggulannya jelas: fleksibel, tidak ada kewajiban
bunga atau cicilan, dan keputusan tetap sepenuhnya di tangan Anda.
Kekurangannya juga tegas: jumlahnya terbatas, dan bila seluruh
tabungan “ditumpahkan” ke usaha, bantalan darurat keluarga bisa
menipis. Di titik ini, disiplin memisahkan uang pribadi dan usaha
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menjadi pagar penting. Menetapkan gaji pemilik meski sederhana
mencegah kebocoran kas yang sering tak disadari.

Modal pinjaman adalah dana yang Anda peroleh dari pihak lain
dengan kewajiban mengembalikan pokok plus bunga dalam jangka
waktu tertentu. Bentuknya beragam: kredit mikro bank, pembiayaan
koperasi, pinjaman lembaga keuangan nonbank, hingga peer-to-peer
lending. Kekuatan modal pinjaman adalah daya ungkit. Ia
memungkinkan usaha tumbubh lebih cepat daripada sekadar menunggu
tabungan terkumpul. Namun daya ungkit selalu datang dengan risiko:
cicilan harus dibayar tepat waktu, entah usaha sedang ramai atau sepi.
Karena itu, pinjaman hanya masuk akal jika arus kas usaha cukup kuat
untuk menanggung cicilan dengan nyaman. Bila bunga lebih tinggi
daripada imbal hasil usaha, pinjaman justru menjadi beban.

Modal investor berarti Anda mengundang orang lain menanamkan
dana sebagai pemilik bersama. Mereka mendapatkan porsi
kepemilikan (saham) atau bagi hasil atas keuntungan, bukan cicilan
tetap. Keunggulan skema ini adalah tidak adanya kewajiban
pembayaran bulanan seperti pada pinjaman. Namun konsekuensinya,
Anda berbagi kendali dan laba. Hubungan dengan investor menuntut
transparansi: laporan yang rapi, komunikasi rutin, serta kejelasan
strategi. Bagi banyak UMKM, investor sering berupa keluarga atau
teman yang siap menanamkan modal. Bagus saja, asalkan
kesepakatannya tertulis, jelas porsi dan peran, serta ada mekanisme
bila kelak salah satu pihak ingin “keluar”.

Cara paling sehat melihat ketiganya adalah sebagai alat yang berbeda
untuk tujuan yang berbeda. Modal pribadi cocok untuk memulai yang
kecil dan membangun bukti konsep. Pinjaman cocok saat model usaha
sudah terbukti dan Anda butuh modal kerja tambahan yang
perputarannya cepat. Investor cocok saat Anda ingin melompat lebih
jauh membuka cabang, membeli mesin besar, atau masuk kanal
distribusi baru dengan risiko dan manfaat yang dibagi bersama.
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Menggunakan Pinjaman dengan Bijak:
Napas, Bukan Beban

Pinjaman sering disalahpahami sebagai “jalan pintas” menambah
uang. Padahal ia adalah kontrak yang menuntut disiplin kas. Kuncinya
sederhana: pinjam sesuai kebutuhan, gunakan sesuai tujuan, dan
pastikan cicilan aman ditanggung oleh margin usaha. Jika tiga kalimat
ini dijalankan, pinjaman berubah dari beban menjadi napas.

Langkah pertama adalah menilai kapasitas kas. Tanyakan pada angka,
bukan pada semangat. Berapa laba kotor per bulan? Berapa biaya
operasional tetap? Berapa margin kontribusi per unit setelah HPP dan
potongan kanal? Dari sini Anda dapat memperkirakan arus kas bebas
yang tersedia untuk membayar cicilan. Banyak pelaku usaha terbantu
dengan aturan jaga-jaga: total cicilan bulanan sebaiknya tidak
melebihi porsi tertentu dari laba kotor atau dari margin konservatif
yang benar-benar terjadi. Angka pastinya bisa berbeda antarusaha,
tetapi prinsipnya tetap: cicilan harus terlihat “kecil” terhadap napas
usaha, bukan “pas-pasan”.

Langkah kedua adalah mencocokkan tenor dengan usia manfaat aset.
Bila pinjaman dipakai membeli peralatan yang bermanfaat tiga tahun,
tenor pinjaman semestinya mendekati tiga tahun, bukan tiga bulan
apalagi mingguan. Cicilan yang terlalu pendek menekan arus kas,
bahkan ketika investasi itu sebenarnya masuk akal. Sebaliknya, modal
kerja untuk stok harian atau mingguan sebaiknya memakai fasilitas
jangka pendek agar tidak mengikat Anda pada bunga mahal terlalu
lama.

Langkah ketiga adalah disiplin penggunaan. Banyak usaha tersandung
bukan karena bunganya tinggi, tetapi karena dana pinjaman “bocor”
ke kebutuhan lain: renovasi yang berlebihan, promosi yang tidak
terukur, atau yang paling sering belanja pribadi. Pisahkan rekening
pinjaman bila perlu, dan dokumentasikan setiap pembelian yang
dibiayai dari fasilitas tersebut. Semakin jelas jejaknya, semakin mudah
-
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Anda menilai apakah pinjaman benar-benar menambah kapasitas
menghasilkan, bukan sekadar menambah beban.

Terakhir, bandingkan biaya pinjaman dengan manfaat yang
diharapkan. Jika bunga efektif 20% per tahun, sementara tambahan
keuntungan dari proyek yang dibiayai hanya 10% per tahun, angka
sudah berbicara: proyek itu merugikan setelah biaya modal. Di sisi
lain, bila dengan pinjaman Anda bisa menambah kapasitas jual pada
jam paling ramai dan menghasilkan imbal hasil di atas biaya pinjaman,
keputusan menjadi masuk akal selama risiko dan skenario buruk telah
dihitung.

Mengenal Lembaga Keuangan dan
Program Bantuan UMKM

Dunia pendanaan UMKM tidak satu warna. Ada bank umum dan BPR
yang menyediakan kredit mikro-produktif dengan plafon yang
bervariasi; ada koperasi simpan pinjam dan BMT yang dekat dengan
komunitas; ada lembaga keuangan nonbank dan platform fintech yang
menawarkan proses cepat; ada pula program pemerintah yang
memberi subsidi bunga, penjaminan, pelatihan, bahkan fasilitasi pasar.
Mengerti lanskap ini membantu Anda mencari “pintu” yang sesuai
profil usaha.

Bank menjadi rujukan banyak pelaku usaha karena suku bunga relatif
kompetitif dan layanan lengkap. Namun bank menuntut dokumen
yang lebih tertib: identitas usaha, rekening yang aktif, dan catatan
keuangan yang dapat dipercaya. BPR dan lembaga mikro sering lebih
fleksibel untuk tahap awal, walau bunganya bisa sedikit lebih tinggi.
Koperasi simpan pinjam maupun BMT kerap menawarkan kedekatan
layanan dan skema yang selaras dengan komunitas setempat.
Sementara itu, peer-to-peer lending memberi kecepatan dan
kemudahan, tetapi penting untuk memperhatikan total biaya: bukan
hanya bunga, melainkan juga biaya administrasi, provisi, dan denda
keterlambatan.
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Di luar kredit, ada pula program bantuan dan penjaminan. Sejumlah
program pemerintah daerah maupun pusat menyediakan pelatihan
pembukuan, pendampingan pemasaran, kurasi produk, hingga subsidi
bunga untuk kredit produktif tertentu. Ada skema penjaminan yang
membuat bank lebih percaya memberikan pinjaman meski agunan
terbatas. Di beberapa kota, inkubator bisnis kampus atau swasta
menggabungkan pendanaan kecil dengan pendampingan intensif.
Kuncinya tetap sama: siapkan catatan, rapikan legalitas dasar, dan
datang membawa rencana yang jelas apa yang akan Anda lakukan
dengan dananya, seperti apa proyeksi arus kasnya, dan bagaimana cara
mengembalikannya.

Tidak kalah penting adalah menjalin hubungan yang sehat dengan
pemasok dan pelanggan. Pemasok yang percaya sering memberi
tempo pembayaran; pelanggan korporasi yang rutin bisa diminta DP
atau termin yang lebih ramah kas. Walau ini bukan “lembaga
keuangan”, kebijakan tempo pemasok dan pelanggan sering menjadi
“modal tidak kasatmata” yang sangat memengaruhi napas usaha.

Menghitung Kebutuhan Modal Awal: Dari
Angan ke Angka

Banyak rencana bisnis terdengar mantap sampai bertemu pertanyaan
sederhana: “Butuh berapa rupiah untuk memulai, dan uang itu
mengalir ke mana saja?’ Menghitung kebutuhan modal awal
membantu Anda menembus kabut. Caranya tidak harus rumit. Pecah
kebutuhan menjadi tiga kotak: belanja modal (barang yang umurnya
panjang), modal kerja (uang yang berputar untuk operasi harian), dan
bantalan kas (cadangan untuk kejutan). Ketiganya menghasilkan
angka total yang menjadi target penggalangan dana.

Belanja modal mencakup peralatan utama, renovasi ringan, etalase,
alat kemasan, hingga perizinan dasar. Buat daftar yang konkret,
sebutkan harga satuan, dan jangan lupa biaya kecil seperti instalasi
atau pengantaran. Modal kerja adalah uang yang Anda butuhkan untuk
|
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membeli persediaan awal, membayar gaji satu bulan, menutup utilitas
dan ongkos kirim, serta menanggung biaya operasional lain sebelum
penjualan pertama cukup kuat. Bantalan kas adalah ruang bernapas:
dana darurat untuk satu sampai dua bulan biaya tetap, atau persentase
dari total biaya, agar bisnis tidak langsung kehabisan napas saat ada
telat bayar atau kompor ngadat.

Mari kita lihat ilustrasi sederhana untuk usaha makanan rumahan.
Misalkan Anda hendak memulai Dapur Santai Pagi skala kecil.
Peralatan dasar kompor, panci besar, wajan, blender, rak, dan
peralatan makan memerlukan, katakanlah, delapan juta rupiah. Etalase
kecil dan alat kemasan menambah dua juta rupiah. Perizinan ringan
dan perbaikan sederhana ruang kerja butuh satu setengah juta. Total
belanja modal jadi sebelas setengah juta rupiah. Untuk modal kerja,
Anda menyiapkan bahan awal satu minggu sesuai target produksi. Jika
HPP per porsi sebelas ribu rupiah, dan Anda ingin menjual dua ratus
empat puluh porsi per minggu, biaya bahan awal sekitar dua koma
enam juta rupiah. Tambahkan gaji helper setengah bulan bila
diperlukan, utilitas, transport, dan iklan kecil misalnya tiga setengah
juta rupiah untuk satu bulan operasional awal. Bantalan kas disiapkan
dua juta rupiah. Jika tiga kotak itu dijumlah, kebutuhan modal awal
mendekati sembilan belas sampai dua puluh juta rupiah.

Apakah angka ini mutlak? Tidak. Ia adalah peta awal yang harus diikat
dengan asumsi realistis. Jika Anda memproduksi dari rumah, “sewa”
bisa berupa alokasi ruang yang kecil. Jika peralatan bisa disewa atau
dibeli bekas berkualitas, belanja modal menyusut. Sebaliknya, jika
Anda memilih bahan premium atau kemasan khusus, modal kerja
membengkak. Yang penting adalah kejujuran pada asumsi dan disiplin
menguji angka dengan uji coba kecil. Seminggu operasi percobaan
sering memberi data yang jauh lebih akurat daripada berhari-hari
menebak.

Setelah kebutuhan dihitung, pilih sumber pendanaan yang paling
masuk akal. Anda bisa menggabungkan modal pribadi sebagai
fondasi, ditambah fasilitas pinjaman kecil untuk modal kerja yang
-
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perputarannya cepat. Bila rencana Anda melibatkan langkah besar
misalnya membeli oven industri atau membuka cabang Anda dapat
mempertimbangkan investor kecil dengan kesepakatan yang tertulis.
Apa pun kombinasi yang dipilih, jaga satu prinsip: beban tetap
(cicilan, biaya langganan) harus terlihat kecil di depan margin yang
Anda peroleh. Semakin kecil beban tetap terhadap napas usaha,
semakin tahan bisnis menghadapi angin pasar.

Menyatukan Semuanya: Modal sebagai
Alat, Bukan Tujuan

Ketika orang berbicara tentang modal, godaan paling umum adalah
mengejar angka setinggi mungkin. Padahal modal hanyalah alat untuk
mengubah rencana menjadi kenyataan. Tujuan akhirnya tetap sama:
laba yang sehat dan arus kas yang kuat. Modal yang terlalu banyak,
jika tidak diikat oleh rencana yang jelas, justru membuka ruang
pemborosan: stok menumpuk, renovasi berlebihan, promosi yang
tidak terukur. Modal yang terlalu sedikit, bila dipaksakan, membuat
pemilik lelah karena harus menambal sana-sini dan mengambil
keputusan tergesa-gesa. Menemukan “titik pas” adalah seni yang
dibangun dari data kecil yang jujur: berapa porsi yang benar-benar bisa
Anda jual, berapa biaya yang benar-benar keluar, berapa margin yang
benar-benar tinggal.

Di titik ini, bab-bab sebelumnya bersatu. Pencatatan rapi dari Bab 4
adalah syarat untuk berbicara dengan pemberi dana. Proyeksi dari Bab
2 adalah bahan utama meyakinkan investor atau bank bahwa rencana
Anda masuk akal. Manajemen arus kas dari Bab 3 memastikan
pinjaman tidak mengikat napas. Dan fondasi akuntansi dari Bab 1
membuat Anda membaca angka tanpa panik. Jika semuanya berjalan
serentak, modal menjadi pengungkit yang elegan: menambah
kecepatan tanpa membuat kendaraan oleng.

Sebelum menutup bab, ada satu kebiasaan kecil yang sangat
membantu: lakukan post-mortem mini setiap kali Anda menggunakan
|

PROFIT SEHAT, BISNIS KUAT 48



modal entah itu dari tabungan, pinjaman, atau investor. Tiga minggu
setelah dana digunakan, tanyakan tiga hal pada angka: apakah biaya
yang direncanakan sesuai realisasi? apakah penjualan naik sesuai
target? bagaimana dampaknya pada kas? Catat pelajaran, revisi
kebijakan pembelian, dan sesuaikan rencana. Modal terbaik bukan
hanya yang murah, melainkan yang dipakai secara cerdas tepat
sasaran, tepat waktu, dan tepat jumlah.

Pada akhirnya, mengelola modal adalah soal keberanian menilai diri
sendiri. Jika angka berkata “tunggu”, maka menunggu adalah
keputusan yang benar. Jika angka memberi lampu hijau,
melangkahlah dengan disiplin. Modal pribadi, pinjaman, maupun
investor semuanya bisa menjadi sahabat usaha, asalkan Anda
memperlakukan mereka dengan hormat: dicatat, direncanakan, dan
dipertanggungjawabkan. Dengan sikap seperti itu, modal tidak lagi
tampak menakutkan. Ia berubah menjadi jembatan yang kokoh
mengantar usaha kecil Anda dari gagasan yang hangat di dapur
menuju bisnis yang kuat di pasar.
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BAB 7

Menentukan Harga dan Mengatur Keuntungan

Anda mungkin pernah merasakan momen ini: resep sudah pas,
pelanggan memuji rasa, pesanan mengalir tetapi laba terasa “tidak
tinggal.” Di kasir, uang masuk ramai; di akhir bulan, rekening
berdegup pelan. Sering kali biang keladinya bukan di dapur,
melainkan di harga. Menentukan harga bukan sekadar menaruh angka
yang “enak dilihat” di menu. Ia adalah keputusan yang menyatukan
biaya, nilai, perilaku pelanggan, dan strategi kanal penjualan. Bab ini
membimbing Anda menghitung Harga Pokok Produksi (HPP) dengan
rapi, memilih strategi penetapan harga yang tepat, menetapkan margin
dan target laba secara sadar, lalu menghindari kesalahan umum yang
sering menipiskan keuntungan tanpa disadari.

Seperti bab-bab sebelumnya, pembahasan diarahkan agar bisa
langsung dipakai di usaha rumahan, kios, kedai, atau bengkel UMKM
Anda tanpa perlu rumus yang menakutkan. Kita akan tetap memakai
contoh yang familiar, Dapur Santai Pagi, agar angka-angka terasa
membumi.

Menghitung Harga Pokok Produksi (HPP):
Memastikan Biaya Tidak Menyelinap

HPP adalah biaya langsung untuk menghasilkan satu unit produk atau
satu layanan (Satriani & Kusuma, 2020). Pada usaha makanan, HPP
terutama terdiri dari bahan baku, kemasan, dan energi variabel
(gas/listrik yang benar-benar dipakai saat produksi). Di luar itu, ada
biaya tidak langsung seperti sewa, gaji inti, dan perawatan yang
dikenal sebagai overhead. Overhead ini tidak masuk HPP per unit
secara murni, tetapi tetap harus “ditanggung” oleh margin kontribusi.
Karena itu, HPP yang akurat adalah fondasi harga yang sehat.
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Cara paling mudah menghitung HPP adalah menuliskan resep dalam
bentuk bill of materials yang ringkas: porsi bahan per unit x harga
bahan per satuan. Gunakan alat takar agar porsi konsisten.
Inkonsistensi satu sendok saja, bila terjadi ratusan kali, bisa
“memakan” margin sebulan.

Bayangkan Dapur Santai Pagi menjual nasi box ayam geprek. Resep
per boks kira-kira:

1. Ayam fillet 120 gram, harga rata-rata Rp80.000/kg — biaya per
porsi Rp9.600

Tepung dan bumbu 20 gram, setara Rp600

Minyak goreng “terpakai” per porsi Rp400

Nasi 180 gram, konversi dari beras Rp2.200 per porsi

Sambal, garnish, pelengkap kecil Rp800

Kotak kemasan + sendok Rp1.500

Energi variabel (gas/listrik untuk menggoreng/peralatan) Rp400

ARG

Jika kita jumlahkan, HPP per boks = Rp15.500. Angka ini adalah
“lantai” biaya langsung. la belum memasukkan biaya operasional
seperti gaji helper, kompensasi pemilik, sewa/kontribusi ruang,
internet, dan pemasaran. Biaya-biaya itu akan ditutup oleh margin
kontribusi selisih antara harga jual dengan biaya variabel (termasuk
HPP dan potongan kanal).

Pada era penjualan multi-kanal, ingat bahwa fee platform dan diskon
promosi bersifat variabel. Jika menjual lewat aplikasi dengan fee 5%
dan harga jual Rp24.000, ada biaya tambahan Rp1.200 yang harus
dipandang seperti “biaya variabel kanal”. Maka, biaya variabel total
per boks di kanal aplikasi = HPP Rp15.500 + fee Rp1.200 = Rp16.700.
Di kanal langsung (WhatsApp/IG, bayar tunai/transfer) tanpa fee,
biaya variabelnya tetap Rp15.500. Perbedaan ini berarti margin
kontribusi per boks akan berbeda antar kanal. Harga yang sama di dua
kanal dapat menghasilkan laba yang berbeda. Kesadaran ini membuat
strategi kanal menjadi bagian dari strategi harga.
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Satu catatan penting: harga bahan sering berubah. Agar HPP tetap
relevan, lakukan pembaruan harga bahan minimal sekali sebulan, atau
lebih cepat ketika Anda tahu pemasok melakukan penyesuaian. Kartu
stok sederhana seperti yang kita gunakan pada Bab 4 akan membantu
memantau pergerakan biaya per unit secara nyata.

Strategi Penetapan Harga yang Kompetitif:
Bukan Perang Murah, Tapi Perang Nilai

Menetapkan harga tidak harus berujung pada “jauh lebih murah dari
tetangga.” Di banyak kasus, perang murah justru membuat semua
orang kalah karena margin menguap. Strategi yang sehat berangkat
dari tiga lensa: biaya, nilai, dan pasar.

Pendekatan berbasis biaya (cost-plus) adalah yang paling mudah:
tentukan harga jual = HPP X (1 + markup) atau HPP + markup rupiah.
Misalnya, jika HPP Rp15.500 dan Anda mengincar markup 60%,
maka harga teoritis =~ Rp24.800, yang bisa Anda bundarkan menjadi
Rp25.000. Pendekatan ini memberi batas bawah harga agar Anda tidak
merugi. Namun ia tidak menjawab pertanyaan: “Seberapa besar
pelanggan menghargai produk Anda?”

[tulah peran pendekatan berbasis nilai (value-based). Di sini Anda
bertanya: apa nilai yang dirasakan pelanggan rasa, porsi, kecepatan
layanan, kebersihan, kemasan, kedekatan lokasi dibandingkan
alternatif yang ada? Jika Anda menawarkan porsi lebih besar, sambal
khas, dan kemasan rapi yang memudahkan makan di kantor, nilai itu
dapat dihargai lebih tinggi daripada sekadar biaya + markup.
Pendekatan ini menuntut empati, uji coba, dan keberanian melakukan
penyesuaian kecil sambil memantau respons. Sering kali, selisih
Rp1.000—Rp2.000 tidak mengganggu keputusan beli jika nilai terasa.

Pendekatan berbasis pasar/kompetitor membantu  Anda
menentukan jangkar (anchor). Lihat rentang harga kompetitor yang
sekelas kualitas dan lokasi. Jika Anda masuk di bawah jangkar pasar
-
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dengan selisih terlalu besar, pelanggan mungkin curiga kualitasnya
menurun; jika di atas terlalu jauh tanpa alasan yang jelas, pelanggan
merasa tidak adil. Anda bisa memilih posisi sedikit di atas rata-rata
bila Anda menonjolkan kelebihan yang nyata misalnya paket combo
yang lebih menguntungkan pelanggan.

Strategi harga yang lincah sering memadukan ketiganya: cost-plus
sebagai pagar bawah, value-based sebagai pendorong premium, dan
anchor pasar sebagai pengaman psikologis. Variasi taktik bisa dipakai
untuk memperhalus:

1. Bundling atau paket combo: menggabungkan menu utama +
minum dengan harga total yang terasa lebih hemat, padahal margin
keseluruhan tetap sehat.

2. Harga berjenjang: porsi biasa, porsi jumbo, atau level sambal
premium, memberi ruang ARPU (pendapatan rata-rata per
pelanggan) meningkat tanpa harus menurunkan harga dasar.

3. Penetapan harga kanal: harga sama, tetapi insentif berbeda di
kanal langsung (voucher repeat order, gratis sambal ekstra) untuk
mengurangi ketergantungan pada kanal ber-fee tinggi.

4. Psychological pricing: Rp24.900 atau Rp24.500 kadang bekerja
lebih baik daripada Rp25.000, tergantung segmen pelanggan. Uji
A/B sederhana selama seminggu memberikan jawaban lebih jujur
dari “rasa-rasaan”.

Yang perlu diingat: diskon harus bersyarat dan bertujuan. Diskon
untuk jam sepi, pembelian kedua, atau paket kantoran punya logika
bisnis. Diskon “umum” tanpa alasan menggerus citra dan margin
sekaligus.
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Menghitung Margin dan Menetapkan
Target Laba: Menata Lantai, Dinding, dan
Atap

Sering ada kebingungan antara markup dan margin. Markup adalah
“kenaikan dari biaya,” sedangkan margin adalah “bagian dari harga
jual yang menjadi laba kotor.” Jika HPP Rpl15.500 dan harga
Rp25.000, markup = (25.000 — 15.500) / 15.500 = 61,3%. Margin
kotor = (25.000 — 15.500) / 25.000 = 38%. Angka yang diandalkan
untuk “membayar” biaya operasional adalah margin kontribusi harga
jual dikurangi biaya variabel (HPP + fee kanal + diskon). Inilah “uang
sisa per unit” untuk menutup biaya tetap dan laba.

Misalkan di kanal aplikasi, harga Rp25.000, fee 5% (Rp1.250), dan
HPP Rpl15.500. Margin kontribusi per unit = 25.000 — (15.500 +
1.250) = Rp8.250. Jika biaya tetap bulanan sekitar Rp9.000.000, maka
titik impas dalam unit = 9.000.000 + 8.250 = 1.091 porsi. Artinya,
target penjualan bulanan harus melewati angka itu agar laba muncul.
Di kanal langsung tanpa fee, margin kontribusi = 25.000 — 15.500 =
Rp9.500. Dengan komposisi kanal yang tepat, titik impas gabungan
akan turun, sehingga laba lebih cepat muncul.

Untuk menetapkan target laba, mulai dari kebutuhan biaya tetap yang
nyata: gaji, sewa/alokasi ruang, internet, listrik dasar, perawatan,
administrasi, kompensasi pemilik, pajak. Tambahkan laba bulanan
yang Anda inginkan secara realistis—misalnya 10% dari penjualan
bersih atau nominal tertentu. Lalu balikkan perhitungan menjadi target
penjualan atau target unit. Proses ini memaksa rencana Anda berbicara
dengan angka: jika target yang muncul terlalu tinggi untuk kapasitas
dapur, revisi strategi—naikkan harga sedikit, geser komposisi kanal,
atau perbaiki HPP.

Di tahap ini, analisis sensitivitas kecil sangat membantu. Simulasikan
tiga skenario: konservatif (volume turun 10% atau bahan naik 5%),
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moderat (sesuai rencana), dan agresif (volume naik 10% atau fee kanal
turun karena pergeseran ke jalur langsung). Lihat dampaknya pada
margin dan titik impas. Dengan begitu, Anda tidak “kaget” bila pasar
menoleh sejenak ke tempat lain.

Satu tambahan yang sering terlupa adalah pajak. Meski pada skala
mikro kewajiban pajak mungkin relatif sederhana, tetap sisipkan porsi
pajak dalam perhitungan margin. Pajak bukan “biaya opsional”; ia
bagian dari kenyataan bisnis. Menyisihkannya sejak awal mencegah
kejutan yang langsung menggigit kas.

Kesalahan Umum dalam Menentukan
Harga Jual: Hindari Lubang yang Sama

Ada pola kesalahan yang berulang di banyak UMKM dan kabar
baiknya, pola ini bisa dihindari ketika Anda sudah punya kebiasaan
mencatat dan meninjau.

Kesalahan pertama adalah tidak memasukkan seluruh biaya variabel.
Banyak pemilik hanya menghitung bahan, lupa kemasan, lupa minyak
“yang ikut” produk, lupa diskon platform, dan lupa susut/waste yang
kecil tapi nyata. Padahal, semua itu adalah biaya yang mengalir setiap
kali satu unit terjual. Mengabaikannya membuat harga “terlihat” aman
padahal margin kontribusi rapuh.

Kesalahan kedua adalah menganggap biaya tetap tidak relevan bagi
harga. Memang, biaya tetap tidak berubah per unit tetapi harga yang
terlalu dekat dengan HPP membuat margin kontribusi terlalu tipis
untuk menanggung biaya tetap. Hasilnya, Anda sibuk, tetapi tidak
maju. Periksa apakah margin kontribusi per unit cukup untuk
membawa Anda melewati titik impas dalam jam kerja yang realistis.

Kesalahan ketiga adalah diskon tanpa tujuan. Diskon yang tidak
diarahkan pada jam sepi, produk spesifik, atau target akuisisi akan
melatih pelanggan menunggu potongan. Margin runtuh, merek ikut
-
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merosot. Jika ingin memberi diskon, pastikan ada call to action yang
jelas: “Berlaku 14.00-16.00,” “Untuk pesanan kedua di jalur
WhatsApp,” atau “Bundling untuk kantor minimal 10 boks.”

Kesalahan keempat adalah mengabaikan perbedaan kanal.
Menyamakan harga tanpa menghitung fee dan waktu pencairan dari
masing-masing kanal akan menimbulkan kejutan di arus kas. Boleh
saja harga sama, tetapi berikan nilai tambah di kanal langsung voucher
repeat order, sambal ekstra, atau bebas ongkir radius dekat agar
pergeseran kanal terjadi alami tanpa “terlihat” memaksa.

Kesalahan kelima adalah porsi yang tidak konsisten. Sekali porsi
melebar tanpa disadari, HPP per unit melambung. Solusinya
sederhana: alat takar, standar porsi, dan pengecekan acak harian.
Konsistensi porsi bukan hanya soal biaya; ia bagian dari janji merek
kepada pelanggan.

Kesalahan keenam adalah salah kaprah antara markup dan margin.
Terlihat seolah markup 50% besar, tetapi margin kotor terhadap harga
jual bisa jauh lebih kecil. Menguasai selisih definisi ini membuat Anda
tidak mudah terbuai oleh angka yang “indah” di kertas.

Kesalahan ketujuh adalah mengikuti kompetitor secara buta. Anda
tidak tahu HPP mereka, kualitas bahan, atau biaya tetap mereka.
Menurunkan harga hanya karena tetangga menurunkan harga adalah
resep balapan ke dasar. Lebih aman mengandalkan data Anda sendiri,
sambil memperhatikan jangkar harga pasar sebagai referensi, bukan
sebagai perintah.

Terakhir, mengabaikan pajak dan perizinan. Harga yang tidak
mengantisipasi kewajiban legal akan “terkaget™ di akhir periode. Porsi
kecil yang disisihkan rutin jauh lebih menenangkan daripada
pembayaran besar yang datang tiba-tiba.
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Menutup Lingkaran: Harga sebagai Cerita
Nilai, Bukan Sekadar Angka

Harga yang baik lahir dari pencatatan yang rapi (Bab 4), anggaran
yang jujur (Bab 2), dan arus kas yang terjaga (Bab 3). HPP memberi
Anda lantai biaya. Strategi nilai dan pasar memberi dinding tempat
Anda menggantung apakah ingin sedikit premium atau sedikit hemat.
Margin dan target laba memberi atap yang melindungi rumah usaha.
Di antara lantai, dinding, dan atap itu, ada manusia: pelanggan yang
mengejar rasa, porsi, kecepatan, dan keadilan harga. Tugas Anda
adalah menyusun angka yang memungkinkan janji itu ditepati setiap
hari, tanpa membuat usaha kehabisan napas.

Mulailah pekan ini dengan langkah kecil tapi kuat. Tulis HPP aktual
satu menu utama Anda, masukkan kemasan, minyak, energi, dan fee
kanal. Lakukan spot check porsi selama tiga hari. Hitung margin
kontribusi per kanal, lalu lihat titik impas terhadap jam operasi yang
realistis. Jika perlu, sesuaikan harga Rp1.000-Rp2.000 dan beri nilai
tambah kecil agar pelanggan tetap tersenyum. Terakhir, catat respons
pasar dan efeknya pada arus kas. Ketika siklus kecil ini diulang hitung,
uji, catat, sesuaikan harga berhenti menjadi tebak-tebakan dan berubah
menjadi alat manajemen yang tenang.

Dengan demikian, Profit Sehat, Bisnis Kuat bukan slogan yang
ditempel di dinding, melainkan kebiasaan sehari-hari yang Anda latih:
porsi yang konsisten, HPP yang akurat, strategi harga yang
menghargai nilai, dan margin yang dijaga seperti jantung usaha.
Ketika semua itu berpadu, angka di kasir akan serasi dengan saldo
akhir bulan dan rasa percaya diri Anda bertambah setiap kali menulis
harga di menu.
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BAB 8

Mengendalikan Biaya dan Efisiensi Operasional

Pelanggan memuji rasa, ulasan di media sosial bagus, dan penjualan
terlihat stabil namun laba tetap terasa tipis. Di sinilah manajemen
biaya membuktikan perannya. Mengendalikan biaya bukan soal
mengencangkan ikat pinggang tanpa arah; ini tentang merapikan cara
kerja, menutup kebocoran kecil yang terjadi setiap hari, dan
memastikan setiap rupiah yang keluar ikut mendorong nilai yang
dirasakan pelanggan. Bab ini akan mengajak Anda mengidentifikasi
biaya tetap dan variabel dengan jernih, menata strategi anti-
pemborosan, meningkatkan produktivitas pada skala kecil, dan
menutup dengan studi kasus bagaimana menekan biaya tanpa
menurunkan kualitas. Bahasa dan pendekatan tetap membumi, seperti
bab-bab sebelumnya, agar bisa langsung dipraktikkan di dapur, kios,
bengkel, atau studio rumahan Anda.

Melihat Biaya dengan Kacamata yang
Tepat: Tetap vs Variabel

Banyak usaha kecil tersandung karena melihat biaya sebagai satu
tumpukan yang sama. Padahal, sifat biaya berbeda dan perlu dikelola
dengan cara yang berbeda pula. Biaya tetap adalah biaya yang “datang
setiap bulan” meski penjualan sedang sepi: sewa atau alokasi ruang,
gaji inti, internet, iuran kebersihan, langganan software, asuransi, dan
sebagian listrik dasar. Biaya ini ibarat beban barbel yang Anda pikul
setiap awal bulan. Semakin berat bebannya, semakin tinggi titik impas
(break-even) yang harus dilewati agar usaha mulai untung.

Di sisi lain, biaya variabel naik turun mengikuti volume produksi atau
penjualan. Pada usaha makanan, inilah bahan baku, kemasan,
gas/listrik yang dipakai saat memasak, ongkos kirim per pesanan, fee
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platform, dan komisi mitra. Biaya variabel memengaruhi margin
kontribusi yaitu “uang sisa per unit” setelah biaya variabel dibayar.
Margin inilah yang bertugas menutup biaya tetap dan menyisakan
laba.

Mengelola biaya tetap artinya menata struktur beban bulanan agar
tidak menghimpit napas operasi. Mengelola biaya variabel artinya
memastikan setiap unit yang terjual menyisakan margin yang cukup.
Dua kacamata ini saling melengkapi. Anda bisa saja menekan biaya
tetap dengan memangkas jam kerja atau beralih ke ruang yang lebih
efisien; tapi kalau porsi bahan tak terkendali, HPP melonjak dan
margin kontribusi menguap. Sebaliknya, Anda bisa sangat teliti pada
HPP, namun bila biaya tetap bengkak, usaha tetap “lari di tempat”.
Keseimbangan keduanya adalah seni yang dibangun dari data
sederhana yang jujur—data yang Anda kumpulkan lewat pencatatan
(Bab 4), anggaran (Bab 2), dan pemantauan arus kas (Bab 3).

Ada satu kategori yang sering membingungkan: biaya “setengah
tetap”. Misalnya listrik. Ada porsi dasar yang relatif konstan, dan ada
porsi yang naik seiring volume. Cara memandangnya: pecah listrik
menjadi dua pos dalam pikiran Anda—basis tetap dan komponen
variabel—agar keputusan harian lebih cermat. Saat volume naik, Anda
paham kenaikan mana yang wajar dan mana yang mengindikasikan
pemborosan.

Strategi Mengurangi Pemborosan: Hemat
yang Tidak Murahan

“Penghematan” sering disalahpahami sebagai memotong segala
sesuatu tanpa pandang bulu. Padahal, penghematan yang cerdas adalah
menghilangkan yang tidak memberi nilai, sambil melindungi yang
menciptakan nilai. Di usaha kecil, pemborosan tersembunyi biasanya
muncul dalam bentuk-bentuk kecil yang berulang, bukannya satu
keputusan besar yang dramatis.
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Mulailah dari standar porsi. Satu sendok takar yang konsisten menjaga
HPP per unit tetap stabil. Tanpa standar, porsi “ramah” mudah menjadi
kebiasaan yang menipiskan margin. Standarkan resep, tandai alat
takar, dan lakukan pemeriksaan acak harian. Langkah sederhana ini
sering menurunkan HPP beberapa persen tanpa mengganggu persepsi
pelanggan asal porsi awal memang sudah proporsional.

Berikutnya, telusuri waste bahan. Bahan mudah rusak atau
kedaluwarsa adalah sumber kebocoran yang sering dianggap “takdir”.
Padahal, banyak waste bisa dicegah dengan ritme belanja yang
realistis: belanja dua kali seminggu alih-alih borong bulanan, pilih
pemasok yang stabil meski diskonnya tak sebesar pedagang musiman,
dan sesuaikan menu harian dengan stok yang ada. Rotasi bahan (FIFO
- first in, first out) dan labeling tanggal penerimaan membantu tim
mengambil bahan tertua terlebih dulu. Jika ada potongan bahan sisa
(misalnya tulang ayam atau kulit), pikirkan cara mengolahnya menjadi
produk sambilan kaldu, minyak aroma, atau lauk pendamping tanpa
memaksa dapur bekerja di luar kapasitas.

Waktu tunggu adalah pemborosan yang tak terlihat di catatan, tetapi
nyata di lapangan. Setiap menit menunggu bahan datang, menunggu
alat panas, atau menunggu instruksi, sebenarnya membakar biaya
tetap. Peta alur kerja sederhana urutan kegiatan dari persiapan sampai
pengemasan akan memperlihatkan titik macet. Pindahkan alat atau
bahan ke posisi yang mengurangi langkah bolak-balik, siapkan mise
en place (bahan siap pakai) sebelum jam ramai, dan kelompokkan
pesanan serupa agar proses lebih mulus. Sering kali, penataan ulang
meja kerja menghemat menit-menit krusial tanpa membeli alat baru.

Energi juga memerlukan disiplin. Kompor besar yang menyala
setengah hari untuk menghasilkan output kecil adalah pemborosan.
Atur jadwal memasak dalam batch, gunakan panci yang ukurannya
sesuai volume, dan matikan alat yang tidak dipakai. Untuk oven atau
freezer, perawatan gasket dan pembersihan rutin menjaga efisiensi. Di
luar dapur, telusuri langganan yang tidak lagi dipakai, software,
domain, atau paket data yang tetap menyedot kas setiap bulan.

-
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Pembelian adalah titik krusial. Negosiasi tidak selalu berarti “minta
potongan harga” sering kali syarat yang lebih ramah kas jauh lebih
berharga: tempo 14 hari, minimal order yang wajar, atau diskon yang
aktif bila memenuhi volume bulanan (bukan sekali borong). Buatkan
pemasok peta kebutuhan Anda; pemasok yang percaya pada ritme
Anda cenderung memberi fleksibilitas saat Anda butuh.

Terakhir, periksa aktivitas promosi. Uang yang dikeluarkan untuk
iklan harus menempel pada tujuan: menarik pesanan jam sepi,
mendorong repeat order jalur langsung, atau menguji menu baru.
Kampanye tanpa sasaran adalah pemborosan yang halus. Gunakan
kode promo berbeda untuk tiap kanal agar Anda tahu iklan mana yang
bekerja dan mana yang hanya “bikin ramai tapi tidak jadi beli.”

Produktivitas dan Efisiensi dalam Skala
Kecil: Kecil Bukan Berarti Lambat

Banyak yang mengira efisiensi itu miliknya pabrik besar. Padahal,
skala kecil justru memberi keunggulan: lincah, keputusan cepat, dan
dekat dengan detail. Produktivitas di UMKM bukan soal memeras
tenaga, melainkan menyusun kerja agar setiap unit waktu
menghasilkan nilai maksimum, tanpa mengorbankan kualitas maupun
keselamatan.

Mulailah dari ritme harian. Bagi hari kerja menjadi tiga blok:
persiapan, jam ramai, dan penutupan. Di blok persiapan, siapkan
bahan dan alat sehingga saat jam ramai tiba, dapur ibarat panggung
yang semua properti sudah di tempat. Di blok jam ramai, fokus pada
alur utama: produksi—quality check—kemas—antar. Hilangkan tugas
sampingan; tunda hal administratif ke blok penutupan. Di blok
penutupan, ringkas pencatatan, bersihkan alat, dan rencanakan belanja
besok berdasarkan data hari ini bukan perasaan.

Cross-training (saling melatih) tim adalah senjata rahasia. Di usaha
kecil, satu orang absen bisa mengacaukan alur. Ajari setiap anggota
-

PROFIT SEHAT, BISNIS KUAT 61



setidaknya dua peran: misal, helper dapat mengelola mise en place
sekaligus packing, barista mampu mengatur stok bahan cair, pemilik
mampu mengambil alih quality check saat ramai. Cross-training
mengurangi waktu tunggu dan membuat jadwal lebih elastis tanpa
menambah orang.

Standar visual mempercepat koordinasi. Tempelkan foto porsi ideal,
urutan plating, letak alat, dan jadwal kebersihan. Standar ini
mengurangi pertanyaan berulang, mempercepat adaptasi anggota
baru, dan menjaga konsistensi kualitas. Di atas itu, checklist pendek
untuk buka—tutup, apa yang harus menyala, apa yang harus dimatikan,
apa yang harus diisi, mengurangi kelalaian yang mahal (misal, gas
lupa dimatikan).

Untuk efisiensi alat, pikirkan utilization. Lebih baik punya satu alat
yang terpakai 70—80% daripada tiga alat yang masing-masing hanya
20%. Alat yang jarang dipakai selain memakan tempat, juga menyerap
biaya perawatan. Bila arus kas belum siap, sewa atau titip produksi
musiman ke mitra bisa lebih cerdas daripada membeli.

Di sisi administrasi, otomasi ringan menghemat jam manusia.
Template invoice, auto-reply WhatsApp berisi format pemesanan,
tautan pembayaran, dan katalog ringkas mempercepat alur tanpa
kehilangan sentuhan personal. Setiap menit yang dihemat di depan
layar, kembali ke dapur atau layanan pelanggan.

Studi Kasus: Menekan Biaya Tanpa
Menurunkan Kualitas (Dapur Santai Pagi)

Mari kembali ke Dapur Santai Pagi—tokoh yang menemani kita di
beberapa bab. Asumsikan dapur ini menjual 1.100 boks per bulan,
harga rata-rata Rp25.000. HPP awal per boks Rp15.500 (bahan,
kemasan, energi variabel). Biaya tetap bulanan Rp9.400.000 (gaji
helper Rp3.000.000, kompensasi pemilik Rp2.500.000, listrik dasar
Rp1.100.000, internet Rp250.000, alokasi ruang Rp800.000,
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perawatan Rp200.000, administrasi/software Rp150.000, pajak
Rp400.000). Komposisi kanal: 60% langsung, 40% aplikasi dengan
fee 5%. Dalam struktur ini, laba terasa tipis pada bulan yang sepi.

Langkah 1: Kerapihan porsi dan resep.

Tim menemukan variasi porsi ayam 120—135 gram karena berbeda
gaya menyendok. Dengan sendok takar dan penimbangan acak, porsi
dikunci di 120 gram. Efeknya, biaya ayam turun sekitar Rp800 per
boks tanpa mengurangi persepsi pelanggan, karena nasi dan sambal
ditata lebih rapi. HPP turun dari Rp15.500 menjadi Rp14.700.

Langkah 2: Ritme belanja dan rotasi stok.

Sebelumnya, dapur borong ayam dan sayur seminggu sekali untuk
“menghemat ongkir”, namun data menunjukkan waste sayur 5-7%
dalam bentuk layu. Beralih ke belanja dua kali seminggu menurunkan
waste menjadi 2%. Hematnya sekitar Rp180 per boks. HPP efektif kini
Rp14.520.

Langkah 3: Optimasi kanal dan batch memasak.

Dapur menggerakkan voucher repeat order khusus WhatsApp (gratis
sambal ekstra) dan menempatkan QR pemesanan di setiap kotak. Porsi
kanal langsung naik dari 60% ke 70%, sehingga fee platform rata-rata
turun dari 5% menjadi 3%. Di saat sama, produksi diatur menjadi dua
batch besar di jam ramai, mengurangi pemanasan ulang dan konsumsi
gas. Hemat energi sekitar Rp100 per boks. Biaya variabel per boks di
kanal aplikasi juga menurun karena porsi aplikasi menyusut. Margin
kontribusi per boks naik sekitar Rp1.000—Rp1.200 dibanding awal.

Langkah 4: Review biaya tetap yang “mengambang”.

Meninjau langganan, tim menemukan dua layanan yang jarang dipakai
total Rp120.000 per bulan, dan paket internet bisa disesuaikan turun
Rp50.000 tanpa mengganggu operasional. Perawatan alat dijadwal
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ulang untuk mencegah kerusakan mendadak (biaya besar). Biaya tetap
turun sekitar Rp200.000—Rp300.000 per bulan, kecil tapi permanen.

Dampak akhir (ilustrasi sederhana):

Dengan 1.100 boks, pendapatan =~ Rp27.500.000. HPP baru~ 1.100 x
Rp14.520 = Rpl15.972.000. Margin kotor = Rpl11.528.000. Fee
platform kini lebih rendah karena komposisi kanal berubah; katakan
total fee =~ Rp330.000 (sebelumnya £Rp550.000). Biaya operasional
tetap setelah penyesuaian =~ Rp9.150.000. Laba bersih yang
sebelumnya seret menjadi sekitar Rp2.048.000-Rp2.300.000
(tergantung realisasi beberapa pos). Tidak ada kualitas yang
dikorbankan; pelanggan bahkan menilai kemasan lebih rapi dan
konsistensi rasa meningkat.

Pelajaran dari studi kasus ini bukan pada angka spesifiknya, melainkan
pada urutan berpikir: kunci porsi — kurangi waste — optimalkan
kanal — rapikan biaya tetap — ulangi siklus. Perbaikan kecil yang
konsisten mengalahkan “satu jurus sakti” yang jarang terjadi.

Menjaga Disiplin: Ritual Mikro yang
Menghemat Besar

Efisiensi bukan proyek sekali jadi; ia adalah kebiasaan. Sisihkan 10
menit setiap malam untuk meninjau tiga hal: pemakaian bahan utama,
selisih kas, dan pesanan besok. Ambil 30 menit setiap pekan untuk
mengecek tiga indikator: margin kontribusi per kanal, waste bahan,
dan beban biaya tetap bulan berjalan. Jika satu indikator menyimpang
lebih dari 10% dari rencana, jangan menunggu akhir bulan—ambil
tindakan kecil minggu itu juga: negosiasi pemasok, ganti menu
pendamping, atau sesuaikan batch produksi.
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Libatkan tim. Minta setiap orang mengusulkan satu ide penghematan
yang tidak menurunkan kualitas setiap bulan. Ide kecil menata ulang
rak bumbu agar mengurangi langkah, mengganti label yang lebih
awet, atau menstandarkan ukuran sendok sering berdampak nyata dan
menumbuhkan rasa memiliki. Ketika tim melihat ide mereka dipakai
dan hasilnya terukur, budaya efisiensi tumbuh tanpa paksaan.

Terakhir, pelihara visi nilai. Tujuan pengendalian biaya bukan
membuat produk “kurus” atau layanan “dingin”, melainkan
memastikan uang tersedia untuk hal-hal yang dihargai pelanggan: rasa
yang konsisten, pengantaran tepat waktu, kemasan yang bersih, dan
sapaan yang ramah. Setiap rupiah yang tidak boros bisa dialihkan
untuk memperkuat nilai itu.

Penutup: Efisiensi yang Menguatkan,
Bukan Mengorbankan

Mengendalikan biaya adalah seni menata prioritas (Prakoso, n.d.).
Kita belajar membedakan biaya tetap yang perlu dijinakkan dan biaya
variabel yang perlu diawasi detailnya. Kita membuang pemborosan
waktu tunggu, porsi yang lari, waste bahan, langganan yang terlupa
tanpa menyentuh inti nilai yang dicari pelanggan. Kita meningkatkan
produktivitas melalui ritme harian, cross-training, standar visual, dan
otomatisasi ringan. Dan kita melihat lewat studi kasus bahwa
perbaikan kecil yang beruntun mampu mengubah garis bawah, bahkan
saat harga jual tidak naik.

Di bab-bab sebelumnya, Anda telah menyusun anggaran (Bab 2),
menjaga arus kas (Bab 3), membangun pencatatan (Bab 4), memilih
modal (Bab 5), dan menetapkan harga yang adil (Bab 6). Bab 7 adalah
tali pengikatnya: efisiensi yang membuat semua keputusan itu
mendarat ke laba yang tinggal. Dengan disiplin sederhana dan
perhatian pada detail, bisnis Anda bukan hanya ramai, melainkan
Tangguh, mampu menghadapi sepi musiman, kenaikan harga bahan,
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atau perubahan tren tanpa kehilangan senyum ketika menyapa
pelanggan. Itu lah tanda profit sehat yang menopang bisnis kuat.
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BAB 9

Menabung, Berinvestasi, dan Merencanakan
Pengembangan Usaha

Pada bab-bab sebelumnya, Anda sudah menata fondasi: memisahkan
uang usaha dan pribadi, menyusun anggaran, menjaga arus kas,
mencatat dengan rapi, menetapkan harga yang sehat, dan
mengendalikan biaya. Kini saatnya membahas langkah berikutnya:
bagaimana menabung agar napas usaha panjang, berinvestasi supaya
kapasitas dan kualitas meningkat, sekaligus merencanakan
pengembangan dengan sadar risiko. Tujuan bab ini sederhana:
membantu Anda tumbuh tanpa tersedak modal, dan berani melangkah
tanpa bertaruh nasib bisnis pada keberuntungan semata.

Mengapa Tabungan Usaha Itu Penting

Tabungan usaha adalah bantalan. Ia bukan hiasan angka di rekening,
melainkan sabuk pengaman saat jalanan bergelombang. Dengan
tabungan, Anda bisa membayar sewa saat penjualan menurun,
membeli bahan ketika pemasok meminta pembayaran lebih cepat, atau
menalangi retur pelanggan tanpa panik. Tabungan juga memberi
kebebasan memilih dan menolak pesanan yang syarat pembayarannya
berbahaya, atau menunda diskon besar-besaran yang merusak citra
karena Anda tidak dikejar rasa “butuh uang hari ini”.

Cara yang paling mudah memulai adalah menetapkan kadar dana
darurat usaha. Banyak pemilik UMKM merasa nyaman berada di
kisaran 1-3 bulan biaya tetap. Jika biaya tetap Anda Rp9 juta per
bulan, target awal dana darurat adalah Rp9-27 juta. Angka ini tidak
harus tercapai dalam semalam; tabung secara bertahap, misalnya
menyisihkan porsi laba setiap bulan atau menyisihkan “bonus” saat
ada pekan penjualan yang kuat.
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Agar konsisten, gunakan pemisahan kantong. Selain rekening
operasional, buat sub-rekening untuk tiga tujuan: dana darurat, pajak,
dan perawatan/upgrade alat. Setiap kali ada pemasukan, otomatis
sisihkan persentase kecil ke tiga kantong itu. Ketika tagihan datang,
uangnya sudah siap di tempat yang tepat. Cara ini tampak sederhana,
tetapi secara psikologis ampuh mencegah “tangan gatal” mengambil
dana yang seharusnya tidak disentuh.

Untuk membantu disiplin, beberapa pemilik menerapkan rumus
ringan ala “profit-first” verst UMKM: misalnya 60% untuk biaya
operasional, 15% untuk HPP yang cepat diputar, 10% untuk
tabungan/upgrade, 10% untuk kompensasi pemilik, dan 5% untuk
pajak. Proporsinya bisa Anda sesuaikan dengan karakter usaha, tetapi
idenya sama: laba dan tabungan disisihkan dulu, bukan menunggu
“kalau ada sisa”.

Tabungan bukan sekadar menumpuk kas. Di belakangnya ada ritme
evaluasi. Setiap akhir bulan, lihat apakah saldo kantong-kantong itu
bergerak sesuai rencana. Jika tidak, jangan menyalahkan diri sendiri,
perbarui asumsi dan atur persentasenya. Yang penting adalah
kebiasaan menyisihkan secara konsisten, walau kecil.

Merencanakan Ekspansi Bisnis: Dari Ide ke
Peta Jalan

Ekspansi menggoda, apalagi ketika ulasan pelanggan positif dan
penjualan stabil. Namun pertanyaan yang perlu dijawab bukan “bisa
atau tidak,” melainkan “layak atau tidak” dalam sudut pandang arus
kas dan kemampuan operasional. Ekspansi yang baik selalu melalui
tiga tahap: uji kecil, ukuran menengah, dan baru kemudian loncatan
besar.

Uji kecil bisa berupa memperpanjang jam buka satu jam di hari ramai,
menambah satu menu premium untuk mengukur daya beli, atau
membuka kanal tambahan seperti pre-order kantor terdekat.
-
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Tujuannya mencari sinyal: apakah pasar merespons, apakah dapur bisa
mengikuti, dan bagaimana dampaknya pada kas. Jika sinyalnya bagus
dan operasi tidak tersengal, baru naik ke ukuran menengah: misalnya
menambah kapasitas alat, menyewa asisten paruh waktu, atau
mencoba cloud kitchen di area lain. Loncatan besar, membuka cabang
fisik sebaiknya dilakukan ketika data kecil sudah meyakinkan dan
sistem kerja sehari-hari relatif stabil.

Apa saja yang harus ada di peta jalan ekspansi? Pertama, alasan pasar
yang jelas: siapa pelanggan sasaran, kebutuhan apa yang Anda penuhi,
dan bagaimana Anda berbeda dari opsi yang ada. Kedua, proyeksi
sederhana: tambahan penjualan yang realistis, HPP dan biaya variabel
yang menyertai, serta estimasi biaya tetap tambahan. Ketiga, rencana
orang dan proses: siapa yang memegang peran kunci, apa standar
operasional yang harus sama di semua lokasi, dan alat kontrol apa
yang Anda gunakan (checklist, foto standar porsi, dashboard
penjualan harian). Keempat, rencana keluar jika tidak sesuai harapan:
kapan ekspansi dievaluasi, tanda-tanda apa yang membuat Anda
menunda atau menutup percobaan, dan bagaimana meminimalkan
kerugian.

Jangan lupakan lokasi dan kanal. Tidak semua pertumbuhan harus
berbentuk toko baru. Memperkuat kanal langsung, memanfaatkan
komunitas kantor atau sekolah sekitar, atau bekerja sama dengan event
lokal kadang memberi dampak yang sama besarnya dengan biaya yang
jauh lebih hemat daripada membuka cabang penuh.

Investasi pada Alat Produksi, SDM, dan
Inovasi Produk

Investasi bukan cuma membeli mesin besar. Dalam skala UMKM,
investasi yang tepat sasaran bisa berupa alat sederhana yang
menghemat 10 menit per batch, pelatihan singkat yang memperbaiki
kecepatan dan konsistensi tim, atau riset resep yang membuat produk
lebih stabil dan punya nilai jual lebih tinggi. Intinya: investasi adalah
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penggunaan uang hari ini untuk mendapatkan manfaat yang berulang
di masa depan.

Mari lihat tiga wilayah investasi yang paling berdampak.

Alat produksi. Ukur dampaknya terhadap tiga hal: waktu, biaya
variabel, dan kualitas. = Misalnya, Dapur Santai  Pagi
mempertimbangkan membeli penggoreng tekanan yang mempercepat
waktu matang dan mengurangi serapan minyak. Jika alat itu
mempercepat produksi 20% dan menurunkan biaya minyak 8% per
porsi, manfaatnya langsung terlihat pada margin kontribusi. Namun
alat juga membawa konsekuensi: perawatan, listrik/gas, dan tenor
pendanaan bila dibeli kredit. Cocokkan usia manfaat alat dengan tenor,
jangan membiayai alat tiga tahun dengan cicilan mingguan yang
mencekik kas. Bila masih ragu, pertimbangkan sewa selama 1-3 bulan
sebagai uji manfaat. Lebih baik mencoba dan belajar, daripada
menyesal lama.

Sumber daya manusia. Sering kita mengira “menambah orang” pasti
menambah biaya tetap. Benar. Tetapi menaikkan keterampilan orang
yang ada kadang memberi hasil yang setara tanpa menambah kepala.
Pelatihan cross-training (helper bisa produksi dan packing; barista
bisa kontrol stok sirup), standar visual porsi, dan kuis singkat tiap
minggu tentang SOP bisa menaikkan output per jam tanpa
menurunkan kualitas. Jika jam ramai membuat antrean panjang,
merekrut paruh waktu di jam tertentu kerap lebih efisien dibanding
menambah karyawan penuh waktu. Produktivitas bukan soal memeras
tenaga, melainkan menyusun kerja agar setiap menit menghasilkan
nilai.

Inovasi produk. Inovasi tidak selalu berarti menu baru yang “wow”. Ia
bisa berarti versi ekonomis untuk jam sepi, bundle yang memadukan
item tinggi margin, atau kemasan hemat yang tetap rapi. Tetapkan
ritme inovasi kecil, misalnya satu eksperimen setiap dua minggu dan
ukur dampaknya: seberapa cepat laku, berapa margin, bagaimana
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komentar pelanggan. Inovasi yang konsisten membangun daya saing
tanpa mengacaukan dapur.

Sebelum mengeksekusi investasi, lakukan mini-analisis kelayakan
yang membumi: berapa biaya awal (termasuk instalasi), berapa
penghematan atau tambahan margin per unit, berapa unit yang realistis
terjual per bulan, dan berapa lama balik modal (payback period).
Payback bukan satu-satunya ukuran, tetapi ia memberi gambaran
apakah investasi itu lebih mirip “tabungan berjangka” atau “lubang”
di kas.

Manajemen Risiko dan Perencanaan Darurat

Setiap rencana baik harus berdamai dengan kenyataan: hal tak terduga
bisa datang kapan saja. Manajemen risiko bukan menolak risiko,
melainkan mengenali, mengurangi, dan menyiapkan respon agar
dampaknya tidak menghantam bisnis terlalu keras (Guritno &
Tanuputri, 2024).

Mulailah dengan membuat daftar risiko utama Anda: pemasok utama
terlambat, lonjakan harga bahan, alat produksi rusak, tim kunci sakit,
masalah keamanan data pesanan, atau perubahan kebijakan platform.
Untuk masing-masing, catat kemungkinan dan dampaknya. Fokus
pada kombinasi kemungkinan tinggi dan dampak berat—di situlah
perhatian pertama Anda.

Beberapa langkah mitigasi yang sering efektif di UMKM:

1. Diversifikasi pemasok. Punya dua pemasok untuk bahan kritikal,
meski salah satunya sedikit lebih mahal. Biaya kecil ini adalah
premi atas ketenangan.

2. Perawatan alat terjadwal. Ganti gasket, bersihkan filter, cek
kabel panas. Kerusakan mendadak biasanya lebih mahal daripada
perawatan kecil yang rutin.
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3. Prosedur pencadangan data. Simpan cadangan catatan
keuangan dan data pelanggan di cloud; jangan hanya di satu
ponsel. Jika perangkat hilang, bisnis tidak ikut “hilang”.

4. SOP keamanan dan kebersihan. Standar yang jelas mengurangi
risiko komplain dan penutupan sementara.

5. Asuransi sederhana. Untuk lokasi fisik atau alat bernilai
menengah, asuransi kebakaran/kerusakan bisa menjadi
penyangga yang masuk akal.

6. Kebijakan DP dan kredit. Uang muka untuk pesanan khusus dan
batas kredit yang tegas memperpendek siklus kas dan menahan
risiko gagal bayar.

Selain mitigasi, siapkan rencana darurat satu halaman: siapa yang
dihubungi kalau listrik padam, di dapur siapa yang mengambil alih
jika koki utama sakit, pemasok cadangan mana yang bisa mengirim
dalam 24 jam, dan dari rekening mana dana darurat diambil.
Tempelkan di tempat yang mudah terlihat. Saat krisis, Anda tidak
punya waktu merumuskan rencana; Anda butuh mengeksekusi
rencana.

Iustrasi Terpadu: Dapur Santai Pagi
Menabung dan Bertumbuh

Mari rangkai contoh agar lebih konkret. Dapur Santai Pagi
menetapkan target dana darurat Rp18 juta (sekitar dua bulan biaya
tetap). Dengan pendapatan stabil, mereka menyisihkan 10% dari laba
kotor tiap bulan ke kantong dana darurat dan 5% ke kantong
perawatan/upgrade. Dalam enam bulan, dana darurat mencapai Rp12
juta; masih kurang, tetapi sudah cukup menenangkan untuk
mengambil uji investasi kecil.

Uji tersebut berupa sewa penggoreng tekanan selama tiga bulan. Biaya
sewanya Rp700 ribu per bulan, pemasangan Rp300 ribu sekali. Hasil
percobaan menunjukkan waktu goreng turun 20% dan minyak turun
7% per porsi. Pada volume 1.200 boks per bulan, penghematan
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minyak sekitar Rp504 ribu; tambahan kapasitas memungkinkan
penjualan bertambah 80 boks tanpa overtime, memberi margin
kontribusi tambahan sekitar Rp760 ribu. Secara kasar, manfaat
bulanan +Rp1,26 juta dengan biaya sewa Rp700 ribu, masuk akal.
Setelah tiga bulan dan angka konsisten, Dapur Santai Pagi
memutuskan membeli alat tersebut memakai kombinasi tabungan
upgrade dan tenor 12 bulan yang setara dengan biaya sewa. Hasilnya,
beban tetap tidak melonjak, manfaat tetap tinggal, dan arus kas tetap
nyaman.

Di sisi ekspansi, mereka menahan diri untuk tidak langsung membuka
cabang. Sebagai gantinya, mereka membuka kanal pre-order kantor di
area lain: pengantaran sekali sehari dengan minimum 25 boks. Uji
selama empat minggu menunjukkan rata-rata 28-35 boks per hari
kerja dengan komplain rendah. Setelah proses stabil, SOP packing,
jadwal driver, dan mise en place pagi, barulah mereka
mempertimbangkan cloud kitchen kecil di area tersebut, bukan toko
penuh. Investasi lebih ringan, dampak pada arus kas lebih mudah
ditebak, dan jika performa turun, “menutup” cloud kitchen jauh lebih
mudah daripada memindahkan toko.

Selama proses ini, mereka tetap menambah dana darurat sampai batas
target 2 bulan. Ketika suatu akhir pekan alat utama bermasalah,
rencana darurat menuntun langkah: produksi dialihkan sementara ke
menu panggang, pemasok cadangan mengirim ayam marinasi, dan
teknisi dipanggil. Penjualan turun dua hari, tetapi usaha tidak lumpubh,
karena dana darurat menalangi biaya mendesak. Di minggu
berikutnya, mereka menyisihkan waktu meninjau daftar risiko, bukti
bahwa rencana darurat bukan dokumen sekali jadi, melainkan
kebiasaan.

Penutup: Tumbuh Pelan yang Pasti
Menabung dan berinvestasi bukan dua kegiatan terpisah; keduanya
saling menopang. Tabungan memberi keberanian  untuk
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bereksperimen kecil dan ketenangan saat dunia berbelok. Investasi
yang tepat sasaran mengubah tabungan menjadi mesin nilai, waktu
lebih singkat, biaya variabel lebih rendah, kualitas lebih konsisten. Di
atas itu, rencana ekspansi yang bertahap. Uji kecil, ukuran menengah,
baru loncatan, membiarkan data memimpin ego. Dan ketika risiko
mengetuk, rencana darurat yang sederhana mengubah kepanikan
menjadi langkah-langkah terstruktur.

Jika Anda membawa satu pesan dari bab ini, biarlah ini: tumbuhlah
seterang data yang Anda miliki. Sisihkan kecil tapi rutin, uji manfaat
sebelum membeli, dan biarkan kebiasaan baik (bukan keberuntungan)
yang mendorong usaha Anda ke bab berikutnya. Dengan cara itu,
profit sehat yang sudah Anda perjuangkan tidak cepat menguap,
melainkan menjadi fondasi bisnis kuat yang terus belajar,
beradaptasi, dan bertumbuh, satu keputusan sadar pada satu waktu.
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BAB 10

Digitalisasi Keuangan untuk UMKM

Dalam bab-bab sebelumnya, kita menekankan pentingnya anggaran,
arus kas, pencatatan, pengendalian biaya, dan tabungan. Semua itu
bisa dijalankan dengan buku tulis dan kalkulator. Banyak UMKM
memang memulai dari sana. Namun saat transaksi bertambah, kanal
penjualan beragam, dan tim mulai bertambah, cara manual sering
kewalahan. Di sinilah digitalisasi keuangan menjadi teman terbaik:
bukan menggantikan nalar bisnis Anda, melainkan memperkuatnya
dengan ketepatan, kecepatan, dan jejak data yang rapi. Bab ini
membahas manfaat utama menggunakan aplikasi keuangan, meninjau
contoh alat akuntansi sederhana yang relevan untuk UMKM, dan
menutup dengan panduan keamanan data serta literasi digital
keuangan agar transformasi ini melaju tanpa tersandung risiko
(Evangeulista et al., 2023).

Mengapa Beralih ke Aplikasi Keuangan?

Bayangkan kegiatan yang dulu menghabiskan satu jam untuk
menjumlah penjualan harian, menempel struk, dan memindahkan
angka ke spreadsheet, kini selesai dalam 10-15 menit. Aplikasi
keuangan membantu mengotomatiskan pekerjaan repetitif sehingga
waktu Anda kembali ke dapur, etalase, atau pelanggan. Manfaatnya
bisa dirasakan di tiga wilayah.

Pertama, akurasi dan konsistensi. Input yang dicatat real time setiap
transaksi, setiap pengeluaran, setiap invoice, mengurangi lupa dan
salah ketik. Banyak aplikasi memberi fitur kategori yang konsisten
(chart of accounts), sehingga laporan bulanan jauh lebih bersih. Fitur
foto bukti membuat struk tidak “berjalan” ke mana-mana.
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Kedua, visibilitas dan keputusan cepat. Dashboard sederhana
menunjukkan penjualan hari ini, saldo kas, piutang yang jatuh tempo,
dan tren biaya utama. Ketika ada penyimpangan, misalnya HPP
merayap naik, anda melihatnya minggu ini, bukan di akhir bulan saat
semuanya sudah telanjur.

Ketiga, kolaborasi dan kepatuhan. Tim bisa mencatat dari perangkat
masing-masing dengan hak akses yang berbeda: kasir mencatat
penjualan, admin memverifikasi bukti, pemilik meninjau ringkasan.
Data yang rapi mempermudah pengajuan pembiayaan, perhitungan
pajak, hingga kerja sama dengan mitra.

Digitalisasi bukan berarti “pindah total dalam sehari”. Banyak UMKM
berhasil dengan pendekatan bertahap: mulai dari pencatatan penjualan
dan pengeluaran di aplikasi, lalu tambahkan modul stok, invoice,
hingga integrasi perbankan jika sudah siap. Kuncinya tetap sama
seperti pembukuan manual: disiplin input harian dan rekonsiliasi
berkala.

Contoh Tools Akuntansi Sederhana untuk
UMKM

Tidak ada satu aplikasi yang cocok untuk semua. Pilihan terbaik
bergantung pada jenis usaha, jumlah transaksi, kanal penjualan, dan
anggaran. Berikut gambaran praktis tiga kategori populer yang sering
dipakai pelaku UMKM di Indonesia.

Aplikasi pencatatan kas harian (contoh: BukuKas/BukuWarung).

Kelebihannya adalah kemudahan. Antarmuka dirancang untuk
pemilik usaha yang ingin langsung mencatat uang masuk/keluar,
membuat tagihan sederhana, dan memantau piutang-utang. Fitur
ekspor ke Excel membantu saat Anda ingin menyusun laporan
bulanan. Cocok untuk tahap awal, warung, kedai, jasa mandiri, dan
usaha rumahan yang mulai menumbuhkan kebiasaan catat harian.

-
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Aplikasi pembukuan berbasis cloud untuk UMKM (contoh:
Mekari Jurnal).

Level berikutnya menyediakan pembukuan accrual yang lebih
lengkap: penjualan dan pembelian berbasis invoice, manajemen
persediaan, multi-gudang, multi-pengguna, dan laporan standar (laba
rugi, neraca, arus kas) secara otomatis. Kelebihannya adalah struktur
kategori akun rapi, kontrol stok lebih baik, dan integrasi dengan POS
atau marketplace tertentu. Cocok untuk usaha yang mulai tumbuh,
memiliki banyak SKU, atau butuh laporan yang siap untuk diaudit.

Aplikasi akuntansi global dengan ekosistem luas (contoh:
QuickBooks Online).

Kekuatan utamanya ada pada integrasi dan skalabilitas. Modul
invoice, bank feed (rekonsiliasi otomatis dari mutasi bank), pajak
sederhana, dan pelaporan bisa dikombinasikan dengan berbagai
aplikasi pihak ketiga. Cocok jika usaha Anda mulai menjangkau klien
korporat, memiliki banyak transaksi nontunai, atau membutuhkan
otomasi yang lebih dalam.

Bagaimana memilih? Uji coba selama 14-30 hari akan lebih jujur
daripada brosur. Buat skenario kecil—catat penjualan satu minggu,
input pengeluaran, buat invoice, dan lihat laporan. Nilai empat hal:
kemudahan input, kejelasan laporan, biaya langganan vs manfaat, dan
dukungan pelanggan. Jika tim Anda nyaman dan laporan menjawab
pertanyaan manajerial, itulah kandidat terbaik.

Integrasi Kasir, Stok, dan Perbankan

Digitalisasi terasa “klik” ketika sistem saling bicara. POS (point of
sale) yang terhubung ke pembukuan menghindari input ganda. Setiap
transaksi masuk ke jurnal secara otomatis, stok berkurang sesuai
resep/komposisi, dan kas tercatat tanpa menyalin angka manual. Jika
aplikasi mendukung bank feed, mutasi rekening masuk ke sistem dan
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Anda tinggal mencocokkan (matching). Rekonsiliasi bank yang dulu
makan waktu jadi pekerjaan ringkas mingguan.

Untuk usaha makanan, integrasi resep dan stok sangat membantu.
Ketika satu porsi terjual, stok bahan turun otomatis sesuai BOM (bill
of materials). Dari waktu ke waktu, Anda bisa membandingkan stok
“seharusnya” dengan stok fisik untuk mendeteksi kebocoran atau porsi
yang lari. Di sisi biaya, Anda juga melihat HPP per porsi lebih nyata
karena harga bahan selalu diperbarui.

Keamanan Data dan Literasi Digital
Keuangan

Semakin banyak data bergerak di aplikasi, semakin penting keamanan
dan literasi digital. Ada beberapa prinsip dasar yang perlu menjadi
kebiasaan tim.

Gunakan otentikasi ganda (2FA) dan manajemen akses.

Aktitkan 2FA di aplikasi penting: pembukuan, email, dan perbankan.
Tetapkan hak akses per peran; kasir tidak perlu melihat laporan laba
rugi, sementara pemilik tidak perlu kata sandi kasir. Jika ada anggota
keluar, segera cabut aksesnya.

Buat cadangan data dan arsip bukti.

Meski aplikasi cloud mencadangkan data, biasakan arsip internal:
unduh laporan bulanan (PDF/Excel), simpan di folder cloud Anda, dan
arsipkan foto bukti transaksi. Prinsip 3-2-1 sederhana : tiga salinan,
dua media, satu off-site yang membuat Anda tetap tenang saat
perangkat hilang.
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Peka terhadap penipuan digital.

Ajari tim mengenali tautan palsu, email phising, dan permintaan OTP
yang mencurigakan. Prosedur sederhana bisa menyelamatkan banyak:
“tidak pernah membagikan OTP,” “memverifikasi permintaan transfer
melalui panggilan resmi,” dan “mengecek ulang domain email
pengirim.”

Junjung tinggi privasi pelanggan.

Data alamat, nomor telepon, atau preferensi pesanan adalah tanggung
jawab Anda. Jangan membagi data itu sembarangan untuk promosi.
Gunakan daftar siaran resmi dengan izin pelanggan, dan berikan opsi
keluar (unsubscribe) yang jelas.

Akhirnya, literasi digital bukan semata soal alat, tetapi kebiasaan
membaca data. Jadwalkan “rapat angka” singkat setiap pekan: lihat
penjualan per kanal, HPP, biaya variabel utama, dan piutang jatuh
tempo. Tanyakan satu hal: “Keputusan kecil apa yang akan kita ambil
minggu ini berdasarkan data?” Ketika budaya ini tumbuh, aplikasi
menjadi “kaca spion dan speedometer” yang Anda tengok secara alami
saat mengemudi bisnis.

Menutup Bab: Digital sebagai Pengungkit,
Bukan Pengganti

Digitalisasi keuangan adalah pengungkit untuk kebiasaan baik yang
sudah Anda bangun: anggaran (Bab 2), arus kas (Bab 3), pencatatan
(Bab 4), harga (Bab 6), dan efisiensi (Bab 7). Alat digital tidak
menyelesaikan masalah jika kebiasaan dasarnya belum ada. Mulailah
kecil, pilih satu-dua proses untuk diotomasi, ukur manfaatnya, lalu
lanjutkan. Tujuannya bukan aplikasi yang “paling canggih,”
melainkan proses yang paling patuh: konsisten, bisa ditelusuri, dan
memberi bahan keputusan yang tajam. Ketika itu tercapai, bisnis lebih
siap naik kelas, bukan karena ramai saja, melainkan karena angka
berbicara jernih setiap hari.
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BAB 11

Membangun Mindset Finansial yang Sehat

Setelah angka-angka kita tertib, harga, HPP, arus kas, pencatatan,
efisiensi, dan digitalisasi, ada satu fondasi yang menentukan apakah
semua itu bertahan: mindset finansial. Mindset bukan sekadar pikiran
positif; ia adalah kumpulan kebiasaan, disiplin, dan cara memandang
uang yang membimbing keputusan saat situasi tidak sempurna. Bab
ini mengajak Anda membentuk kebiasaan keuangan para pengusaha
yang tahan banting, mengelola utang dan gaya hidup dengan dewasa,
bersahabat dengan kegagalan, dan menanamkan etika serta tanggung
jawab sosial sebagai kompas jangka panjang.

Disiplin dan Kebiasaan Keuangan Pengusaha
Sukses

Disiplin adalah jembatan antara niat dan hasil. Dalam konteks
keuangan UMKM, disiplin tampak dalam kebiasaan kecil yang
diulang: menutup kas harian, rekonsiliasi mingguan, anggaran
bulanan, serta rapat angka singkat. Pengusaha yang konsisten dengan
empat ritme ini jarang sekali “terkejut” oleh tagihan. Mereka sudah
melihat tanda-tanda seminggu sebelumnya (Santi et al., 2023).

Kebiasaan lain yang membentuk mindset sehat adalah memisahkan
uang usaha dan pribadi tanpa negosiasi. Gaji pemilik ditetapkan di
awal, bukan ditarik sesuka hati. Ketika bisnis sedang bagus, gaji tidak
serta-merta melonjak; kenaikan gaji pemilik mengikuti ritme yang
sama dengan kenaikan kinerja, bukan mengikuti emosi. Hal ini
menjaga kas tetap berbicara jujur.

Pengusaha yang disiplin juga membaca angka untuk bertindak, bukan
untuk cemas. Begitu data menunjukkan HPP merayap naik, ia

|
PROFIT SEHAT, BISNIS KUAT 80



meninjau pemasok, porsi, atau resep. Ketika piutang mendekati jatuh
tempo, ia menagih sopan dengan prosedur yang sudah disiapkan.
Angka menjadi alat tindakan kecil yang cepat, bukan drama yang
menunda keputusan.

Terakhir, mindset sehat mengandung rasa ingin tahu. Alih-alih
mengatakan “memang begini”’, mereka bertanya “apa satu hal yang
bisa diperbaiki minggu ini?” Satu perbaikan kecil setiap pekan berarti
52 perbaikan dalam setahun, itulah kekuatan akumulasi.

Mengelola Utang dan Gaya Hidup

Utang adalah alat, bukan musuh. Kita sudah membahas di Bab 5
bahwa pinjaman masuk akal bila imbal hasil lebih besar daripada biaya
modal dan cicilan aman terhadap arus kas. Mindsetnya: pinjam untuk
mencetak kapasitas, bukan untuk menutup lubang kebiasaan. Bila
utang selalu digunakan untuk menambal biaya operasional yang boros,
masalahnya bukan kurang modal, masalahnya ada pada struktur biaya
atau harga.

Pengusaha yang matang juga menahan diri terhadap inflasi gaya
hidup. Saat omzet naik, godaan mengganti ponsel, kendaraan, atau
dekorasi toko sering menyeruak. Mindset sehat menempatkan
prioritas pada tabungan usaha, dana darurat, dan investasi produktif
sebelum peningkatan konsumsi. Bukan berarti Anda tidak boleh
menikmati hasil, justru menikmati hasil itu penting, namun dilakukan
setelah benteng keuangan bisnis berdiri. Prinsipnya mirip dengan pola
“profit-first” yang Anda terapkan: sisihkan dulu untuk usaha, barulah
mengatur ruang untuk gaya hidup.

Jika Anda sudah memiliki utang, tetapkan peta pelunasan yang
realistis. Dahulukan utang berbunga paling tinggi, pertahankan catatan
rapih, dan hindari membuka fasilitas baru untuk menutup cicilan lama
kecuali proses refinancing yang benar-benar menurunkan beban bunga
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dan memberi ruang napas tanpa memperpanjang tenor secara tidak
sehat.

Menghadapi Kegagalan dengan Bijak

Tidak ada perjalanan usaha tanpa tersandung. Resep baru yang tidak
laku, promosi yang sepi, atau alat yang gagal di hari besar, semua bisa
terjadi. Mindset finansial yang sehat memandang kegagalan sebagai
biaya belajar yang dibatasi. Artinya, Anda menetapkan batas kerugian
sebelum eksperimen dimulai. Jika uji menu baru hanya dialokasikan
2% dari anggaran promosi, maka ketika tidak berhasil, Anda menutup
buku dan menyerap pelajaran tanpa merusak kas operasional.

Cara berpikir ini melahirkan keberanian untuk menguji kecil sebelum
melompat besar. Seperti di Bab 8, lakukan percobaan terukur,
kumpulkan data selama 1-4 minggu, lalu putuskan lanjut, ubah, atau
hentikan. Siklus cepat mengurangi “biaya emosi”. Semakin lama
menunda keputusan, semakin mahal ongkosnya. Di saat yang sama,
catat dan bagikan pelajaran kepada tim: apa asumsi yang benar, apa
yang meleset, dan apa yang akan dilakukan berbeda di percobaan
berikutnya.

Kegagalan juga mengajar soal cadangan. Pengusaha yang bertahan
selalu punya rencana darurat: dana tunai minimum, pemasok
alternatif, SOP pengganti, dan jalur komunikasi dengan pelanggan
saat ada keterlambatan. Dengan rencana ini, kegagalan menjadi
gangguan sementara, bukan bencana.

Etika dan Tanggung Jawab Sosial dalam
Bisnis
Mindset finansial yang sehat tidak berhenti pada angka; ia menyentuh

cara angka itu dihasilkan. Etika adalah pagar agar bisnis tumbuh tanpa
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merusak kepercayaan dan kepercayaan adalah aset yang nilainya sulit
dihitung namun mahal hilangnya.

Pertama, kejujuran dalam kualitas dan porsi. Jika Anda menjanjikan
ayam 120 gram, itulah yang harus diterima pelanggan. Menyusutkan
porsi diam-diam mungkin memberi margin jangka pendek, tetapi
merusak reputasi jangka panjang. Lebih baik mengomunikasikan
penyesuaian harga atau membuat versi paket ekonomis yang jelas
perbedaannya.

Kedua, transparansi pada karyawan dan mitra. Gaji tepat waktu, jam
kerja yang adil, dan catatan yang bisa diaudit menciptakan lingkungan
kerja yang sehat. Bila ada perubahan kebijakan, jelaskan alasannya.
Tim yang dipercaya akan menjaga proses dan pelanggan untuk Anda.

Ketiga, kepatuhan pajak dan perizinan. Kewajiban ini bukan sekadar
beban; ia tiket untuk mengakses program formal pembiayaan,
kemitraan korporat, dan bantuan pemerintah. Kepatuhan juga
menghindarkan dari biaya “tak terduga” yang sering datang di saat
paling tidak tepat.

Keempat, tanggung jawab sosial yang relevan. Anda tidak harus
menyisihkan persentase besar untuk donasi. Terkadang dampak
terbesar datang dari hal dekat: menyerap pemasok lokal, mengurangi
plastik sekali pakai, memberi pelatihan dasar kebersihan pada tim,
atau menawarkan program magang pelajar. Tindakan kecil yang
konsisten membangun hubungan yang kuat dengan komunitas dan
pada akhirnya memperluas pasar Anda.

Etika juga menyentuh privasi data (dibahas di Bab 9). Menghormati
data pelanggan, tidak menyalahgunakan kontak untuk spam, dan
menjaga keamanan sistem adalah wujud tanggung jawab yang
langsung terasa di era digital.
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Mengikat Semua Bab: Mindset sebagai Sistem
Operasi

Jika bab-bab sebelumnya adalah aplikasi, anggaran, arus Kkas,
pencatatan, harga, efisiensi, digital, maka mindset adalah sistem
operasinya. Tanpa OS yang benar, aplikasi terbaik pun sering crash.
Mindset finansial yang sehat terdiri dari:

1. Kesadaran angka: mengandalkan data saat memutuskan, bukan
sekadar perasaan.

2. Kebiasaan sederhana: catat harian, rekonsiliasi mingguan,
anggaran bulanan.

3. Keberanian terukur: uji kecil, evaluasi cepat, dan belajar dari
hasil.

4. Kerendahan hati profesional: memperbaiki proses ketika data
berbicara, bukan membela ego.

5. Kompas etika: mengejar laba dengan cara yang membuat Anda
bangga menyebut nama usaha sendiri.

Mindset ini tidak lahir dari seminar, melainkan dari latihan harian.
Mulailah besok pagi: tutup kas harian dengan rapi, cek tiga angka
kunci, dan pilih satu tindakan kecil untuk memperbaiki minggu ini.
Ketika tindakan kecil itu diulang, Anda akan melihat perubahan besar:
angka tidak lagi menakutkan, keputusan lebih tenang, dan usaha
bertumbuh dengan tulang punggung yang kuat.

Pada akhirnya, Profit Sehat, Bisnis Kuat bukan hanya judul buku, ia
adalah kebiasaan. Dengan digitalisasi yang bijak (Bab 9) dan mindset
finansial yang sehat (Bab 10), Anda membangun usaha yang tidak
sekadar ramai, tetapi tangguh, beretika, dan berkelanjutan. Dan itu
lebih dari sekadar omzet. Itu adalah warisan terbaik dari seorang
pengusaha.
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