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Nama   : Muhammad Noorridho Ilmansyah 

NRP   : 02411440000103 

Pembimbing  :  Naning Aranti Wessiani, S.T., M.M. 

 

ABSTRAK 

Sepakbola merupakan olahraga yang paling populer di dunia. Pada era 

globalisasi seperti sekarang ini sepakbola bukan hanya soal menang atau kalah. 

Sepakbola kini sudah menjadi sebuah industri. Setiap klub sepakbola saat ini tidak 

hanya mengejar kemenangan saja, melainkan juga mengejar keuntungan dari bisnis 

sepakbola. Saat ini sepakbola Indonesia juga sudah memasuki era industri. 

Berdasarkan Peraturan Menteri Dalam Negeri Nomor 22 tahun 2011 yang 

menyatakan bahwa klub olahraga profesional dilarang menggunakan APBD dalam 

pendanannya membuat setiap klub sepakbola profesional di Indonesia mandiri 

dalam pendanaannya. Selain dituntut untuk mandiri dalam pendaannya, klub 

sepakbola di Indonesia juga harus lolos standarisasi AFC Club Licensing sebagai 

syarat sebuah klub telah dianggap benar-benar profesional. Oleh karena itu, 

penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk membentuk suatu sistem pengukuran 

kinerja terintegrasi dengan metode Balance Scorecard (BSC).  Balanced Scorecard 

dianggap cocok untuk manajemen olahraga karena mampu menampilkan tidak 

hanya perspektif finansial namun juga visi dan strategi yang sangat krusial dalam 

bidang olahraga. Dengan target nilai yang terhubung ke perspektif non finansial 

seperti pelanggan, proses bisnis internal serta pembelajaran dan pertumbuhan. 

Perancangan sistem pengukuran kinerja dengan menggunakan balance scorecard 

didasarkan pada visi, misi, proses bisnis dari klub sepakbola, dan standarisasi AFC 

Club Licensing. Berdasarkan hal-hal tersebut didapatkan 15 strategi objektif dengan 

2 strategi objektif pada perspektif finansial, 2 strategi objektif pada perspektif 

pelanggan, 6 strategi objektif pada perspektif proses bisnis internal, dan 5 strategi 

objektif pada perspektif pembelajaran dan pertumbuhan. Setelah didapatkan 
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strategi objektif lalu dirumuskan menjadi KPI. KPI yang didapat berjumlah 31 

dengan rincian 5 KPI dari perspektif finansial, 4 KPI dari perspektif pelanggan, 12 

KPI dari perspektif proses bisnis internal dan 10 perspektif pembelajaran dan 

pertumbuhan. Setelah didapatkan KPI kemudian dilakukan pembobotan yang 

dilakukan oleh 10 expert di bidang sepakbola Indonesia. Berdasarkan pembobotan 

oleh expert diketahui bahwa perspektif dengan pembobotan tertinggi adalah 

perspektif finansial dengan bobot 0,438. Hal ini sesuai dengan tujuan klub 

sepakbola yang mengutamakan sisi finansial yang lancar agar dapat menopang 

proses bisnisnya. 

Kata kunci: Sport Management, Balance Scorecard, Manajemen Kinerja, Key 

Performance Indicator
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ABSTRACT 

Football is the most popular sports in the world. In the globalization era like 

nowadays football is not only about win and lose. Now, football is an industry. 

Every football club today is not only pursuing the victory, but also pursuing the 

profit from football industry. Indonesia football now is currently entered the 

industrial era of football. Based on the Minister of Internal Affairs Regulation no 

22 year 2011 stating that every professional sports club are prohibited using APBD 

for sources of funding. That regulation makes every football club in Indonesia must 

be independent for its sources of funding. Besides being independent in funding, 

every football club in Indonesia must passed the AFC Club Licensing 

standardization as a condition of a club has been a clearly professional. Therefore, 

this study was conducted with the aim to establish an integrated performance 

measurement system with Balance Scorecard (BSC) method. Balanced scorecard is 

suitable for sport businesses because it is capable of presenting not only the 

financial processes but also the elements of vision and strategy so crucial in sports. 

With the designation of a target value connected to non-financial perspectives, the 

customer, learning and growth, and internal structural perspectives connected to 

organisational performance can also become quantifiable and through the assigned 

indicators the development tendency can be measured and controlled. The design 

of performance measurement system using balance scorecard is based on vision, 

mission, business process from football club, and AFC Club Licensing 

standardization. Based on those objectives, there are 15 objective strategies with 2 

objective strategies in the financial perspective, 2 objective strategies on customer 

perspective, 6 objective strategies on the internal business process perspective, and 
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5 objective strategies on the learning and growth perspective. After obtained the 

objective strategy and then formulated into KPI. KPI obtained amounted to 31 with 

details of 5 KPI from financial perspective, 4 KPI from customer perspective, 12 

KPI from internal business process perspective and 10 learning and growth 

perspective. After obtaining KPI then performed the weighting done by 10 experts 

in the field of Indonesian football. Based on the weighting by the expert is known 

that the perspective with the highest weighting is the financial perspective with a 

weight of 0.438. This is in accordance with the goals of football clubs that prioritize 

the smooth financial side in order to sustain the business process. 

Kata kunci: Sport Management, Balance Scorecard, Performance Management, 

Key Performance Indicator
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

Pada bab 1 akan dijelaskan mengenai latar belakang dilakukannya 

penelitian, permasalahan yang akan diselesaikan, tujuan, manfaat, serta ruang 

lingkup dari penelitian yang dilakukan. Selain itu juga disampaikan sistematika 

penulisan yang digunakan dalam laporan penelitian 

 

1.1   Latar Belakang 

Sepakbola adalah olahraga yang paling populer di dunia. Berbicara tentang 

olahraga tentu pikiran yang pertama kali terlintas di sebagian besar orang adalah 

sepakbola. Baik berusia muda atau tua, laki-laki atau perempuan, maupun di 

seluruh berbagai penjuru dunia manapun tentu mengetahui olahraga yang 

dimainkan dengan satu bola yang diperebutkan oleh dua puluh dua pemain. Bahkan 

di beberapa negara sepakbola dianggap sebagai agama kedua. Berdasarkan data 

yang didapat dari website www.pledgesports.org sepakbola merupakan olahraga 

dengan jumlah penggemar terbanyak di dunia dengan jumlah penggemar sebanyak 

3,5 Miliar yang tersebar di berbagai penjuru dunia. 

 

Tabel 1. 1 Daftar 10 cabang olahraga dengan penggemar terbanyak di dunia 

Pering

kat 

Cabang Olahraga Jumlah 

Penggemar 

Tempat Cabang 

Olahraga tersebut 

Populer 

1 Sepakbola 3,5 Miliar Eropa,Asia,Afrika

,Amerika 

2 Kriket 2,5 Miliar Asia,Australia,Ing

gris Raya 

3 Hoki Lapangan 2 Miliar Eropa,Asia,Afrika

,Australia 

4 Tenis Lapangan 1 Miliar Eropa,Asia,Ameri

ka 
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5 Voli 900 Juta Eropa,Asia,Ameri

ka,Australia 

6 Tenis Meja 850 Juta Eropa,Asia,Afrika

,Amerika 

7 Baseball 500 Juta Amerika,Jepang 

8 Golf 450 Juta Eropa,Asia,Amer

ka,Kanada 

=9 Basket 400 Juta Amerika 

=9 American Football 400 Juta Eropa,Asia,Ameri

ka,Afrika,Australi

a 

Sumber: www.pledgesports.org 

Sepakbola juga tidak hanya digemari penduduk di seluruh dunia sebagai 

olahraga permainan saja melainkan juga sebagai olahraga yang menjadi tontonan 

masyarakat. Berdasarkan data dari jumlah penonton di televisi membuktikan bahwa 

sepakbola merupakan olahraga yang paling banyak ditonton di seluruh dunia. 

Berikut merupakan data 10 event olahraga yang paling sering ditonton di televisi: 

 

Tabel 1. 2 Daftar 10 event olahraga dengan jumlah penonton terbanyak di dunia 

Peringkat Event Cabang Olahraga Jumlah Penonton 

1 Fifa World Cup Sepakbola 3,5 Miliar 

2 Tour De France Balap Sepeda 2,6 Miliar 

3 Olimpiade Musim 

Panas 

Multicabor 2 Miliar 

4 UEFA Champions 

League 

Sepakbola 1,7 Miliar 

5 Fifa Confederation 

Cup 

Sepakbola 1 Miliar 

6 Asian Games Multicabor 986 Juta 

7 Rugby Union 

World Cup 

Rugby 789 Juta 
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8 Giro D’Italia Balap Sepeda 775 Juta 

9 Olimpiade Musim 

Dingin 

Multicabor 478 Juta 

10 ODI Cricket World 

Cup 

Kriket 400 Juta 

Sumber: http://whatculture.com/sport/10-most-watched-sporting-events-in-tv-

history?page=11 

 

Dari data sepuluh cabang olahraga paling populer dan event olahraga yang 

paling banyak ditonton di seluruh dunia membuktikan bahwa sepakbola merupakan 

sebuah olahraga yang memiliki potensi menjanjikan dari segala aspek. 

Pada era globalisasi seperti sekarang ini sepakbola bukan hanya sebuah 

pertandingan. Sepakbola saat ini bukan hanya sekedar tontonan bagi penggemar 

bola di seluruh dunia tetapi lebih dari itu saat ini sepakbola profesional merupakan 

industri besar dengan prospek yang sangat menjanjikan. (Hidayat, 2010) 

mengatakan akhir-akhir ini pengaruh sepakbola menonjol di bidang ekonomi, 

khususnya bisnis. Bisnis sepakbola berawal dan berkembang di negara-negara 

Eropa. Perkembangan bisnis sepakbola di negara  Eropa berawal dari masuknya 

investor-investor kaya ke klub sepakbola Eropa. Hal tersebut membuat kini klub 

sepakbola di negara Eropa menjadi kiblat dari industri sepakbola. Dengan adanya 

industri sepakbola saat ini bukan hanya kemenangan yang diincar oleh klub 

sepakbola tetapi juga bagaimana caranya klub sepakbola mendapatkan keuntungan 

yang sebanyak-banyaknya. Sumber keuntungan dari klub sepakbola pada era 

globalisasi seperti sekarang ini tidak hanya melalui penjualan tiket pertandingan 

saja, melainkan dapat berupa dari hasil penjualan merchandise, kerja sama 

sponsor,dan lain-lain. Menurut Szymanski dan Kuypers (2000:39) dalam (Steward, 

2007, hal. 40) sumber pendapatan  pemasukan tim sepakbola di Inggris didapat dari 

penjualan tiket, penjualan makanan di stadion, penjualan supermarket di stadion, 

Football Trust, suporter, penjualan merchandise, subsidi hak siar televisi, serta 

kerjasama dengan sponsor. Pemasukan-pemasukan tersebut bisa bertambah 

tergantung dengan strategi dari masing-masing klub.  
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Di Indonesia sendiri, sepakbola juga sudah menjadi industri. Klub 

sepakbola di Indonesia saat ini sudah tidak lagi menggantungkan APBD (Anggaran 

Pendapatan Belanja Daerah) dalam sumber pendanaannya. Berdasarkan Peraturan 

Menteri Dalam Negeri Nomor 22 tahun 2011 yang menyatakan bahwa klub 

olahraga profesional dilarang menggunakan APBD dalam pendanannya.  Menurut 

Halid (2008)  mengatakan bahwa arah industri sepakbola dunia menuntut sepakbola 

Indonesia masuk ke dalam arus sepakbola modern yang kian mengglobal. Hal 

tersebut menuntut klub-klub di Indonesia untuk mandiri dan tidak menggantungkan 

pemerintah dalam sumber pendanaannya. Menurut  Ananda (2017) sumber 

pemasukan klub-klub di Indonesia ada empat yakni sponsor, apparel dan 

merchandise, subsidi liga dan hak siar televisi, serta penjualan tiket. Jumlah 

pemasukan tersebut besarnya beragam tergantung dengan beberapa faktor seperti 

lokasi kota klub tersebut berada, jumlah penggemar, daya beli penggemar dan 

masih banyak lagi. Sumber pemasukan yang saat ini paling diandalkan oleh klub-

klub sepakbola di Indonesia adalah sponsor dan penjualan tiket. Apparel dan 

merchandise belum bisa diandalkan karena pada beberapa klub di Indonesia daya 

beli dan kesadaran penggemarnya akan pentingnya membeli merchandise asli 

masih rendah. Sedangkan subsidi liga dan hak siar televisi bukan sebuah harapan 

karena jumlah subsidi dan hak siar tersebut angkanya tidak pasti dan seringkali 

terlambat untuk terbayarkan atau bahkan tidak terbayarkan. Sumber-sumber 

pemasukan tersebut digunakan untuk menutupi pengluaran sehari-hari klub. 

Menurut Ananda (2017) pengeluaran klub sepakbola di Indonesia yang utama ada 

tiga yaitu gaji tim, operasional, dan biaya menggelar pertandingan. Nilai dari 

pengeluaran beragam tergantung dengan kebutuhan klub. Semakin tinggi target dari 

klub semakin besar pengeluarannya karena klub tersebut merekrut sumber daya 

manusia yang berkualitas untuk mencapai tujuannya. Biaya menggelar 

pertandingan klub juga jumlahnya beragam tergantung dengan banyaknya jumlah 

laga kandang yang dimainkan oleh sebuah klub. Menurut Ananda (2017) selain 

pengeluaran utama ada juga biaya lain seperti biaya bonus prestasi, biaya 

pembinaan pesepakbola usia muda dan biaya promosi. Karena sepakbola Indonesia 

sudah menjadi industri maka klub-klub sepakbola di Indonesia juga sudah memiliki 

tujuan untuk mendapatkan keuntungan. Menurut Ananda (2017) keuntungan dari 
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klub sepakbola di Indonesia digunakan buat modal klub buat masa depan, 

peningkatan infrastuktur tim (equipment,software,sport science,dll.), fasilitas 

latihan, pengembangan pembinaan, dll.  

Menurut Kurniawan (2016) ada empat aspek penting dalam industri 

olahraga yaitu minat masyarakat, eksplorasi media, keterikatan penggemar dan 

sponsorship. Pada aspek minat masyarakat, untuk menumbuhkan minat masyarakat 

untuk dating ke stadion sepakbola adalah dengan memiliki materi pemain berkelas 

dan bermain dengan standar permainan yang tinggi. Kunci dari aspek minat 

masyarakat adalah meningkatkan penjualan tiket pertandingan. Selain itu klub 

harus membuka peluang bisnis di banyak sektor pada kompleks stadion untuk 

menarik minat masyarakat seperti sektor transportasi, perdagangan dan pariwisata. 

Aspek berikutnya adalah eksplorasi media. Pada aspek eksplorasi media cara untuk 

meningkatkannya adalah dengan melakukan branding klub. Branding yang bagus 

akan menumbuhkan minat masyarakat pada media, baik media digital, media cetak 

dan media sosial. Pada aspek ini para sponsor diajak untuk memanfaatkan berbagai 

media untuk melakukan branding. Pada aspek keterikatan penggemar, klub 

diharapkan dapat membuat para penggemar membawa pulang segala sesuatu yang 

berhubungan dengan klub tersebut. Penjualan merchandise merupakan andalan dari 

aspek keterikatan penggemar. Pada aspek terakhir yaitu sponsorship klub 

memanfaatkan daya tarik baik dari media maupun lewat kehadiran penonton di 

stadion sebagai pintu masuknya sponsor. Semakin bagus branding klub tersebut 

semakin mudah sponsor berdatangan. Dengan memberikan dukungan terhadap 

sponsor akan membuat sponsor tersebut mendapatkan peningkatan dari penjualan 

dan akses dari produk atau jasa yang disediakan di klub. 

Selain dituntut untuk mandiri dalam pembiayaan, sebuah klub sepakbola 

profesional di Indonesia harus memenuhi aspek licensing klub profesional yang 

ditetapkan oleh Asian Federation Confederation (AFC) agar dapat dinyatakan 

benar-benar profesional. Sebuah klub dapat mendapatkan lisensi klub profesional 

dari AFC apabila memenuhi kriteria pada level A dan B. Pada lisensi klub 

profesional AFC sendiri terdapat 3 kriteria yaitu level A,B, dan C. Ada lima aspek 

yang harus dipenuhi oleh sebuah klub, yakni aspek sporting, infrastuktur, 

personel/administrasi, legal dan finansial. Pada aspek sporting setiap klub dituntut 
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untuk memiliki struktur pengembangan pemain, program pembinaan pemain muda, 

dukungan medis yang konprenshif untuk setiap pemain, program grassroots, 

program CSR, program akademi sepakbola, dan kebijakan anti rasisme. Pada aspek 

infrastuktur setiap klub dituntut untuk bermain di stadion yang sesuai standar AFC, 

stadion yang sesuai sertifikasi keamanan, stadion yang memiliki rencana evakuasi, 

memiliki fasilitas latihan, keamanan stadion, fasilitas latihan untuk pengembangan 

pemain, stadion yang memiliki sesuai aturan FIFA, stadion yang memiliki tanda 

dan petunjuk yang jelas serta stadion yang memiliki akses khusus bagi penyandang 

cacat. Pada aspek personel/administrasi setiap klub diwajibkan memiliki 15 pos 

berikut yaitu Sekretariat Klub, General Manager (GM), Finance Officer, Safety 

Officer, Media Officer, Dokter Medis, Fisioterapis, Pelatih Kepala, asisten pelatih, 

kepala pengembangan pemain muda, pelatih untuk tim junior, stewarding, 

penasehat hukum, direktur teknik, dan pelatih kiper. Pada aspek legalitas sebuah 

klub harus membuat surat pernyataan terkait partisipasi dalam kompetisi AFC, 

dokumen legal perusahaan, dokumen pengendalian dan kepemilikan klub, kontrak 

tertulis dengan pemain profesional dan prosedur disiplin dan kode etik untuk 

pemain dan pejabat klub. Pada aspek finansial setiap klub harus memiliki laporan 

keuangan yang teraudit atau sehat, tidak memiliki hutang, surat bebas tunggakan 

utang kompetisi dan perencanaan keuangan masa depan. Licensing AFC ini penting 

karena ketika sebuah klub menjuarai liga tetapi tidak lolos dari verifikasi AFC maka 

klub tersebut tidak dapat berlaga di kompetisi tingkat Asia. Sebagai contoh juara 

Liga 1 tahun 2017 Bhayangkara FC tidak dapat berlaga di kompetisi tingkat Asia 

karena tidak lolos verifikasi AFC dan jatah dari Bhayangkara FC diambil oleh klub 

dengan posisi dibawahnya. ((AFC), 2016)  

Untuk mencapai hal-hal tersebut, dibutuhkan persiapan yang matang waktu 

yang cukup lama. Untuk itu perlu dilakukan evaluasi secara berkala dan perbaikan 

strategi untuk kedepannya. Menurut Handayani dan Hudaya (2002), kunci 

keberhasilan evaluasi pencapaian apabila perusahaan tersebut dapat mengukur 

kinerjanya, sehingga secara kualitatif dapat ditentukan target yang akan dicapai. 

Dalam konteks ini pengukuran kinerja perusahaan merupakan hal penting yang 

harus dimiliki oleh sebuah perusahaan. Pengontrolan secala berkala dan evaluasi 

secara berkala merupakan inti dari sistem pengukuran kinerja. Pengukuran kinerja 
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yang dibutuhkan tentunya tidak hanya didasarkan pada aspek finansial saja 

dikarenakan dirasa belum dapat mencerminkan kondisi keseluruhan dari 

perusahaan (Kaplan & Norton, 2000). Perusahaan harus memerhatikan aspek non 

finansial seperti kepuasan pelanggan, inovasi yang dilakukan, serta pengelolaan 

sumber daya manusia.  

Saat ini pengukuran kinerja pada klub sepakbola di Indonesia hanya sebatas 

report dimana pengukuran kinerja hanya sebatas pelaporan saja. Bahkan tidak 

sedikit pula klub sepakbola di Indonesia tidak melakukan pengukuran kinerja Hal 

tersebut belum dapat menggambarkan kondisi keseluruhan dari perusahaan. Untuk 

dapat mencapai visi dan misi perusahaan perusahaan harus mengelola sumber 

dayanya dan membuat inovasi untuk menciptakan kepuasan penggemar. Apalagi 

sebagai perusahaan yang memiliki rencana berjangka panjang, banyak hal yang 

harus diperhatikan untuk mencapai hal tersebut. Maka dari itu klub sepakbola di 

Indonesia membutuhkan sebuah metode pengukuran kinerja yang mengukur aspek 

finansial dan non finansial. Metode yang sesuai yaitu merancang framework 

Balanced Scorecard (BSC).  

Balanced Scorecard mengukur kinerja dengan memerhatikan 

keseimbangan dua buah aspek yaitu dalam segi finansial dan non finansial. Selain 

dua aspek tersebut, keseimbangan juga diperhatikan antara perfromansi jangka 

pendek dengan performasi jangka panjang maupun performansi yang bersifat 

internal dengan performansi yang bersifat eksternal. Menurut Kaplan dan Norton 

(1996), Balanced Scorecard merupakan alat pengukur kinerja eksekutif yang 

memerlukan ukuran komprehensif dengan empat perspektif, yaitu perspektif 

keuangan, perspektif pelanggan, perspektif bisnis internal, dan perspektif 

pertumbuhan dan pembelajaran. Balanced Scorecard dianggap mampu dijadikan 

sebagai evaluator strategi implementasi serta penentu strategi dimasa yang akan 

datang. Output dari Balanced Scorecard berupa sebuah laporan evaluasi yang akan 

dijadikan pedoman bagi sebuah perusahaan dalam menjalankan proses bisnisnya di 

masa yang akan datang. Diharapkan, dengan melakukan pengukuran kinerja 

berbasis Balanced Scorecard, perusahaan dapat menentukan strategi implementasi 

di waktu berikutnya yang sesuai sehingga dapat mencapai tujuan yang telah 

ditetapkan secara relevan dan komprehensif. Menurut Becsky (2011) Balanced 
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Scorecard cocok digunakan untuk industri olahraga  karena mampu menampilkan 

tidak hanya perspektif finansial namun juga visi dan strategi yang sangat krusial 

dalam bidang olahraga. Dengan target nilai yang terhubung ke perspektif non 

finansial seperti pelanggan, proses bisnis internal serta pembelajaran dan 

pertumbuhan.  

Penerapan Balanced Scorecard pada bidang olahraga pun sudah diterapkan 

di beberapa cabang olahraga. Klub sepakbola profesional di Jerman VFB Sttutgart 

merupakan klub sepakbola di Jerman yang menggunakan metode Balanced 

Scorecard untuk menjelaskan rencana strategis tujuan klub dan pengendalian 

prosesnya (Staudt, 2004). Selain itu kementrian pemuda dan olahraga Turki juga 

sudah menerapkan Balanced Scorecard dalam manajemen strategisnya. (Ekmekçi, 

2014).  

Berdasarkan permasalahan yang ada ,  penelitian ini memiliki tujuan untuk 

merancang pengukuran kinerja pada bisnis klub sepakbola di Indonesia dengan 

menggunakan framework Balanced Scorecard. KPI yang dihasilkan adalah KPI 

level korporat dengan menggunakan metode AHP pada pembobotannya.  

Setelah dilakukan pembobotan, kemudian dilakukan validasi KPI tingkat 

korporat.. Jika sudah dianggap valid kemudian dilakukan uji coba pengukuran 

kinerja dengan merancang scoring system Hal tersebut nantinya akan membantu 

perusahaan untuk mengetahui skor ketercapaian berdasarkan target serta bobot dari 

tiap-tiap KPI. Hasil akhir dari penelitian ini adalah terbentuknya sistem pengukuran 

kinerja pada klub sepakbola di Indonesia sehingga dapat membantu perusahaan 

untuk melakukan evaluasi kinerja dan penentuan strategi di masa yang akan datang. 

 

1.2   Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang ada, permasalahan yang ada pada bisinis 

sepakbola di Indonesia yang ingin diselesaikan pada penelitian tugas akhir 

adalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana cara mengidentifikasi  secara umum proses bisnis pada klub 

sepakbola di Indonesia? 

2. Bagaimana cara merancang strategi objektif perusahaan yang selaras 

dengan visi misi perusahaan beserta peta strateginya? 
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3. Bagaimana cara merancang sistem pengukuran kinerja  dengan 

menggunakan framework Balance Scorecard (BSC) pada level 

korporat? 

 

1.3  Tujuan Penelitian 

Tujuan dari dilakukannya penelitian ini adalah: 

1. Merancang strategi objektif yang selaras dengan visi dan misi klub 

sepakbola di Indonesia secara generik beserta peta strateginya. 

2. Merancang KPI level korporat pada visi misi klub sepakbola di 

Indonesia secara generik 

 

 

 

1.4  Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diperoleh klub sepakbola di Indonesia dari penelitian ini 

adalah terbentuknya sistem pengukuran kinerja berbasis Balance Scorecard 

sebagai alat dalam melakukan pengukuran kinerja perusahaan serta sebagai 

pedoman dalam pembentukkan strategi perusahaan di masa yang akan datang. 

 

1.5  Ruang Lingkup Penelitian 

Ruang lingkup yang dimaksud adalah batasan dan asumsi dari penelitian 

tugas akhir ini yang bertujuan untuk menyederhanakan permasalahan yang ada.  

 

1.5.1 Batasan 

Batasan yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

1. Penelitian yang dilakukan hanya merancang Key Perfromance Indicator 

(KPI)  tingkat korporat pada klub sepakbola di Indonesia 

2. Klub yang dijadikan patokan pada penelitian ini hanya klub sepakbola 

profesional di Indonesia pada tahun 2018 
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1.5.2  Asumsi 

 Asumsi yang digunakan selama peneltian ini adalah: 

1. Tidak adanya perubahan visi misi dan nature of business selama penelitian 

2. Data hasil kuesioner yang didapatkan dari perusahaan merepresentasikan 

kondisi real dari perusahaan 

 

 

1.6  Sistematika Penulisan 

 Pada subbab ini akan dijelaskan mengenai susunan penulisan dari 

laporan ini. Berikut merupakan susunan penulisan tersebut. 

 

BAB 1 PENDAHULUAN 

Bab ini berisi latar belakang penelitian, rumusan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian, ruang lingkup penelitian, serta sistematika penulisan. 

BAB 2 TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini berisi landasan teori yang digunakan penulis untuk membantu 

menentukan metode sesuai dengan permasalahan yang dihadapi pada penelitian ini. 

Adapun landasan teori yang digunakan adalah mengenai sport management, 

Business Model Canvas , manajemen kinerja, Balance Scorecard (BSC), Key 

Performance Indicator (KPI), dan A Scoring System  

BAB 3 METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini berisi tahapan atau langkah-langkah yang harus dilakukan oleh 

penulis agar penelitian yang dilakukan dapat terstruktur, terarah, dan juga 

sistematis.  

BAB 4 PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

Bab ini berisi pengumpulan dan pengolahan data yang digunakan untuk 

memecahkan rumusan masalah yang ada serta mencapai tujuan dari penelitian. Data 

yang dikumpulkan terdiri dari gambaran umum perusahaan, visi dan misi 

perusahaan, strategi perusahaan, dan proses bisnis perusahaan. Data yang telah 

dikumpulkan kemudian diolah sehingga terbentuk  framework Balance Scorecard 

perusahaan. 
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BAB 5 ANALISIS DAN INTERPRETASI DATA 

Pada bab ini akan dilakukan analisis dari data hasil pengolahan data. 

Kemudian dilakukan interpretasi yang merupakan uraian secara detail dari hasil 

pengolahan data. Hasil dari pengolahan data akan dijadikan pedoman dalam 

menarik kesimpulan maupun pemberian rekomendasi. 

 

 

 

BAB 6 KESIMPULAN DAN SARAN 

Pada bab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan dari penelitian yang 

dilakukan untuk menjawab tujuan penelitian serta akan diberikan rekomendasi 

perbaikan untuk penelitian selanjutnya 
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Halaman ini sengaja dikosongkan 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

Pada bab ini akan dijelaskan mengenai studi literatur yang digunakan 

sebagai dasar dalam pelaksanaan penelitian tugas akhir yang meliputi Sport 

Management, Business Model Canvas, Manajemen Kinerja,Balanced Scorecard, 

Key Performance Indicator Analytical Hierarchy Process dan Scoring System,  

2.1  Sport Management 

 Sport Management  atau manajemen olahraga menurut Pitts dan Stotlar 

(2007) adalah sebuah ilmu yang mempelajari tentang semua 

manusia,aktivitas,bisnis atau organisasi yang terlibat dalam memproduksi, 

memfasilitasi, mempromosikan atau mengorganisasikan bisnis atau produk yang 

berkaitan dengan olahraga. Sedangkan menurut  Desensi, Kelley, Blanton, dan 

Beitel (1998) Manajemen olahraga sebagai kombinasi dari keterampilan yang 

terkait dengan perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, pengendalian, 

penganggaran, kepemimpinan, dan mengevaluasi dalam konteks organisasi atau 

departemen yang produk utama atau layanannya terkait dengan kegiatan olahraga 

atau aktivitas fisik. 

Sport Management memiliki keterkaitan yang erat dengan Sport Industry. Secara 

tidak langsung Sport Management merupakan bagian dari Sport Industry. Pitts, 

Fielding, dan Miller (1994) mengembangkan Sport Industry menjadi 3 segmentasi 

sesuai dengan produk yang dijual atau ditawarkan pada suatu organisasi atau bisnis. 

Segmentasi ini dilakukan untuk mempermudah pelaku pasar pada industri olahraga 

untuk memformulasikan strategi bisnisnya. Berikut merupakan 3 segmentasi dalam 

industri olahraga: 
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1. Sport Performance  

Segmentasi ini menawarkan fasilitas dimana olahraga menjadi wadah bagi yang 

berminat atau berbakat dibidang tersebut. Contoh: Tim olahraga profesional, 

akademi olahraga, komunitas olahraga, dll 

 

2. Sport Production 

Segmentasi ini bergerak dibidang perlengkapan atau tempat yang menjadi 

kebutuhan seseorang dalam menjalankan olahraganya masing-masing. Contoh: 

Bola basket, kolam renang, klinik fisioterapi atlet, dll 

3. Sport Promotion 

Pada segmentasi bergerak di bidang dimana industri olahraga menjadi alat untuk 

mempromosikan olahraga tersebut. Contoh: merchandise, sponsorship, dll. 

 

 (Sumber: B.G. Pitts, L.W. Fielding, and L.K. Miller, 1994) 

Gambar 2. 1 Segmentasi dalam Industri Olahraga 
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Sport Industry juga dibagi menjadi tiga sektor berdasarkan pengaruh ekonominya. 

Meek (1997) membuat pendekatan lain terkait sport industry dengan membaginya 

menjadi tiga sektor berdasarkan pengaruh ekonominya. Berikut merupakan tiga 

sektor sport industry yang diusulkan oleh Meek: 

 

1. Sport Entertainment seperti contohnya tim olahraga, event olahraga, dan partisipan. 

Adapun contoh lain adalah kegiatan rekreasi yang berhubungan dengan olahraga. 

2. Sport Products seperti contohnya layanan jasa, layanan desain, manufaktur, 

peralatan, dan clothing 

3. Sport Support Organization seperti liga, badan hukum dan organisasi marketing 

 

Sport Management termasuk ilmu yang unik. Mullin (1980) memberikan wawasan 

tentang tiga aspek untik pada sport management yang tidak dimiliki pada bidang 

bisnis lainnya. Tiga aspek tersebut sama pentingnya dan hingga saat ini masih 

 

Gambar 2. 2 tiga sektor dari sport industry  

(Sumber: A. Meek 1997) 
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relevan digunakan untuk membedakan bisnis olahraga dengan bisnis lainnya. 

Pedersen dan Thibault (2014) menambahkan satu aspek unik pada sport 

management pada list yang dibuat oleh Mullin. Aspek tersebut adalah kekuatan dan 

pengaruh yang besar olahraga sebagai institusi sosial. Berikut merupakan empat 

aspek unik dari Sport Management: 

 

1. Sport Marketing 

Sport Marketing atau pemasaran olahraga disebut unik karena produk yang 

ditawarkan berbeda dari kebanyakan produk yang dibeli oleh masyarakat. Sebagai 

contoh, olahraga dinikmati secepat olahraga tersebut diciptakan. Hal tersebut 

termasuk produk yang perishable sehingga produk tersebut tidak mendapatkan 

garansi dari kepuasan customer. Seseorang yang menyediakan organisasi olahraga 

tidak dapat memprediksi outcome karena sifat spontan dari aktivitas tersebut, events 

yang tidak konsisten, dan hasil yang penuh dengan ketidakpastian.  

 

2. Sport enterprise financial structure 

Sebagian besar bisnis olahraga pembiayaannya berbeda dengan bisnis 

lainnya. Kecuali bisnis perlengkapan olahraga, perusahaan olahraga mendapatkan 

porsi keuntungan yang besar bukan dari pertandingan, latihan ataupun sebuah 

event, melainkan justru dari sumber yang tidak ada di bisnis lain seperti hak siar 

televisi, konsesi, jaminan pertandingan, parkir dan merchandise. Para manajer 

olahraga senantiasa bersaing menggali dana melalui barang-barang yang mungkin 

tidak ada hubungannya dengan olahraga itu sendiri. Olahraga juga menarik 

konsumen untuk mengeluarkan uang lebih banyak pada bagian yang non olahraga 

(pariwisata,hiburan,perlengkapan,merchandise) dibanding pada bagian olahraga itu 

sendiri.Hal tersebut merupakan hal unik dimana pada bisnis lain belum tentu ada 

hal tersebut 

 

3. Sport Industry Career Paths 

Pada umumnya para praktisi sport management hadir dari kalangan yang 

sudah pernah bergelut dibidang olahraga seperti mantan atlet kampus atau mantan 

atlet profesional.  Sebagai contoh ada sebuah fenomena dimana mantan atlet basket 
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ternama menjadi pelatih basket dan kemudian menjadi direktur teknik. Menurut 

Clay (1995) di beberapa instansi, olahraga masih menjadi sebuah perkumpulan 

yang tertutup dimana yang mendapatkan pekerjaan tidak bergantung pada pada apa 

yang diketahui oleh applicant melainkan pada siapa yang dikenal oleh applicant. 

Pada daerah negara Barat seperti Amerika Serikat sport management kebanyakan 

hanya untuk pria yang berkulit putih. Para wanita dan orang berkulit hitam terkesan 

direndahkan dan kurang dipercaya ketika berada menjabat di bagian sport 

management. Hal ini menunjukkan bahwa sport management masih hanya untuk 

kalangan tertentu 

Hanya saja saat ini tidak hanya orang yang bergelut di bidang sport 

management tidak berasal dari kalangan olahraga saja. Karena prospek bidang 

olahraga yang sangat potensial membuat para pebisnis tertarik untuk menginvestasi 

uangnya dibidang olahraga. Saat ini juga perbedaan jenis kelamin dan warna kulit 

bukan menjadi masalah dalam bekerja di dunia olahraga. Ross dan Parks (2008) 

mengatakan bahwa sebagai profesional anda mungkin berada dalam posisi dimana 

sensitivitas anda terhadap perilaku yang tidak adil karena perbedaan budaya dapat 

diperluas menjadi keragaman tenaga kerja dan berdampak terhadap perubahan 

positif dalam budaya organisasi industri olahraga  

 

4. Sport as Social Institution 

Menurut Coakley (2009) olahraga adalah kegiatan sosial khas yang 

seringkali menjadi identitas sosial seseorang. Hal tersebut menunjukkan betapa 

besarnya pengaruh yang diberikan oleh olahraga. Hal lain adalah diberikannya 

olahraga pada halaman khusus pada beberapa surat kabar harian, program acara 

khusus pada stasiun televisi dan radio, bahkan hingga membuat stasiun televisi 

khusus pada televisi langganan berbayar dimana hal tersebut dapat membuka 

banyak sekali lapangan pekerjaan bagi mereka yang membutuhkan. Kekuatan dari 

olahraga ini membuat orang yang ingin mengelolanya harus memiliki pemahaman 

yang baik tentang dimensi historis,psikologis,sosiologis, budanya dan filosofi 

Majelis umum Perserikatan Bangsa-Bangsa (PBB) juga secara terang-

terangan mengakui kekuatan olahraga dengan mengatakan olahraga sebagai sarana 

untuk mempromosikan pendidikan,kesehatan,pembangunan dan perdamaian 
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(Nations, 2004). Selain dapat mempromosikan tujuan perdamaian,martabat, dan 

kemakmuran PBB, direktur eksekutif UNEP (United Nation Environment 

Programme) menyatakan bahwa pertukaran budaya yang terjadi pada olahraga 

membuat olahraga memiliki pengaruh yang besar baik dalam hal baik maupun hal 

buruk. Direktur eksekutif UNEP juga menambahkan “bagaimana event olahraga 

dijalankan, bagaimana perusahaan alat olahraga menjalankan bisnisnya, dan 

bagaimana bintang olahraga memperilakukan dirinya sendiri baik di dalam 

lapangan ataupun di luar lapangan dapat menghasilkan efek yang jauh lebih dalam 

daripada hanya sekedar uang saja”  (Toepfer, 2003). Pengaruh yang besar membuat 

orang yang bergelut dibidang sport management harus memahami setiap pengaruh 

sosial dari tindakan mereka. Perusahaan olahraga membutuhkan manajer yang telah 

dipersiapkan dengan baik yang dapat membuat keputusan manajemen yang baik 

dalam konteks olahraga sebagai institusi sosial yang berpengaruh  

 

 

2.2 Business Model Canvas (BMC) 

BussinesS Model Canvas (BMC) Model bisnis kanvas merupakan salah satu 

model bisnis yang populer digunakan saat ini. Model bisnis kanvas digambarkan 

melalui sembilan blok bangunan dasar yang menunjukkan logika bagaimana sebuah 

perusahaan bermaksud untuk menghasilkan uang. Sembilan blok ini mencakup 

empat bidang utama bisnis yaitu pelanggan, penawaran, infrastruktur, dan 

kelayakan keuangan. Dalam buku berjudul “The Startup Owner Manual” yang 

ditulis oleh Steve Blank dan Bob Dorf (2012) dijelaskan kesembilan elemen dalam 

model bisnis kanvas (customer segment, value propositions, channels, customer 

relationships, revenue streams, key resources, key activities, key partners, dan cost 

structure) sebagai berikut:  

a. Customer Segments  

Dalam menjalankan roda bisnisnya, pertama-tama organisasi harus 

menetapkan siapa yang harus dilayani. Organisasi dapat menetapkan untuk 

melayani satu atau lebih segmen. Penetapan segmen ini akan menentukan 

komponen-komponen lain dalam model bisnis. Blok/elemen customer segment ini 

menjelaskan siapa saja yang akan menjadi target pasar dari produk atau jasa yang 
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kita tawarkan. Dalam menentukan target konsumen bisa dilakukan melalui 

pemahaman lima komponen dasar yaitu: customer problem or need for passion, 

customer types, customer archetypes, a day in the life of customer, organizational 

map and customer influence map. Blank dan Dorf (2012) membagi pasar yang akan 

menjadi target dari produk perusahaan kedalam empat tipe, yaitu pasar tebuka 

(existing market), pasar segmentasi (resegmented market/niche market), pasar baru 

(new market), dan pasar tiruan (clone market).  

b. Value propositions  

Value Proposition adalah manfaat atau nilai yang ditawarkan perusahaan 

kepada segmen pasar yang dilayani. Penawaran nilai ini juga yang menjadi alasan 

kenapa pelanggan harus membeli produk/jasa yang ditawarkan. Perwujudan dari 

value propositions bisa berupa penyelesaian masalah ataupun memberikan 

keuntungan kepada konsumen. Blank dan Dorf (2012) menegaskan bahwa 

setidaknya value proposition memiliki MVP (Minimum Viable Product). MVP 

adalah fitur minimum yang harus dimiliki oleh produk yang memungkinkan untuk 

menyelesaikan permasalahan atau memberikan kepuasan kepada konsumen. 

c. Channels  

Channels merupakan sarana bagi perusahaan untuk menyampaikan Value 

Proposition kepada Customer Segment yang dilayani. Channels adalah saluran 

untuk berhubungan dengan para pelanggan. Komunikasi, distribusi, dan jaringan 

penjual atau sales merupakan salah satu usaha perusahaan untuk berkomunikasi 

dengan pelanggan. Channels memainkan peranan yang penting dalam pengalaman 

pelanggan. Blank dan Dorf (2012) membagi channels menjadi dua macam yaitu 

Physical channels dan Web/mobile channels. Beberapa alternatif yang termasuk 

dalam physical channels adalah direct sales, independent sales-rep firms, system 

integrators/value-added resellers (VARs), distributors/resellers, dealers, mass 

merchandisers, dan original equipment manufacture. Sedangkan alternatif 

distribusi yang termasuk kedalam web/mobile channels antara lain dedicates 

ecommerce, two-step e-distributions, aggregators, mobile-app commerce, social 

commerce, dan flash sales.  
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d. Customer relationships  

Customer relationships adalah cara bagaimana perusahaan menjalin 

hubungan baik dengan pelanggannya. Ada tiga prinsip penting dalam customer 

relationship ini yaitu Get, Keep, dan Grow. Get yang dimaksudkan disini adalah 

Getting customers, yaitu upaya mengarahkan konsumen pada chanel penjualan 

produk perusahaan. Tahapan berikutnya adalah Keep (Keeping customers), upaya 

menjaga pelanggan yang sudah didapatkan untuk terus percaya dan berlangganan 

kepada produk/jasa yang kita tawarkan. Kemudian yang ketiga yaitu Grow 

(Growing customers), adalah upaya memperbanyak pelanggan untuk meningkatkan 

penjualan. Upaya pengembangan customer relationships ini bisa dilaksanakan 

melalui physical channels dan web/mobile channels. 

e.  Revenue streams  

Revenue Streams adalah pendapatan yang diterima perusahaan dari 

masingmasing segmen pasar atau dengan kata lain revenue streams adalah 

pemasukan yang biasanya diukur dalam bentuk uang yang diterima perusahaan dari 

pelanggannya. Jika kepuasan pelanggan adalah jantung dari sebuah model bisnis, 

maka revenue streams adalah pembuluh arterinya.  

f. Key resources  

Key resources merupakan sumber daya utama yang harus dimiliki 

perusahaan untuk menjalankan bisnis. Umumnya sumber daya yang dibutuhkan 

berupa sumber daya manusia, teknologi, finansial dan sumber daya fisik (bahan 

baku dan row materials lainnya).  

g. Key activities  

Key activities adalah aktivitas utama yang harus dikuasai perusahaan untuk 

menjalankan bisnis. Dalam industri komponen aktifitas terbagi menjadi tiga bagian 

yaitu pengadaan bahan baku/sumber daya, proses, dan pemasaran.  

h. Key partner  

Key Partners merupakan sumber daya yang diperlukan oleh perusahaan 

untuk mewujudkan proposisi nilai, tetapi tidak dimiliki oleh perusahaan tersebut. 
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Pemanfaatan Key Partners oleh perusahaan dapat berbentuk outsourcing, joint 

venture, joint operation, atau aliansi strategis. 

i.  Cost structure  

Cost Structure adalah komposisi biaya untuk mengoperasikan bisnis dalam 

mewujudkan proposisi nilai yang diberikan kepada pelanggan. Struktur biaya yang 

efisien, menjadi kunci besarnya laba yang diperoleh perusahaan. Cost Structure 

menjelaskan mengenai struktur-struktur biaya yang terlibat dalam bisnis, baik itu 

fixed and variable cost, maintenance cost, operational cost, dan lain sebagainya. 

 

 

Gambar 2. 3 Sembilan Elemen business model canvas  

(Blank dan Dorf 2012) 
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2.3 Manajemen Kinerja 

 Kinerja menurut kamus besar bahasa Indonesia merupakan sesuatu yang 

dicapai atau prestasi yang diperlihatkan. Kinerja merupakan suatu hasil kerja yang 

dicapai seseorang dalam melaksanakan tugas-tugasnya atas kecakapan, usaha dan 

kesempatan  (Hasibuan, 2002) Sedangkan manajemen kinerja merupakan proses 

komunikasi yang berlangsung terus-menerus, yang dilaksanakan berdasarkan 

kemitraan, antara seorang karyawan dengan penyelia atau pengawas langsungnya  

(Bacal, 1999). Menurut Bacal (1999), manajemen kinerja meliputi beberapa 

pemahaman, yaitu:  

1. Fungsi kerja esensial yang diharapkan dari para karyawan  

2. Seberapa besar kontribusi pekerjaan karyawan bagi pencapaian tujuan 

organisasi 

3. Apa arti konkret dari “melakukan pekerjaan dengan baik” 

4. Bagaimana karyawan dan pengawasnya bekerja sama untuk 

mempertahankan, memperbaiki, maupun mengembangkan kinerja 

karyawan yang sudah ada sekarang 

5. Bagaimana prestasi kerja akan diukur 

6. Mengenali berbagai hambatan kinerja dan menyingkirkannya 

 

Menurut Ruky (2001) tujuan dari penerapan manajemen kinerja adalah 

sebagai berikut: 

1. Meningkatkan prestasi kerja karyawan, baik secara individu maupun 

kelompok, sampai setinggi-tingginya dengan memberikan kesempatan pada 

karyawan untuk memenuhi kebutuhan aktualisasi diri dalam kerangka 

pencapaian tujuan perusahaan 

2. Peningkatan yang terjadi pada prestasi karyawan secara perorangan pada 

gilirannya akan mendorong kinerja sumber daya manusia secara 

keseluruhan, yang direfleksikan dalam kenaikan produktivitas. 

3. Merangsang minta dalam pengembangan pribadi dengan tujuan 

meningkatkan hasil karya dan prestasi pribadi serta potensi laten karyawan 

dengan cara memberikan umpan balik pada karyawan tentang prestasinya. 
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4. Membantu perusahaan untuk dapat menyusun program pengembangan dan 

pelatihan karyawan yang lebih tepat guna 

5. Menyediakan alat/sarana untuk membandingkan prestasi kerja pegawai 

dengan tingkat gajinya sebagai bagian dari kebijakan dan sistem imbalan 

yang baik 

6. Memberikan kesempatan pada pegawai untuk mengeluarkan perasaannya 

tentang pekerjaan atau hal-hal yang ada kaitannya sehingga komunikasi di 

perusahaan berjalan baik 

Dengan melakukan pengukuran kinerja suatu perusahaan, maka akan didapatkan 

data yang digunakan untuk membantu mengoordinasikan proses diambilnya 

keputusan dalam organisasi serta dapat mempertimbangkan bagaimana cara agar 

unit usaha yang terkait mampu memenuhi tujuan perusahaan secara keseluruhan 

(Kharis, 2014) 

Menurut Band (dikutip dari Fowlan dan Browne,2005) pengukuran kinerja 

harus: 

1. Memiliki dukungan top management 

2. Melibatkan karyawan dan perkembangan mereka (terutama ukuran 

kepuasan pelanggan) 

3. Memastikan bahwa langkah-langkah yang digunakan relevan dengan 

manajer dan karyawan dalam melakukan pekerjaan mereka sehari-hari 

4. Menjadi bagian dari sebuah loop umpan balik yang menghubungkan 

mereka ke manajer dan penilaian kinerja karyawan 

 

2.4 Balanced Scorecard  

 Balanced Scorecard  adalah suatu metode pengukuran kinerja yang disusun 

oleh Robert S. Kaplan yang merupakan seorang profesor bidang akuntansi dari 

Harvard Business School beserta rekannya David Norton yang merupakan seorang 

konsultan. Hal yang mendasari mereka untuk melakukan penelitian adalah 

kepercayaan bahwa pengukuran kinerja yang hanya melihat dari perspektif 

keuangan sudah tidak efektif lagi digunakan pada perusahaan modern.  

 Balanced Scorecard merupakan sistem manajemen dan pengukuran yang 

menunjukkan kinerja bisnis dalam empat perspektif: (1) Keuangan; (2) Pelanggan; 
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(3) Proses bisnis internal; dan (4) Pembelajaran dan pertumbuhan, dengan tujuan 

untuk menciptakan nilai bagi perusahaan di masa kini dan mendatang.(Kaplan dan 

Norton,1996). Dalam metode Balanced Scorecard, perspektif finansial dan non 

finansial adalah bagian dari sistem informasi yang integral, sehingga dapat menjadi 

pedoman bagi para manajer untuk mengukur, mengevaluasi, dan menerjamahkan 

strategi perusahaan di masa yang akan datang untuk mencapai tujuan bersama  

(Mulyadi, 2001). Dengan demikian, metode Balanced Scorecard merupakan 

pengembangan dari metode pengukuran kinerja yang sebelumnya hanya 

memperhatikan aspek finansial. Pendekatan Balance Scorecard dimaksudkan 

untuk menjawab beberapa pertanyaan pokok, yaitu (Kaplan dan Norton, 1996):  

1. Bagaimana penampilan perusahaan dimata para pemegang saham? (perspektif 

keuangan)  

2. Bagaimana pandangan para pelanggan terhadap perusahaan? (perspektif 

pelanggan)  

3. Apa yang menjadi keunggulan perusahaan? (perspektif bisnis internal)  

4. Apa perusahaan harus terus menerus melakukan perbaikan dan menciptakan 

nilai secara berkesinambungan? (perspektif pertumbuhan dan pembelajaran)  

Selain itu, Balance Scorecard juga memberikan kerangka berpikir untuk 

menjabarkan strategi perusahaan ke dalam segi operasional. Kaplan dan Norton 

(1996) mengatakan bahwa perusahaan menggunakan focus pengukuran scorecard 

untuk menghasilkan berbagai proses manajemen, meliputi :  

1. Memperjelas dan menerjemahkan visi dan strategi 

2. Mengkomunikasikan dan mengaitkan berbagai tujuan dan ukuran 

strategis 

3. Merencanakan, menetapkan sasaran, dan menyelaraskan berbagai 

inisiatif strategis 

4. Meningkatkan umpan balik dan pembelajaran strategis  

Dengan menggunakan metode balanced scorecard, tujuan suatu perusahaan 

tidak hanya dinyatakan dalam ukuran keuangan saja, melainkan dinyatakan dalam 

ukuran dimana perusahaan tersebut menciptakan nilai terhadap pelanggan yang ada 

pada saat ini dan akan datang, dan bagaimana perusahaan tersebut harus 

meningkatkan kemampuan internalnya termasuk investasi pada manusia, sistem, 
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dan prosedur yang dibutuhkan untuk memperoleh kinerja yang lebih baik di masa 

mendatang.  Sehingga secara sederhana Balanced Scorecard adalah metode 

pengukuran kinerja yang mempertimbangkan aspek finansial dan non finansial 

untuk memantau dan mengevaluasi kinerja organisasi untuk mencapai target yang 

diharapkan. Saat ini Balanced Scorecard tidak hanya menjadi pengukur kinerja saja 

melainkan dapat berfungsi sebagai sistem informasi bagi pegawai dari suatu 

organisasi serta berfungsi sebagai kerangka berfikir dalam pengembangan strategi 

organisasi. 

Berikut adalah gambar dari framework Balance Scorecard yang terdiri dari 

empat perspektif diantaranya adalah perspektif keuangan (finance), pelanggan 

(customer), proses bisnis internal (internal business process), dan pembelajaran dan 

pertumbuhan (learning & growth). 

 

Gambar 2. 4 Perspektif pada Balanced Scorecard 

(Sumber: Kaplan & Norton 1996) 

 

 

Di dalam balanced scorecard , terdapat empat perspektif yang digunakan 

sebagai indikator pengukuran kinerja. Keempat perspektif tersebut saling terkait 
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menjadi satu kesatuan dan tidak dapat dipisahkan. Berikut merupakan empat 

perspektif yang ada pada balanced scorecard  

1. Perspektif Financial 

Perspektif keuangan tetap digunakan dalam Balance Scorecard, karena ukuran 

keuangan menunjukkan apakah perencanaan dan pelaksanaan strategi perusahaan 

memberikan perbaikan atau tidak bagi peningkatan keuntungan perusahaan. Kaplan 

(1996) mengelompokkan menjadi tiga tahapan perkembangan bisnis yaitu 

growth,sustain,dan harvest. Pada setiap tahapan perkembangan tersebut dibutuhkan 

strategi yang berbeda-beda pada penekanan pengukuran kinerja. Berikut 

merupakan penjelasan dari masing-masing tahapan: 

a. Growth 

Growth (berkembang) adalah tahapan awal siklus kehidupan perusahaan dimana 

perusahaan memiliki produk atau jasa yang secara signifikan memiliki potensi 

pertumbuhan yang baik. Potensi yang dimiliki itu dapat dimanfaatkan dengan baik 

jika perusahaan dapat melibatkan sumber daya yang cukup besar untuk dapat 

mengembangkan produk dan jasanya. Pembangunan dan pengembangan fasilitas 

dapat dilakukan untuk dapat meningkatkan kemampuan operasi, menanamkan 

investasi secara jangka panjang, dan mengembangkan sistem, sarana dan prasarana 

serta jaringan distrbusi yang akan mendukung tercapainya hubungan global. 

Pembinaan hubungan dengan pelanggan juga perlu dilakukan di tahap ini. 

b. Sustain 

Sustain (bertahan) adalah tahapan kedua dari siklus kehidupan perusahaan. 

Dalam tahap ini, perusahaan mencoba mempertahankan pangsa pasar yang ada, 

bahkan mengembangkannya, jika mungkin. Investasi yang dilakukan umumnya 

diarahkan untuk menghilangkan bottleneck, mengembangkan kapasitas, dan 

meningkatkan perbaikan operasional secara konsisten. Sasaran keuangan pada 

tahap ini diarahkan pada besarnya tingkat pengembalian atas investasi yang 

dilakukan. Tolok ukur yang kerap digunakan pada tahap ini, misalnya ROI, profit 

margin, dan operating ratio. 

c. Harvest 

Harvest (panen) adalah tahapan ketiga di mana perusahaan benar-benar 

memanen/menuai hasil investasi di tahap-tahap sebelumnya. Investasi besar yang 
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dilakukan di tahap-tahap sebelumnya tidak lagi dilakukan melainkan perusahaan 

fokus untuk memaksimalkan pengembalian kas akibat investasi yang telah 

dilakukan sebelumnya. Perusahaan juga melakukan efisiensi modal kerja dan 

pemeliharaan terhadap aset yang dimiliki 

 

2. Perspektif Customer 

Pada perspektif ini perusahaan berfokus pada cara bagaimana cara memuaskan 

pelanggan. Pada perspektif ini  juga mengidentifikasi kondisi dari pelanggan dan 

segmen pasar yang telah dipilih oleh perusahaan. Segmen pasar yang dipilih 

tersebut untuk menentukan keberadaan customer yang menjadi sumber pendapatan 

bagi perusahaan. Terdapat dua kelompok pengukuran dalam perspektif pelanggan, 

yakni kelompok pengukuran pelanggan utama dan pengukuran proporsi nilai 

pelanggan. (Kaplan & Norton, 1996) 

  Pada perspektif ini, pengukuran pelanggan utama dilakukan dengan berdasarkan 

lima aspek utama (Kaplan & Norton, 1996), yaitu: 

a. Pengukuran pangsa pasar (market share) 

b. Retensi pelanggan (customer retention) 

c. Akuisisi pelanggan (customer acquisition) 

d. Kepuasan pelanggan (customer satisfaction) 

e. Profitabilitas pelanggan (customer profitability). 

 

Sedangkan kelompok pengukuran proposi nilai pelanggan menyatakan atribut dari 

perusahaan untuk produk/jasa dalam tujuan meningkatkan loyalitas dari pelanggan. 

Atribut kelompok ini terbagi atas 3 kategori, yakni: 

a. Atribut produk atau jasa 

b. Hubungan pelanggan 

c. Citra dan reputasi. 

 

3. Perspektif Internal Business Process 

Pada perspektif ini analisis proses bisnis internal dilakukan dengan 

menggunakan analisis value chain. Pada perspektif ini manajemen 

mengidentifikasi proses internal bisnis yang kritis dapat dijadikan keunggulan oleh 



 

 

28 

 

perusahaan. Scorecard dalam perspektif ini memungkinkan manajer untuk 

mengetahui seberapa baik bisnis mereka berjalan dan apakah produk dan atau jasa 

mereka sesuai dengan spesifikasi yang diinginkan pelanggan. Selain melihat dari 

pengaruh pihak eksternal, manajer juga dituntut untuk menentukan nilai internal 

yang secara tidak langsung berhubungan dengan pihak eksternal, meliputi: proses 

inovasi, proses operasi, dan proses layanan purna jual  (Kharis, 2014). Kaplan dan 

Norton (1996) membagi perspektif ini menjadi tiga bagian: 

a. Inovasi 

Dalam proses penciptaan penambahan nilai bagi pelanggan, inovasi merupakan hal 

penting dimana efisiensi dan efektifitas, ketepatan waktu serta keunikan hasil 

pengembangan dari proses inovasi ini akan mendorong ketertarikan tambahan pada 

proses penciptaan nilat tambah bagi pelanggan. Pada proses ini, unit bisnis 

menggali pemahaman tentang kebutuhan dari pelanggan dengan menggunakan riset 

dan menciptakan produk dan jasa yang mereka butuhkan. Riset yang digunakan ada 

dua jenis yakni riset dasar dan riset aplikatif. Riset dasar dilakukan untuk 

pengembangan dari produk-produk yang sekiranya butuh pengembangan untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen. Riset aplikatif digunakan untuk menciptakan 

produk-produk atau jasa yang baru.  Proses inovasi dalam perusahaan biasanya 

dilakukan oleh bagian pemasaran sehingga setiap keputusan pengeluaran suatu 

produk ke pasar telah memenuhi syarat-syarat pemasaran dan dapat 

dikomersialkan.  

b. Operasi 

Proses operasi adalah proses pembuatan dan penyampaian produk/jasa. Proses ini 

merupakan fokus utama dari sebagian sistem pengukuran kinerja perusahaan. 

Pengukuran kinerja yang terkait dikelompokkan menjadi pengukuran 

kualitas,waktu, dan biaya 

c. Layanan Purna Jual 

Proses layanan purna jual baru dapat dilakukan setelah perusahaan melakukan 

penjualan produk atau jasa dengan komponen pengukuran kinerja biaya,kualitas 

dan waktu 

 

4. Perspektif Learning and Growth 
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Perspektif yang terakhir pada metode Balanced Scorecard yaitu perspektif 

pertumbuhan dan pembelajaran. Menurut Kaplan dan Norton (1996), sangat 

penting bagi suatu organisasi bisnis untuk selalu memperhatikan, memantau 

kesejahteraan dan meningkatkan pengetahuan dari karyawan karena hal-hal 

tersebut akan meningkatkan kemampuan dan kinerja karyawan untuk berpartisipasi 

dalam tercapainya ketiga perspektif sebelumnya dan tujuan organisasi. Pada 

perspektif ini terdapat tiga kategori utama yang akan diukur, yaitu: 

a. Kompetensi karyawan 

b. Daya dukung teknologi 

c. Budaya, motivasi, dan penghargaan 

 

 

 

2.5 Key Performance Indicator (KPI) 

 Key Performance Indicator (KPI) atau indikator kinerja utama adalah suatu 

ukuran yang merepresentasikan kinerja dari seluruh bagian organisasi dan 

keterkaitan yang ada antar bagian-bagian tersebut (Pratikto & Erawaty, 2011). Key 

perfromance indicators merupakan indikator ukuran yang digunakan untuk 

menghitung tingkat ketercapaian kinerja terhadap sasaran strategi yang telah 

ditentukan. Setiap sasaran strategi yang terdapat di Balanced Scorecard haruslah 

memiliki KPI yang sudah ditentukan, Tentunya KPI yang ada haruslah 

berkesinambungan dan relevan sehingga dalam pembuatannya tidaklah mudah. 

Jika KPI yang ditentukan tidak sesuai, maka pengukuran kinerja bisa tidak relevan. 

Menurut David Parmenter (2007) terdapat tujuh karakteristik KPI yang efektif, 

yaitu: 

1. Ukuran non finansial 

2. Ukuran kekerapan atau frekuensi 

3. Ditindaklanjuti oleh tim manajemen senior 

4. Semua anggota organisasi harus memahami pengukuran dan 

tindakan koreksi 

5. Baik tim maupun individu harus bertanggung jawab 

6. Berpengaruh signifikan 
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7. Berpengaruh positif 

 

Sedangkan menurut Eckerson (2009), terdapat beberapa karakteristik dari KPI yang 

baik antara lain: 

1. Jarang (sparse). Semakin sedikit KPI semakin baik. 

2. Detil (drillable). Pengguna dapat melihat hingga ke bagian detil. 

3. Sederhana (simple). Pengguna mampu memahami KPI. 

4. Tindak lanjut (actionable). Pengguna mengetahui bagaimana cara 

mempengaruhi hasil akhir. 

5. Kepemilikan (owned). KPI memiliki pemilik. 

6. Referensi (referenced). Pengguna dapat melihat asal usul dan 

konteks dari tiap KPI. 

7. Berkorelasi (correlated). KPI dapat mendorong hasil yang 

diinginkan. 

8. Seimbang (balanced). KPI terdiri atas perspektif keuangan dan 

nonkeuangan. 

9. Ter-blok (aligned). KPI tidak melemahkan satu sama lain. 

10. Validasi (validated). Semua pekerja pasti dikenai KPI. 

 

Disisi lain, terdapat pendapat mengenai lima karakteristik yang efektif untuk KPI 

menurut Aaron (2010), yaitu: 

1. Spesifik (specific). KPI harus jelas dan mampu memberikan 

informasi yang tepat. 

2. Dapat diukur (measureable). KPI harus dapat diukur untuk 

menentukan kapan target dapat tercapai. 

3. Bisa dicapai (attainable). KPI harus menantang, namun tidak 

mustahil untuk dicapai. 

4. Relevan (relevant). KPI harus dapat mengukur sedekat mungkin 

dengan hasil yang akan diukur. 

5. Berjangka waktu (time bound). KPI harus jelas dalam hal waktu dan 

frekuensi pengukuran. 
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KPI dibuat dengan mengacu sasaran strategi objektif dari perusahaan. 

Setelah ditentukan berdsarkan sasaran strategis maka dilanjutkan dengan penentuan 

nilai target yang dicapai. Penentuan nilai target ini bertujuan untuk dapat 

mengetahui apakah hasil pengisian KPI akan menghasilkan performa yang sesuai 

harapan atau tidak. Apabila nilai dari pengisian KPI sama dengan target yang telah 

ditentukan maka kinerja sudah sesuai dengan ekspektasi. Apabila nilai yang 

dihasilkan melebihi dari target maka dapat dikatakan kinerja sudah sangat bagus, 

begitu pula sebaliknya. Dalam pembuatan setiap KPI dibutuhkan informasi-

informasi yang berkaitan dengan siapa pemilik, siapa yang mengukur, cara 

mengukur (formula), dan informasi lainnya. Informasi-informasi tersebut 

dikumpulkan dalam KPI properties. Pada intinya KPI properties bertujuan untuk 

memperjelas KPI yang telah dipilih dengan informasi-informasi pendukung agar 

lebih jelas maksud dan tujuan dari KPI tersebut  (Diangga, 2013). KPI properties 

juga merupakan output dalam sistem pengukuran kinerja yang berfungsi sebagai 

scorecard KPI. Berikut merupakan contoh dari KPI properties yang digunakan 

pada penelitian ini: 

 

  

Tabel 2. 1 KPI properties 

Perspektif (financial,customer,internal business 

process, learn and growth) 

Sasaran Strategis (sasaran strategis yang ada pada 

perspektif) 

KPI (KPI yang digunakan berdasarkan 

sasaran strategis) 

Deskripsi KPI (penjelasan detail tentang KPI) 

Tujuan (Tujuan dari adanya KPI tersebut) 

Target (dalam satuan %,unit,rupiah,dll) 

Formula (cara mengukur) 

Frekuensi Pengukuran (dalam mingguan,bulanan,tahunan) 

Frekuensi Reivew (dalam mingguan,bulanan,tahunan) 
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Pengukur (jabatan yang melakukan pengukuran 

KPI) 

Sumber Data (Sumber data yang digunakan) 

Pemilik KPI (jabatan atau unit yang memiliki KPI) 

  

 

2.6 Analytical Hierarchy Process (AHP)  

 Analytical Hierarchy Process (AHP) merupakan suatu model pendukung 

yang dikembangkan oleh Thomas L. Saaty yang digunakan untuk menentukan 

keputusan dari alternatif yang ada. AHP dapat digunakan untuk menguraikan 

permasalahan yang kompleks dengan multi faktor dan multi kriteria menjadi sebuah 

hirarki. Menurut Saaty (1980), hirarki didefinisikan sebagai suatu representasi dari 

pemasalahan yang kompleks dalam suatu struktur multi level yang dimana level 

pertama adalah tujuan, yang kemudian diikuti oleh level faktor, kriteria, sub kriteria 

dan seterusnya hingga ke level terakhir dari alternatif. Dengan hirarki, 

permasalahan yang awalnya kompleks menjadi dapat diuraikan ke dalam 

kelompok-kelompok sehingga permasalahan akan tampak terstruktur dan 

sistematis. Permasalahan yang diuraikan dapat juga memiliki data dan informasi 

statistik yang sangat sedikit dan lebih bersifat kualitatif, didasarkan persepsi, 

pengalaman, dan intuisi. Dalam sistem pengukuran kinerja dengan Balanced 

Scorecard, yang dimaksud dengan kriteria adalah key performance indicator (KPI). 

Menurut Saaty (1980), ide dan prinsip dari AHP yaitu:  

1. Penyusunan Hirarki 

Permasalahan yang akan diselesaikan dijabarkan menjadi berupa kriteria 

dan alternatif yang selanjutnya disusun menjadi sebuah struktur hirarki. 

2. Penilaian Kriteria dan Alternatif 

Kriteria dan alternatif dinilai dengan perbandungan berpasangan. Berbagai 

permasalahan dinilai dengan skala satu hingga sembilan adalah skala terbaik 

dalam pengekspresian pendapat. 

3. Penentuan prioritas 

Setiap kriteria dan alternatif perlu dilakukan perbandingan berpasangan. 

Nilai yang dihasil dari perbandingan tersebut kemudian diolah untuk 
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menentukan peringkat dari seluruh alternatif. Kriteria yang bersifat 

kualitatif dan kuantitatif dapat dibandingkan sesuai dengan judgement yang 

menghasilkan bobot dan prioritas. Bobot dihitung dengan menggunakan 

manipulasi matriks atau dengan penyelesaian persamaan matematik. 

4. Konsistensi Logis 

Semua elemen digolongkan secara logis dan diperingkatkan secara 

konsisten berdasarkan Intuitives yang mencari arti segala hal dan berfokus 

kepada implikasi dan Thinkers yang membuat keputusan secara impersonal 

dan logis. Jika digabungkan, kedua preferensi tersebut membentuk 

“Intuitives Thinkers”, sebuah tipe kepribadian orang yang intelektual dan 

kompetennsistensi Logis 

  

 Metode AHP digunakan dalam penelitian ini karena dapat mengurai 

permasalahan dengan multi faktor dan multi kriteria. Di dalam proses pengukuran 

kinerja akan dilakukan pembobotan untuk setiap perspektif, sasaran strategis dan 

KPI dimana pembobotan setiap elemen akan dikombinasikan untuk mendapatkan 

bobot umum KPI. Oleh karena itu, metode AHP dianggap cocok untuk mungurai 

permasalahan tersebut. Software Expert Choice digunakan sebagai tools untuk 

membantu proses pengolahan data dari metode AHP. Pada software tersebut, dapat  

diasumsikan bahwa pihak yang melakukan penilaian dan pembandingan 

faktorfaktor serta kriteria-kriteria adalah satu orang. Orang tersebut akan mewakili 

manajemen perusahaan yang dianggap paling memahami kondisi perusahaan 

 

Tabel 2. 2 Skala perbandingan berpasangan 

Tingkat Kepentingan Definisi 

1 Kedua elemen sama penting 

3 Satu elemen sedikit lebih penting daripada 

elemen yang lain 

5 Satu elemen sesungguhnya lebih penting 

dari elemen lain 

7 Satu elemen jelas lebih penting dari 

elemen yang lain 
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9 Satu elemen mutlak lebih penting daripada 

elemen lain 

2,4,6,8 Nilai tengah di antara dua penilaian yang 

berdampingan 

Sumber: (Saaty,1980) 

2.7 Scoring System 

 Menurut Putri & Handayani (2015) scoring system merupakan tahap 

lanjutan dari target setiap KPI yang telah ditetapkan dan disepakati oleh 

perusahaan. Scoring System dilakukan karena KPI merupakan suatu ukuran multi-

dimensional sehingga memiliki dimensi pengukuran yang berbeda, misalnya 

ukuran hari maupun ukuran berat (Wessiani). Scoring system mengukur KPI dalam 

dimensi ukuran yang sama yaitu dengan menggunakan presentase 

 Pada scoring system diberlakukan metode higher is better, lower is better, 

dan zero-one. Pemberlakuan metode tersebut guna untuk mengetahui nilai 

pencapaian dari target tiap KPI. Berikut merupakan penjelasan dari ketiga metode 

dalam scoring system: 

 

1. Higher is Better, menunjukkan bahwa semakin tinggi skor 

pencapaian dari KPI, maka indikasinya adalah semakin baik. 

𝑆𝑘𝑜𝑟 =  
𝐴𝑘𝑡𝑢𝑎𝑙

𝑇𝑎𝑟𝑔𝑒𝑡
 𝑥 100% ....................................................................... 

2. Lower is Better, menunjukkan bahwa semakin rendah skor 

pencapaian dari KPI, maka indikasinya adalah semakin baik. 

𝑆𝑘𝑜𝑟 = (2 −
𝐴𝑘𝑡𝑢𝑎𝑙

𝑇𝑎𝑟𝑔𝑒𝑡
) 𝑥 100% ...................................................................  

3. Zero-One,  menunjukkan apabila skor bernilai 100 jika aktual 

bernilai 0/1. Atau skor bernilai 0 jika aktual ≠ 0/1. 
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BAB 3 

METODE PENELITIAN 

 

Pada bab ini akan dijelaskan mengenai alur pelaksanaan penelitian tugas 

akhir yang menjadi dasar selama pelaksanaan penelitian. Metodologi penelitian ini 

dilakukan dalam beberapa tahap, yaitu tahap identifikasi permasalahan dan studi 

literatur, tahap pengumpulan dan pengolahan data, tahap analisis dan pembahasan, 

serta tahap pembuatan kesimpulan dan saran 

 

 

3.1  Tahap Identifikasi Permasalahan dan Studi Literatur 

 Pada tahap ini akan dijelaskan mengenai urutan identifikasi permasalahan 

yang ada pada bisnis sepakbola di Indonesia .Setelah didapat permasalahannya, 

dilakukan perumusan masalah yang nantinya akan dilakukan penyelesaian untuk 

memecahkan masalah tersebut 

3.1.1 Perumusan Masalah, Tujuan, dan Manfaat Penelitian 

 Setelah diketahui permasalahan yang ada pada perusahaan, selanjutnya 

dilakukan penyusunan rumusan masalah dan perumusan tujuan penelitian untuk 

menjawab rumusan masalah yang telah ditetapkan. Tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk merancang sistem pengukuran kinerja pada bisnis sepakbola di Indonesia 

dengan metode Balanced Scorecard. Kemudian penelitian ini juga akan 

menghasilkan rancangan dashboard untuk pengukuran kinerja perusahaan 

 

3.1.2  Studi Literatur dan Studi Lapangan 

 Pada tahap ini peneliti melakukan proses pengumpulan dan pembelajaran 

terkait tinjauan pustaka yang akan dijadikan dasar dalam penyelesaian tahap-tahap 

selanjutnya dan untuk mendukung tercapainya tujuan. Pada tahap ini dilakukan 

kajian terhadap beberapa literatur berupa buku, jurnal ilmiah, artikel, dan beberapa 

penelitian terdahulu yang sejenis. Studi literatur berfungsi sebagai dasar peneliti 

untuk mencari konsep dan teori yang relevan untuk memecahkan permasalahan dan 

mencapai tujuan penelitian yang telah ditentukan. Pada penelitian ini tinjauan 
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pustaka yang dipelajari antara lain adalah: Sport Management,  Business Model 

Canvas,Manajemen Kinerja, , Balanced Scorecard, Key Performance Indicator, 

Analytical Hierarchy Process, Scoring System 

 Pada studi lapangan akan dilakukan pemahaman terkait kondisi eksisting 

perusahaan. Dalam hal ini yang dipahami oleh peneliti adalah terkait kondisi 

eksisting perusahaan visi misi perusahaan, , program kerja perusahaan, , dan Key 

Performance Indicator yang dimiliki oleh perusahaan 

 

3.2  Pengumpulan dan Pengolahan Data 

 Pada tahap ini akan dijelaskan terkait tahapan dari pengumpulan data dan 

pengolahan data yang dilakukan oleh peneliti 

 

3.2.1 Identifikasi Gambaran Umum Perusahaan 

 Pada tahap ini akan dilakukan pengumpulan data awal yang diperlukan 

untuk pengolahan data penelitian. Data awal yang akan diolah dan diidentifikasi 

adalah gambaran umum dari perusahaan. Data- tersebut akan menjadi dasar untuk 

dilakukan identifikasi pengukuran kinerja tingkat korporat yang sudah dimiliki oleh 

perusahaan. Standarisasi yang dimiliki oleh perusahaan juga menjadi acuan untuk 

membuat strategi objektif dan pengukuran kinerja perusahaan 

 

3.2.2  Identifikasi Visi Misi Perusahaan 

 Pada tahap ini akan dilakukan pengumpulan data awal yang diperlukan 

untuk pengolahan data penelitian. Data awal yang akan diolah dan diidentifikasi 

adalah visi,misi, dan strategi yang saat ini sudah dimiliki oleh perusahaan. Data- 

tersebut akan menjadi dasar untuk dilakukan identifikasi pengukuran kinerja tingkat 

korporat yang sudah dimiliki oleh perusahaan. Visi dan misi yang dimiliki oleh 

perusahaan juga menjadi acuan untuk membuat strategi objektif dan pengukuran 

kinerja perusahaan 

 

3.2.3  Identifikasi Sasaran Strategi dan Peta Strategi 

 Pada tahap ini akan dilakukan identifikasi terhadap sasaran strategi dari 

perusahaan. Tahap ini mempelajari bagaimana cara penyusunan sasaran strategi 
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perusahaan dan penyusunan peta strategi sesuai dengan perspektif Balanced 

Scorecard 

3.2.4  Perancangan Sistem Pengukuran Kinerja Level Korporat 

 Pada tahap ini akan dibuat KPI berdasarkan sasaran strategi yang telah 

disusun sebelumnya. Sasaran strategis dan KPI yang dirancang kemudian divalidasi 

oleh pihak-pihak yang berhubungan dengan bagian strategi di perusahaan. KPI 

yang telah diidentifikasi kemudian dibuat KPI properties dan dibobotkan 

berdasarkan tingkat kepentingan di masing-masing perspektif. Pembobotan 

dilakukan dengan kuesioner  AHP pada pihak yang terkait dan kemudian diolah 

dengan menggunakan software Expert Choice  

3.3  Analisis dan Interpretasi Data 

 Pada tahap ini dilakukan analisis dan interpretasi data berdasarkan 

pengolahan data yang telah dilakukan. Analisis dan interprertasi dilakukan pada 

setiap pengolahan data. Hasil pengolahan data dianalisis dan diuraikan agar 

mendapatkan interpretasi yang lebih mudah dipahami 

 

3.4  Kesimpulan dan Saran 

 Pada tahap ini dilakukan penarikan kesimpulan dari hasil keseluruhan 

penelitian yang telah dilakukan. Kesimpulan yang telah diambil akan menunjukkan 

ketercapaian dari tujuan penelitian. Selain itu juga diberikan saran-saran untuk 

peneliti-peneliti selanjutnya 

 

3.5  Flowchart Penelitian 

 Pada tahap ini akan dijelaskan gambaran besar mengenai urutan penelitian 

dari awal hingga akhir. Berikut merupakan flowchart penelitian. 
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Mulai

Perumusan Masalah dan Penetapan Tujuan Penelitian

Studi Literatur
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Gambar 3. 1 Flowchart Penelitian 
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Penyusunan Strategi Objektif Korporat

Penyusunan Peta Strategi Korporat

Penyusunan KPI Korporat

Pembobotan KPI Korporat + Scoring System

Validasi

Tahap Pengolahan Data

Analisa Dari Interpretasi Data

Penarikan Kesimpulan Dan Saran

Selesai

Tahap Analisa dan Penarikan 

Kesimpulan

 

Gambar 3. 2 Flowchart Penelitian (lanjutan 1) 
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BAB 4 

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

Pada bab ini akan dijelaskan mengenai tahap pengumpulan dan pengolahan 

data secara urut dan sistematis. Data yang dikumpulan berupa data sekunder yang 

diperoleh merupakan informasi umum terkait perusahaan. Data yang ada akan 

diolah melalui tahapan sesuai dengan metodologi yang telah dirancang pada bab 

sebelumnya 

 

4.1   Pengumpulan Data 

   Pada tahap ini akan dilakukan pengumpulan data berupa profil, 

proses bisnis, dan  visi misi perusahaan secara generik 

 

4.1.1   Gambaran Umum dari Bisnis Sepakbola di Indonesia  

  Sepakbola Indonesia saat ini sudah memasuki era profesional 

dimana klub sepakbola dituntut untuk mandiri dalam pendanaannya. 

Saat ini pada era kepemimpinan ketua PSSI Edy Rahmayadi klub 

profesional di Indonesia adalah klub-klub yang berada pada kasta liga 1 

dan liga 2 dengan total berjumlah sebanyak 42 klub dengan liga 1 

sebanyak 18 klub dan liga 2 sebanyak 24 klub yang terbagi menjadi 2 

wilayah. Berikut merupakan klub yang merupakan anggota dari liga 

profesional di Indonesia pada tahun 2018: 

a. Liga 1: 

Tabel 4. 1 Daftar klub peserta Liga 1 tahun 2018 

No Nama Klub 

1 Persija Jakarta 

2 Persib Bandung 

3 PSM Makassar 

4 Persebaya Surabaya 
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5 Bhayangkara FC 

6 Perseru Serui 

7 Persipura Jayapura 

8 PSIS Semarang 

9 Persela Lamongan 

10 Arema FC 

11 Sriwijaya FC 

12 Borneo FC 

13 Madura United FC 

14 PS TIRA 

15 PSMS Medan 

16 Mitra Kukar FC 

17 PS Barito Putra 

18 Bali United FC 

 

b. Liga 2: 

Wilayah Barat: 

Tabel 4. 2 Klub Peserta Liga 2 2018 wilayah Barat 

No Nama Klub 

1 Semen Padang FC 

2 Persis Solo 

3 Persiraja Banda Aceh 

4 PSPS Riau 

5 Aceh United FC 

6 Persika Karawang 

7 Persibat Batang 

8 Cilegon United FC 

9 Persik Kendal 

10 Perserang Serang 

11 Persita Tangerang 

12 PSIR Rembang 
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Wilayah Timur: 

Tabel 4. 3 Klub Peserta Liga 1 2018 Wilayah Timur 

No Nama Klub 

1 Madura FC 

2 PSS Sleman 

3 Blitar United FC 

4 PS Mojokerto Putra 

5 Kalteng Putra FC 

6 Persegres Gresik United 

7 Persigo Semeru FC 

8 Martapura FC 

9 Persiba Balikpapan 

10 PSBS Biak 

11 Persiwa Wamena 

12 PSIM Jogjakarta 

 

Klub-klub tersebut sudah menjadikan klub sebagai bagian dari bisnis. Selain 

mengincar prestasi, klub-klub liga 1 dan liga 2 juga mencari pemasukan sebanyak-

banyaknya. Klub liga 1 dan liga 2 mencari pemasukan dengan cara yang beragam. 

Kebanyakan klub memaksimalkan penjualan tiket dan hasil kerjasama dengan 

sponsor. Hasil penjualan tiket dan kerjasama dengan sponsor berbanding lurus 

dengan prestasi dan nilai branding dari klub tersebut. Beberapa klub yang sudah 

memiliki nama besar dan image branding yang bagus mendapatkan pemasukan 

yang cukup banyak dari penjualan merchandise. Penjualan merchandise 

merupakan salah satu pemasukan yang apabila dikelola dengan baik akan menjadi 

sumber pemasukan yang besar. Klub-klub yang sudah memiliki image branding 

yang bagus juga beberapa memiliki unit bisnis lain untuk menambah pemasukan 
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seperti membuat café, membuat air minum dalam kemasan, menambah fasilitas 

penunjang bagi penonton di stadion, dll. Selain itu beberapa klub juga mendapatkan 

pemasukan dari memanfaatkan media sosial seperti Youtube yang dimana situs 

tersebut dapat dijadikan sebagai sumber pemasukan dengan memanfaatkan jumlah 

viewers dan subscribers. Pada intinya saat ini klub-klub di Indonesia sudah menjadi 

bagian dari bisnis dan kedepannya sudah menuju kearah klub profesional sesuai 

dengan standar yang ditetapkan oleh AFC. Berdasarkan dari aktivitas bisnis dari 

klub sepakbola di Indonesia secara umum, berikut merupakan Business Model 

Canvas dari klub sepakbola di Indonesia 

 

Hanya saja dari 42 klub tersebut pada kenyataannya belum semua sudah 

termasuk dalam kategori klub profesional. Berdasarkan hasil dari verifikasi lisensi 

klub profesional AFC tahun 2017 tercatat hanya 5 klub di Indonesia yang lolos 

verifikasi yaitu Arema FC, Persib Bandung, Bali United FC, Madura United FC, 

dan Persija Jakarta. Hal tersebut menunjukkan bahwa belum semua klub di 

Indonesia mengelola klub sesuai dengan lima aspek yang diinginkan oleh AFC. 

Masih banyak klub-klub di Indonesia yang bermasalah dengan aspek pembinaan 

usia muda, aspek infrastuktur, aspek personel, aspek legalitas hukum dan utamanya 

Gambar 4. 1 Business Model Canvas bisnis klub sepakbola di Indonesia 
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aspek finansial. Dan berikut ini merupakan standarisasi dari licensing klub 

profesional AFC yang terbagi dalam lima aspek: 

a. Sporting 

Pada aspek sporting AFC membuat licensing dengan tujuan sebagai 

berikut: 

 Memastikan klub mengembangkan dan memproduksi pemain 

berkualitas secara kontinyu 

 Membangun struktur pembangunan progresif yang jelas 

 Merancang dan mengimplementasikan pengembangan pemain 

muda yang spesifik dan berorientasi pada kualitas 

 Memberikan pendidikan teknis pemain yang elit, yang didukung 

oleh pendidikan teknis sepakbola dan pendidikan akademik bagi 

pemain muda 

 Menyediakan layanan yang komperenshif untuk semua pemain 

 Memastikan bahwa personel yang terlibat memenuhi syarat 

dalam pengembangan dan manajemen sepakbola elit 

Berikut merupakan kriteria dari aspek Sporting AFC Club 

Licensing: 

Tabel 4. 4 kriteria dari aspek Sporting AFC Club Licensing 

No Kriteria Kategori 

Kriteria 

Target 

1 Struktur Pengembangan 

Pemain 

A  Struktur harus 

mencakup 3 level 

dibawah tim utama 

 2 level tersebut 

setidaknya level U18 

dan U15 

2 Pengembangan pemain 

usia muda 

A  Merancang dan 

mengimplementasikan 
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pengembagan pemain 

muda 

 Menyediakan 

pendidikan sepakbola 

dan pendidikan 

akademis 

3 Dukungan medis untuk 

pemain 

A  Pemeriksaan medis 

tahunan untuk pemain 

 Asuransi kesehatan 

yang kompherensif 

untuk pemain yang 

dikontrak 

4 Program Grassroot B  Anak berusia dibawah 

13 tahun dimasukkan 

kepada program CSR 

 Kegiatan grassroot 

harus sesuai dengan 

filosofi AFC 

5 Program pendidikan B Para pemain harus pernah 

mengikuti kegiatan yang 

berhubungan dengan: 

a. Pentingnya integritas 

olahraga 

b. FIFA Laws of the Game 

c. Doping 

d. Topik lain yang 

disyaratkan oleh AFC 

6 Program Corporate 

Social Responsibility 

(CSR) 

C  Pembentukan dan 

perluasan basis 

penggemar 

 Membuat program 

untuk relawan 
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 Membuat program 

grassroot 

 penciptaan hubungan 

yang kuat dengan 

komunitas; 

 pembuatan basis pasar 

untuk branding, 

merchandising, sponsor 

dan mitra komersial. 

7 Akademi Pemain Muda C Membuat akademi pemain 

muda sesuai dengan standar 

implementasi pembinaan 

pemain muda 

8 Kebijakan anti rasis C Memberi pelatihan tentang 

menjauhi rasis di sepakbola 

 

b. Infrastuktur 

Pada aspek infrastuktur  AFC membuat licensing dengan tujuan sebagai 

berikut: 

 Setiap klub memiliki stadion yang dapat memenuhi standar 

untuk bermain di kompetisi AFC dengan fasilitas yang memadai 

untuk tim & pejabat, penonton, VIP, perwakilan media dan 

penyiaran & mitra komersial; 

 Setiap klub memiliki fasilitas latihan yang cocok untuk 

membantu pemain meningkatkan keterampilan teknis mereka 

Berikut merupakan kriteria dari aspek infrastuktur AFC Club 

Licensing: 

Tabel 4. 5 kriteria dari aspek infrastuktur AFC Club Licensing 

No Kriteria Kategori 

Kriteria 

Target 



 

 

48 

 

1 Stadion yang disetujui 

untuk kompetisi AFC 

A  Setiap klub 

diharapkan 

memiliki stadion 

sendiri, atau; 

 Klub dapat 

menyewa ke 

pemilik stadion 

 Stadion harus 

sesuai dengan 

regulasi AFC 

 

2 Sertifikasi keamanan 

stadion 

A  Stadion harus dalam 

status aman  

 Surat pernyataan 

tentang peraturan 

keselamatan dari 

otoritas yang 

berkompeten 

 Persetujuan dari semua 

kapasitas stadion 

3 Rencana Evakuasi 

Stadion 

A Seluruh otoritas 

menyetujui rencana 

evakuasi yang 

memastikan bahwa 

seluruh stadion dapat 

dikosongkan dalam 

kasus darurat sesuai 

dengan hukum nasional 

yang berlaku 

4 Fasilitas Latihan A  Memiliki fasilitas 

latihan, atau 
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 Menunjukkan kontrak 

dengan pemilik fasilitas 

latihan 

5 Keamanan Stadion B  Semua bagian stadion 

harus sesuai standar 

keamanan 

 Semua jalan umum dan 

area penonton harus di 

cat dengan warna yang 

cerah 

 Semua jalan umum dan 

area penonton bebas 

penghalang 

 Stadion harus 

dilengkapi oleh 

perangkat keamanan 

yang sesuai 

6 Fasilitas Latihan untuk 

Pengembangan Pemain 

B Fasiltas latihan 

minimum mencakup 

sebagai berikut: 

 Fasilitas latihan 

outdoor 

 Fasilitas latihan 

indoor 

 Ruang ganti 

 Ruang medis 

7 Stadion sesuai aturan 

dasar FIFA 

B Setiap stadion harus 

menempelkan aturan berikut 

ini: 

 Hak penerimaan 
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 Penundaan dan 

pengabaian acara 

 Deskripsi larangan 

beserta hukumannya 

 Larangan merokok, 

membawa minuman 

keras,kembang api,dll 

 Aturan tempat duduk 

 Penyebab lontaran dari 

tanah 

 Analisis risiko khusus 

untuk stadion 

8 Stadion yang memiliki 

fasilitas bagi 

penyandang cacat 

B Memfasilitasi penyandang 

cacat yang ingin ke stadion 

dengan aman dan nyaman 

9 Stadion yang memiliki 

arah dan petunjuk yang 

jelas 

C  semua tanda umum 

yang ada di stadion 

harus disajikan dalam 

bahasa pictographic 

yang dapat dipahami 

secara internasional 

 Memiliki tanda yang 

jelas 

 Informasi mengenai 

tiket harus berkorelasi 

dengan informasi pada 

petunjuk (plang) baik di 

dalam stadion maupun 

di luar 

 Kode warna tiket 

membantu proses 
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masuk, dan tiket yang 

dibawa harus berisi 

informasi tentang 

panduan bagi penonton 

 Peta dinding berskala 

besar harus ada di 

stadion 

 

 

 

c. Personel dan Administrasi 

Pada aspek personel dan administrasi AFC membuat licensing dengan 

tujuan sebagai berikut: 

 Klub dikelola secara profesional 

 Klub memiliki spesialis yang terdidik,berkualitas, dan terampil 

dengan pengetahuan dan pengalaman 

 Pemain dari tim pertama dan tim lainnya dilatih oleh pelatih 

yang berkualitas dan didukung dengan staf yang diperlukan 

Berikut merupakan kriteria dari aspek personel dan administrasi 

AFC Club Licensing: 

Tabel 4. 6 kriteria dari aspek personel dan administrasi AFC 

Club Licensing 

No Kriteria Kategori 

Kriteria 

Target 

1 Sekretariat Klub A  Setiap klub 

harus memilki 

kantor untuk 

menjalankan 

administrasi 
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 Kantor harus 

memiliki 

telpon,faks,email 

2 General Manager A  Manajer yang 

berkompeten untuk 

menjalankan bisnis 

sehari-hari 

3 Finance Officer A  Berkompeten di bidang 

finance 

4 Security Officer A  Memiliki sertifikat 

polisi atau petugas 

keamanan 

5 Media Officer A  Berkompeten di bidang 

jurnalistik 

6 Dokter Tim A  harus diakui oleh 

otoritas kesehatan 

nasional 

 Terdaftar dengan 

anggota AFC 

7 Fisioterapis A  harus diakui oleh 

otoritas kesehatan 

nasional 

 Terdaftar dengan 

anggota AFC 

8 Pelatih Kepala A Pelatih harus memiliki 

lisensi A AFC Coaching 

atau setara 

9 Asisten Pelatih A Asisten Pelatih minimal 

memiliki lisensi A AFC 

atau setara 
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10 Kepala pengembangan 

pemain muda 

A Memiliki lisensi A AFC 

atau setara 

11 Pelatih tim muda A Memimiliki lisensi B 

AFC atau setara 

12 Stewarding A Klub harus 

menyediakan satuan 

pengamanan 

13 Hak, Tugas, dan 

Tanggung Jawab yang 

jelas 

A 12 komponen staff 

diatas harus memiliki 

hak,tugas, dan tanggung 

jawab yang jelas 

14 Petugas Pengganti dan 

Perizinan dalam 

Semusim 

A Klub harus mengganti 

12 komponen staff 

diatas jika terjadi 

kekosongan maksimal 

60 hari setelah 

kekosongan  

15 Petugas untuk 

melakukan perubahan 

A Perubahan lisensi staff 

harus diinformasikan 

maksimal 7 hari setelah 

perubahan lisensi 

16 Penasehat Hukum C Memiliki standar 

kualifikasi penasehat 

hukum 

17 Direktur Teknik Klub C  Memiliki lisensi 

A AFC 

 Memahami 

manajerial klub, 

dan 

pengembangan 

klub 
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18 Pelatih Kiper C Sesuai dengan standar 

AFC 

19 Pelatih Fisik tim utama C Sesuai dengan standar 

AFC 

 

d. Legal 

Berikut merupakan kriteria aspek Legal dari AFC Club Licensing 

Tabel 4. 7 kriteria aspek Legal dari AFC Club Licensing 

No Kriteria Kategori 

Kriteria 

Target 

1 Membuat pernyataan 

terkait partisipasi pada 

kompetisi AFC 

A Mengakui keberadaan 

FIFA,AFC, dan federasi 

nasional 

2 Dokumen Legal A  Nama 

 Memiliki alamat kantor 

 Formulir legal 

 Penandatanganan yang 

berwenang 

 

3 Dokumen Kepemlikan 

dan Pengendalian Klub 

A Menguraikan struktur 

kepemilikan dan 

mekanisme kontrol klub 

sesuai standar 

4 Kontrak dengan Pemain 

Profesional 

A  Klub harus memiliki 

kontrak tertulis dengan 

pemohon lisensi sesuai 

dengan ketentuan yang 

relevan tentang 

Peraturan FIFA untuk 
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Status dan Transfer 

Pemain  

 

5 Prosedur Disiplin dan 

Kode Etik Untuk 

Pemain Dan Pejabat 

klub 

C Menerapkan kode etik 

pemain dan pejabat klub 

sesuai arahan FIFA, 

AFC, dan asosiasi 

nasional 

 

 

e. Finansial 

Pada aspek finansial ini berisi mengenai: 

1. Informasi mengenai riwayat keuangan klub dan 

kinerja keuangan klub 

2. Informasi mengenai prospek keuangan masa depan 

klub 

Berikut merupakan kriteria aspek Finansial dari AFC Club Licensing 

Tabel 4. 8 kriteria aspek Finansial dari AFC Club Licensing 

No Kriteria Kategori 

Kriteria 

Target 

1 Laporan keuangan yang 

teraudit 

A Dalam laporan keuangan 

terdapat: 

1. Neraca keuangan 

2. Akun laba dan rugi 

3. Pernyataan arus kas 

4. Catatan 

5. Tinjauan keuangan dari 

manajemen 

2 Laporan keuangan 

interim 

A Laporan keuangan 

interim harus memenuhi 



 

 

56 

 

pengungkapan 

minimum 

persyaratan dan prinsip 

akuntansi yang 

ditentukan oleh AFC 

3 Bebas hutang transfer 

pemain 

A Klub tidak memiliki 

tunggakan hutang dari 

transfer pemain 

4 Bebas hutang dari gaji 

anggota tim 

A Klub tidak memiliki tunggakan 

hutang dari anggota tim 

5 Membuat pernyataan 

tertulis 

A Membuat surat 

pernyataan bebas 

hutang 

6 Informasi Keuangan 

Masa Depan 

A Membuat informasi 

keuangan masa depan 

berdasarkan hasil 

sekarang 

7 Petugas untuk pelaporan 

keuangan 

B Klub harus 

menginformasikan 

kepada AFC mengenai 

laporan keuangan 

8 Petugas untuk Update 

Informasi Keuangan 

Masa Depan 

B Informasi keuangan 

masa depan yang 

diperbarui harus 

memenuhi minimum 

persyaratan 

pengungkapan yang 

ditetapkan oleh Panduan 

Lisensi AFC 
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Pada penelitian ini beberapa pihak menjadi expert dalam membobotkan 

perspektif, strategi objektif, dan KPI serta melakukan validasi terhadap hasil dari 

penelitian ini. Pihak expert dibagi menjadi dua yaitu pihak expert internal dan 

expert eksternal. Berikut merupakan expert dari penelitian ini: 

a. Expert Internal 

 Pemain sepakbola 

 Mantan pemain sepakbola 

 Staf kepelatihan 

 Pemegang saham klub 

 Jajaran manajemen klub 

 

b. Expert Eksternal 

 Wartawan 

 Pengamat sepakbola 

 

 

4.1.2  Visi dan Misi Perusahaan 

Untuk menuntun perusahaan untuk mencapai tujuannya, secara 

umum klub sepakbola di Indonesia memiliki visi dan misi sebagai pencapaian 

yang ingin dicapai perusahaan. Visi merupakan tujuan jangka panjang yang 

diinginkan demi perkembangan perusahaan sedangkan misi merupakan hal-hal 

yang dilakukan untuk mencapai visi. Visi dan misi yang dimiliki oleh klub 

sepakbola Indonesia secara umum adalah: 

Visi dan Misi: “Menjadi klub yang berprestasi di dalam lapangan dan 

Memiliki Keuangan yang Sehat” 
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4.2  Pengolahan Data 

Pada subbab ini akan dilakukan pengolahan data yang telah 

dikumpulkan. Pengolahan tersebut berupa penyusunan strategi objektif, 

penyusunan peta strategi, penyusunan KPI, dan pembobotan KPI 

 

 

4.2.1   Penyusunan Strategi Objektif 

Strategi objektif merupakan bentuk usaha dari perusahaan untuk 

mencapai visi dan misi dari perusahaan. Pada penelitian ini strategi objektif 

dari klub sepakbola di Indonesia didasarkan dari dua aspek yaitu 

berdasarkan Business Model Canvas yang telah didapat pada subbab 

sebelumnya dan standarisasi AFC Club Licensing. Setelah dilakukan 

pembagian strategi objektif berdasarkan dua hal tersebut kemudian 

digabungkan dan dijadikan dari strategi objektif bisnis klub Sepakbola di 

Indonesia secara generik. Strategi objektif tersebut dikelompokkan 

berdasarkan empat perspektif yang ada pada Balanced Scorecard (BSC), 

yaitu perspektif finansial, pelanggan, proses bisnis internal dan 

pembelajaran dan pertumbuhan. Berikut merupakan strategi objektif dari 

klub sepakbola di Indonesia 

a. Berdasarkan Business Model Canvas 

 

Tabel 4. 9 strategi objektif dari klub sepakbola di Indonesia 

berdasarkan Business Model Canvas 

Perspektif Kode SO Strategi objektif 

Finansial 

FA1 Finansial yang sehat 

FA2 Memperluas pendpatan eksternal 

Pelanggan 

PA1 Memuaskan pelanggan 

PA2 penambahan pelanggan 

Proses Bisnis Internal IA1 Meningkatkan prestasi 
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IA2 Meningkatkan branding klub 

IA3 Penambahan unit bisnis 

IA4 Memperkuat tim 

Pembelajaran dan 

Pertumbuhan 

LA1 Pembinaan pemain muda 

LA2  Meningkatkan kualitas staf 

LA3 Interaksi dengan penggemar 

 

 

 

b. Berdasarkan standarisasi AFC Club Licensing 

Tabel 4. 10 Strategi objektif klub sepakbola di Indonesia berdasarkan 

standarisasi AFC Club Licensing 

Perspektif 
Kode 

SO 
Strategi objektif 

Finansial FB1 Finansial yang sehat 

Pelanggan PB1 Memuaskan pelanggan 

Proses Bisnis Internal 

IB1 
Memiliki fasilitas yang sesuai 

standar 

IB2 Memiliki legalitas yang jelas 

Pembelajaran dan 

Pertumbuhan 

LB1 
Struktur Pengembangan Pemain 

yang Jelas 

LB2 Pembinaan Pemain Muda 

LB3 Interaksi dengan penggemar 

LB4 Membuat pemain nyaman di klub 

LB5 Memiliki staf yang lengkap 
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Berdasarkan dari kedua hal tersebut kemudian perspektif yang ada 

digabungkan sebagai strategi objektif dari bisnis klub sepakbola di Indonesia secara 

generik. Berikut merupakan tabel dari strategi objektif dari bisnis klub sepakbola di 

Indonesia: 

Tabel 4. 11 strategi objektif dari bisnis klub sepakbola di Indonesia 

Perspektif 
Kode 

SO (1) 

Kode 

SO (2) 

Kode 

SO baru 
Strategi objektif 

Finansial 

FA1 FB1 F1 Finansial yang sehat 

FA2   F2 
Memperluas pendpatan 

eksternal 

Pelanggan 
PA1 PB1 P1 Memuaskan pelanggan 

PA2   P2 penambahan penggemar 

Proses Bisnis 

Internal 

IA1   I1 Meningkatkan prestasi 

IA2   I2 
Meningkatkan branding 

klub 

IA3   I3 Penambahan unit bisnis 

IA4   I4 Memperkuat tim 

IB1   I5 
Memiliki fasilitas yang 

sesuai standar 

IB2   I6 

Memiliki legalitas yang 

jelas 

Pembelajaran dan 

Pertumbuhan 

LA1 
LB1 

L1 
Pembinaan pemain muda 

yang terstruktur LB2 

LA2   L2 Memiliki staf yang handal 

  LB5 L3 
Memiliki staf yang 

lengkap 

LA3 LB3 L4 
Interaksi dengan 

penggemar 

  LB4 L5 
Membuat pemain nyaman 

di klub 

 

 

Pada tahap selanjutnya sasaran strategis ini akan menjadi inputan dalam 

penyusunan peta strategi. Peta strategi disusun berdasarkan empat perspektif BSC. 

Peta strategi ini digunakan untuk mengetahui keterkaitan sebabakibat dari setiap 

sasaran strategis dan menjadi dasar dalam penyusunan key performance indicator 

(KPI).  
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4.2.2 Penyusunan Peta Strategi 

Peta strategi merupakan sebuah peta yang menggambarkan sasaran 

strategi dan hubungan keterkaitan sebab-akibatnya dari sebuah perusahaan. 

Dalam hubungan sebab-akibat tersebut menunjukkan bahwa pencapaian dari 

sebuah sasaran strategi akan dipengaruhi oleh pencapaian sasaran strategis yang 

lain. Penyusunan peta strategi dapat memudahkan suatu organisasi/perusahaan 

dalam mengatur kinerjanya agar dapat sesuai dengan peta strategi yang telah 

dibuat. Peta strategi yang telah disusun adalah sebagai berikut: 
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Gambar 4. 2 Peta Strategi klub sepakbola di Indonesia 
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4.2.3 Penyusunan Key Performance Indicator 

Setelah perancangan peta strategi, tahapan selanjutnya adalah penentuan 

Key Performance Indicator (KPI). KPI merupakan suatu alat untuk dapat 

menghitung ketercapaian dari tiap strategi objektif yang ada. Dengan adanya KPI, 

perusahaan dapat mengetahui tingkat ketercapaian kinerjanya sehingga dapat 

dilakukan perbaikan-perbaikan kedepannya. KPI merupakan hal yang sangat 

penting dalam suatu sistem pengukuran kinerja perusahaan. KPI yang dibuat harus 

sesuai dengan proses bisnis yang dimiliki oleh perusahaan.  

Di dalam framework BSC, terdapat empat buah perspektif dimana tiap 

perspektif yang ada memiliki beberapa strategi objektif. Tiap-tiap strategi objektif 

memiliki setidaknya satu buah KPI yang relevan sehingga ketercapaian kinerja dari 

perusahaan dapat terukur dengan baik. Dengan dibentuknya KPI yang sesuai 

dengan strategi objektif, diharapkan perusahaan dapat mengetahui kondisi 

pencapaian kinerjanya dalam kondisi nyata. 

  Dalam perancangan KPI tentunya diikuti oleh tahap penentuan target dari 

masing-masing KPI. Dalam penentuan angkat target mengikuti metode SMART. 

SMART merupakan singkatan dari: 

1. Specific, target harus bersifat spesifik, detail, dan terfokus.  

2. Measureable, target dapat diukur. 

3. Achieveble, target yang ditetapkan merupakan hal yang realistis dan dapat 

dicapai dengan nilai atau hasil peningkatan.  

4. Relevant, target yang dipilih merupakan aspek-aspek yang relevan dan 

berkaitan dengan tugas pokok.  

5. Time-bound, target yang disusun memiliki target waktu yang jelas dalam 

pencapaiannya.   

 

Berikut merupakan tabel KPI dari bisnis sepakbola di Indonesia yang dapat 

dilihat pada tabel 4. :
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Tabel 4. 12 tabel KPI dari bisnis sepakbola di Indonesia 

Perspektif 
Kode 

SO  
Strategi objektif 

Kode 

KPI 
KPI Satuan Target 

Finansial 

F1 Finansial yang sehat 
F1.1 

Laju pertumbuhan pendapatan 

internal 
% 

Menyesuaikan 

masing-masing 

klub 

F1.2 Keuntungan % 

F2 
Memperluas pendapatan 

eksternal 

F2.1 laju pendapatan dari subsidi % 

F2.2 laju pendapatan dari sponsor % 

F2.3 laju pendapatan dari hak siar % 

Pelanggan 

P1 Memuaskan pelanggan 

P1.1 Tingkat kepuasan penggemar indeks 4 

P1.2 
Jumlah sponsor yang 

memperpanjang kontrak 
% 100 

P2 penambahan penggemar 
P2.1 

Kenaikan jumlah rata-rata 

penjualan tiket per musim 
% 

Menyesuaikan 

masing-masing 

klub 

 Jumlah pengikut di media sosial satuan 1000 

Proses Bisnis 

Internal 

I1 Meningkatkan prestasi 
I1.1 Prestasi di Liga satuan 

Menyesuaikan 

kasta klub 

I1.2 Prestasi di Cup satuan 128 

I2 
Meningkatkan branding 

klub 

I2.1 Rating Televisi % 10 

I2.2 Jumlah sponsor satuan 10 

I2.3 
Jumlah pemain terkenal yang 

dimiliki 
satuan 

Menyesuaikan 

masing-masing 

klub 

I2.4 Jumlah murid baru di akademi satuan 100 
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I3 Penambahan unit bisnis I3.1 Jumlah inovasi unit bisnis baru  satuan 1 

I4 Memperkuat tim I4.1 
Jumlah pemain baru yang 

didatangkan 
satuan 

Menyesuaikan 

masing-masing 

klub 

I5 
Memiliki fasilitas yang 

sesuai standar 

I5.1 Stadion yang sesuai standar AFC 0/1 1 

I5.2 
Fasilitas latihan yang sesuai 

standar AFC 
0/1 1 

I5.3 Fasilitas medis untuk pemain 0/1 1 

I6 
Memiliki legalitas yang 

jelas 
I6.1 

Memiliki bentuk badan hukum 

yang jelas 
0/1 1 

Pembelajaran dan 

Pertumbuhan 

L1 
Pembinaan pemain muda 

yang terstruktur 

L1.1 
Kelengkapan jenjang pembinaan 

pemain muda 
% 100 

L1.2 
Jumlah pemain muda yang naik ke 

tim senior 
satuan 5 

L2 Memiliki staf yang handal L2.1 
Prosentase staf yang memiliki 

lisensi standar AFC 
% 100 

L3 
Memiliki staf yang 

lengkap 
L3.1 

Jumlah kelengkapan staf 

berdasarkan standar AFC 
satuan 12 

L4 
Interaksi dengan 

penggemar 

L4.1 
Jumlah acara yang 

diselenggarakan untuk penggemar 
satuan 3 

L4.2 
Jumlah lapangan kerja untuk 

penggemar 
% 5 

L4.3 Jumlah informasi yang di share jumlah 100 

L5 
Membuat pemain nyaman 

di klub 

L5.1 Kelancaran gaji % 100 

L5.2 
Kenyamanan fasilitas bermain 

sepakbola 
indeks 4 

L5.3 Kenyamanan fasilitas medis indeks 4 
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Selanjutnya pada tahap ini dilakukan verifikasi untuk menunjukkan adanya hubungan antar strategi objektif yang sebelumnya telah 

digambarkan dengan peta strategi. Verifikasi dilakukan dengan membuat peta KPI yang menggambarkan adanya hubungan antar KPI 

dari masing-masing strategi objektif. Berikut peta KPI dapat dilihat pada Gambar 4.3 

Gambar 4. 3 Peta KPI bisnis klub sepakbola di Indonesia 
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Pada gambar peta KPI diatas diketahui hubungan sebab akibat yang menunjukkan bahwa satu KPI memengaruhi pencapaian KPI 

lainnya.  Sebagai contoh pada gambar 4.3 KPI keuntungan dipengaruhi oleh KPI yang ada dalam strategi objektif memperluas eksternal yaitu 

laju pendapatan melalui subsidi, laju pendapatan melalui sponsor,dan laju pendapatan melalui hak siar serta laju pendapatan internal 

 

 

4.2.4 Perancangan KPI Properties 

Setelah seluruh strategi objektif dan KPI telah teridentifikasi, langkah selanjutnya adalah melakukan perancangan KPI properties. 

KPI properties merupakan penjelasan mendetail mengenai masing-masing KPI. Tujuannya adalah agar definisi, target beserta para 

pemilik KPI lebih dipahami oleh masing-masing pihak yang terdapat pada perusahaan. Berikut merupakan KPI properties yang dimiliki 

oleh bisnis sepakbola di Indonesia 

 

Tabel 4. 13 KPI properties bisnis sepakbola di Indonesia 

Perspekti

f 

K

od

e 

S

O  

Strategi 

objektif 

Ko

de 

K

PI 

KPI 

S

at

u

a

n 

Sifat Formula  Target Deskripsi 

Freku

ensi 

Pengu

kuran 

Frek

uensi 

Revi

ew 

Penguk

ur 

Sumber 

Data  

Pemilik 

KPI 

Finansial F1 
Finansial 

yang sehat 

F1

.1 

Laju 

pertumbuhan 

pendapatan 

internal 

% 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Pendapatan internal 

tahun x/Pendapatan 

internal tahun (x-1)  

Menyesua

ikan 

masing-

masing 

klub 

Presentase laju 

pendapatan internal 

klub 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

Keuang

an 

Laporan 

Keuang

an 

Divisi 

Keuang

an 

F1

.2 
Keuntungan % 

Hig

her 

is 

Pemasukan/Pengelu

aran 

Presentase 

keuntungan dari 

klub 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

Keuang

an 

Laporan 

Keuang

an 

Divisi 

Keuang

an 
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Bett

er 

F2 

Memperluas 

pendapatan 

eksternal 

F2

.1 

laju pendapatan 

dari subsidi 
% 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Pendapatan dari 

subsidi tahun 

x/Pendapatan dari 

subsidi tahun (x-1)  

Presentase laju 

pendapatan klub 

dari subsidi liga 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

Keuang

an 

Laporan 

Keuang

an 

Divisi 

Keuang

an 

F2

.2 

laju pendapatan 

dari sponsor 
% 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Pendapatan dari 

sponsor tahun 

x/Pendapatan 

sponsor tahun (x-1)  

Presentase laju 

pendapatan klub 

dari kerjasama 

dengan sponsor 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

Keuang

an 

Laporan 

Keuang

an 

Divisi 

Keuang

an 

F2

.3 

laju pendapatan 

dari hak siar 
% 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Pendapatan hak siar 

tahun x/Pendapatan 

hak siar tahun (x-1)  

Presentase laju 

pendapatan klub 

dari hak siar televisi 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

Keuang

an 

Laporan 

Keuang

an 

Divisi 

Keuang

an 

Pelangga

n 

P1 
Memuaskan 

pelanggan 

P1

.1 

Tingkat 

kepuasan 

penggemar 

in

d

e

k

s 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Indeks Kepuasan 4 

Indeks kepuasan 

pelanggan terhadap 

layanan dari klub 

secara keseluruhan 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

Laporan 

tahunan 

perusah

aan 

Tim 

Sepakb

ola 

P1

.2 

presentase 

sponsor yang 

memperpanjang 

kontrak 

% 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah sponsor 

yang 

memperpanjang 

kontrak/Jumlah 

sponsor 

100 

Presentase jumlah 

sponsor yang 

memperpanjang 

kontrak di tahun 

berikutnya 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

Laporan 

tahunan 

perusah

aan 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

P2 
penambahan 

penggemar 

P2

.1 

Kenaikan 

jumlah rata-rata 

penjualan tiket 

per musim 

% 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah penjualan 

tiket tahun x/Jumlah 

penjualan tiket 

tahun (x-1) 

Menyesua

ikan 

masing-

masing 

klub 

Presentase kenaikan 

penjualan tiket 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

Keuang

an 

Laporan 

Pertandi

ngan 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

Kenaikan 

jumlah 

pengikut di 

media sosial 

sa

tu

a

n 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah pengikut 

bulan x - jumlah 

pengikut di bulan 

(x-1) 

10000 

Kenaikan jumlah 

pengikut di media 

sosial tiap bulannya 

1 

bulan 

3 

bula

n 

Divisi 

Media 

Pengam

atan 

media 

sosial 

Divisi 

Media 
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Proses 

Bisnis 

Internal 

I1 
Meningkatk

an prestasi 

I1.

1 
Prestasi di Liga 

sa

tu

a

n 

Low

er is 

Bett

er 

Hasil peringkat 

akhir di Liga 

Menyesua

ikan kasta 

klub 

 

Hasil peringkat di 

akhir kompetisi liga 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Tim 

Pelatih 

Hasil 

Kompet

isi 

Tim 

Pelatih 

I1.

2 
Prestasi di Cup 

sa

tu

a

n 

Low

er is 

Bett

er 

Hasil pencapaian di 

Cup 
128 

Hasil pencapaian di 

kompetisi Cup 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Tim 

Pelatih 

Hasil 

Kompet

isi 

Tim 

Pelatih 

I2 

Meningkatk

an branding 

klub 

I2.

1 
Rating Televisi % 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Rating televisi 

pertandingan/Rating 

keseluruhan televisi 

10 

Rating sebuah 

pertandingan 

terhadap rating 

keseluruhan 

penayangan televisi 

pada jam 

pertandingan 

1 

mingg

u 

1 

tahu

n 

Stasiun 

televisi 

Hasil 

laporan 

stasiun 

televisi 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

I2.

2 
Jumlah sponsor 

sa

tu

a

n 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah sponsor 

yang dimiliki 
10 

Jumlah sponsor 

yang kerjasama 

dengan klub 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

Laporan 

tahunan 

perusah

aan 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

I2.

3 

Jumlah pemain 

terkenal yang 

dimiliki 

sa

tu

a

n 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah pemain 

terkenal yang 

dimiliki 

Menyesua

ikan 

masing-

masing 

klub 

Jumlah pemain 

terkenal yang 

dimiliki klub 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Tim 

Pelatih 

Hasil 

evaluasi 

tim 

Tim 

Pelatih 

I2.

4 

Jumlah murid 

baru di akademi 

sa

tu

a

n 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah murid baru 

di akademi 
100 

Jumlah murid baru 

yang mendaftar di 

akademi klub 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

pemain 

muda 

Laporan 

tahunan 

perusah

aan 

Divisi 

Pemain 

Muda 

I3 
Penambaha

n unit bisnis 

I3.

1 

Jumlah inovasi 

unit bisnis baru  

sa

tu

a

n 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah inovasi unit 

bisnis baru 
1 

Jumlah inovasi unit 

bisnis baru dari 

klub 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

pengem

bangan 

Bisnis 

Laporan 

tahunan 

perusah

aan 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 
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I4 
Memperkua

t tim 

I4.

1 

Jumlah pemain 

baru yang 

didatangkan 

sa

tu

a

n 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah pemain baru 

yang didatangkan 

Menyesua

ikan 

masing-

masing 

klub 

Jumlah pemain baru 

yang didatangkan 

oleh klub 

6 

bulan 

6 

bula

n 

Tim 

Pelatih 

Hasil 

evaluasi 

tim 

tim 

pelatih 

I5 

Memiliki 

fasilitas 

yang sesuai 

standar 

I5.

1 

Stadion yang 

sesuai standar 

AFC 

0/

1 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Stadion sesuai 

standar AFC (ya 

atau tidak) 

1 

Kesesuaian stadion 

terhadap standar 

AFC 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Instrukt

ur AFC 

Sertifika

si AFC 

manajer 

umum 

I5.

2 

Fasilitas latihan 

yang sesuai 

standar AFC 

0/

1 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Fasilitas latihan 

sesuai standar AFC 

(ya atau tidak) 

1 

Kesesuaian fasilitas 

latihan terhadap 

standar AFC 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Instrukt

ur AFC 

Sertifika

si AFC 

manajer 

umum 

I5.

3 

Fasilitas medis 

untuk pemain 

0/

1 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Fasilitas medis 

sesuai standar AFC 

(ya atau tidak) 

1 

Kesesuaian fasilitas 

medis terhadap 

standar AFC 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Instrukt

ur AFC 

Sertifika

si AFC 

manajer 

umum 

I6 

Memiliki 

legalitas 

yang jelas 

I6.

1 

Memiliki 

bentuk badan 

hukum yang 

jelas 

0/

1 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Memiliki bentuk 

badan hukum yang 

jelas (ya atau tidak) 

1 

Kesesuaian badan 

hukum klub  

dengan aturan yang 

berlaku 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Instrukt

ur AFC 

Sertifika

si AFC 

manajer 

umum 

Pembelaj

aran dan 

Pertumb

uhan 

L1 

Pembinaan 

pemain 

muda yang 

terstruktur 

L1

.1 

Kelengkapan 

jenjang 

pembinaan 

pemain muda 

% 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Presentase jenjang 

pembinaan pemain 

muda yang 

dimiliki/Standar 

jenjang pembinaan 

pemain muda 

100 

Presentase jenjang 

pembinaan pemain 

muda yang dimiliki 

klub dengan standar 

jenjang pembinaan 

pemain muda 

menurut AFC 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Instrukt

ur AFC 

Sertifika

si AFC 

Divisi 

Pemain 
Muda 

L1

.2 

Jumlah pemain 

muda yang naik 

ke tim senior 

sa

tu

a

n 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah pemain 

muda yang naik ke 

tim senior 

5 

Jumlah pemain 

kelompok usia dini 

yang naik ke tim 

senior 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Tim 

Pelatih 

Perform

ansi 

pemain 

muda 

Tim 

Pelatih 
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L2 

Memiliki 

staf yang 

handal 

L2

.1 

Presentase staf 

yang memiliki 

lisensi standar 

AFC 

% 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah staf yang 

memiliki lisensi 

AFC/ Jumlah staf 

yang dimiliki 

100 

Jumlah staf yang 

dimiliki klub yang 

memiliki standar 

AFC 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Instrukt

ur AFC 

Sertifika

si AFC 

manajer 

umum 

L3 

Memiliki 

staf yang 

lengkap 

L3

.1 

Jumlah 

kelengkapan 

staf 

berdasarkan 

standar AFC 

sa

tu

a

n 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah kelengkapan 

staf berdasarkan 

standar AFC 

12 

Jumlah 

kelengkapan 

komponen staf klub 

berdasarkan standar 

AFC 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Instrukt

ur AFC 

Sertifika

si AFC 

manajer 

umum 

L4 

Interaksi 

dengan 

penggemar 

L4

.1 

Jumlah acara 

yang 

diselenggaraka

n untuk 

penggemar 

sa

tu

a

n 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah acara yang 

diselenggarakan 

untuk penggemar 

3 

Jumlah acara untuk 

penggemar yang 

diselenggarakan 

oleh klub 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

Laporan 

tahunan 

perusah

aan 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

L4

.2 

Jumlah 

lapangan kerja 

untuk 

penggemar 

% 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah lapangan 

kerja untuk 

penggemar/Jumlah 

lapangan kerja 

5 

Presentase lapangan 

kerja dari klub yang 

disediakan untuk 

penggemar 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

Laporan 

tahunan 

perusah

aan 

Divisi 

pengem

bangan 

bisnis 

L4

.3 

Jumlah 

informasi yang 

di share di 

media sosial 

ju

m

la

h 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Jumlah informasi 

yang di share di 

media sosial setiap 

bulan 

100 

Keaktifan klub 

dalam memberi 

informasi di media 

sosial 

1 

bulan 

3 

bula

n 

Divisi 

Media 

Pengam

atan 

media 

sosial 

Tim 

Media 

L5 

Membuat 

pemain 

nyaman di 

klub 

L5

.1 
Kelancaran gaji % 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Gaji yang tepat 

waktu/ Gaji yang 

dibayarkan 

100 

Presentase gaji 

yang dibayarkan 

tepat waktu oleh 

klub 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Divisi 

Keuang

an 

Laporan 

tahunan 

perusah

aan 

Divisi 

Keuang

an 

L5

.2 

Kenyamanan 

fasilitas 

bermain 

sepakbola 

in

d

e

k

s 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Indeks kenyamanan 

fasilitas bermain 

sepakbola 

4 

Tingkat 

kenyamanan 

pemain dalam 

bermain sepakbola 

di klub 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Manajer 

umum 

Kuesion

er 

Tim 

Sepakb

ola 
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L5

.3 

Kenyamanan 

fasilitas medis 

in

d

e

k

s 

Hig

her 

is 

Bett

er 

Indeks kenyamanan 

fasilitas medis 
4 

Tingkat 

kenyamanan 

pemain terhadap 

fasilitas medis klub 

1 

tahun 

1 

tahu

n 

Manajer 

umum 

Kuesion

er 

Tim 

Sepakb

ola 
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4.2.5 Pembobotan KPI  

Setelah dilakukan penyusunan KPI dan untuk mengetahui kontribusi 

dari setiap strategi objektif dan KPI dari terhadap pencapaian kinerja 

perusahaan, maka kemudian dilakukan pembobotan pada perspektif, strategi 

objektif, dan KPI dengan menggunakan Analytical Hierarchy Process (AHP). 

Proses penentuan tingkat kepentingan ataupun prioritas setiap strategi objektif 

maka dilakukan pembobotan dengan perbandingan secara berpasangan 

(pairwise comparison) dengan menggunakan software Expert Choice. Proses 

ini juga dilakukan dengan berdiskusi dengan expert judgment yang merupakan 

pihak-pihak yang bekerja di bidang sepakbola dan memahami mengenai bisnis 

sepakbola di Indonesia. Berikut merupakan responden yang melakukan 

pembobotan pada penelitian ini: 

1. Alfyna Taswirul (Jajaran manajemen Madura United FC) 

2. Adipurno Widi Putranto (Periset di KATADATA, pengamat 

sepakbola melalui akun twitter dan instagram @analisiscetek) 

3. Fachmy Adlan (Pemilik salah satu klub anggota kompetisi internal 

Persebaya, Al-Rayyan ) 

4. Ferril Raymond Hattu (Mantan pemain Petrokimia Gresik dan 

Kapten tim nasional Indonesia di SEA GAMES 1991) 

5. Kiagus Salvin Oemar (Mantan pemain Persib Bandung U-17) 

6. Choesnoel Farid (Mantan Direktur Keuangan dan Manajer 

Persebaya Surabaya) 

7. Haruna Soemitro (Manajer Madura United FC) 

8. Angga Febryanto Putra (Pemain PS TIRA Bantul) 

9. Sandy Firdaus (Wartawan kumparan.com bagian sepakbola, mantan 

wartawan panditfootball.com) 

10. Mustaqim (Asisten Pelatih Persija Jakarta) 

 Setiap responden dianggap memiliki bobot yang sama. Untuk penentuan 

skor perbandingannya sesuai dengan yang sudah dijelaskan di bab tinjauan pustaka. 
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Semakin tinggi prioritas suatu strategi objektif ataupun KPI maka bobotnya pun 

akan semakin besar. 

 Proses pengisian perbandingan berpasangan antar strategi objektif dan KPI 

juga harus memperhatikan tingkat inconsistency yang harus di bawah 0,1 yang 

artinya semakin rendah tingkat inconsistency maka perbandingan hasil antar 

elemen semakin sesuai dan konsisten 

 Pembobotan yang pertema dilakukan adalah pembobotan terhadap 

perspektif yang ada pada BSC. Dengan tingkat inconsistency sebesar 0,00715 

,perspektif finansial memiliki bobot sebesar 0,438 , perspektif pelanggan memiliki 

bobot sebesar 0,231 , perspektif proses bisnis internal memiliki bobot sebesar 

0,197, dan perspektif pembelajaran dan pertumbuhan memiliki bobot sebesar 

0,134. Berikut merupakan grafik pembobotan antar perspektif 

 

 Setelah didapatkan bobot untuk masing-masing perspektif, selanjutnya 

dilakukan pengolahan data untuk mendapatkan bobot masing-masing strategi 

objektif pada masing-masing perspektif. Selanjutnya pada hasil yang ditampilkan 

oleh expert choice akan didapatkan bobot lokal untuk setiap strategi objektif. Pada 

strategi objektif yang ada dalam perspektif finansial, dengan tingkat inconsistency 

sebesar 0, strategi objektif finansial yang sehat memiliki bobot sebesar 0,63 dan 

strategi objektif memperluas pendapatan eksternal memiliki bobot sebesar 0,37. 

Berikut merupakan grafik pembobotan pada strategi objektif pada perspektif 

finansial 

Gambar 4. 4 grafik pembobotan antar perspektif 

Gambar 4. 5 grafik pembobotan pada strategi objektif pada perspektif finansial 
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Pada strategi objektif yang ada dalam perspektif pelanggan, dengan tingkat 

inconsistency sebesar 0, strategi objektif memuaskan pelanggan memiliki bobot 

sebesar 0,451 dan strategi objektif penambahan penggemar memiliki bobot sebesar 

0,549. Berikut merupakan grafik pembobotan pada strategi objektif pada perspektif 

pelanggan 

Pada strategi objektif yang ada dalam perspektif proses bisnis internal, 

dengan tingkat inconsistency sebesar 0,03 , strategi objektif meningkatkan prestasi 

memiliki bobot sebesar 0,339 , strategi objektif meningkatkan branding klub 

memiliki bobot sebesar 0,154, strategi objektif penambahan unit bisnis baru 

memiliki bobot sebesar 0,095, strategi objektif memperkuat tim memiliki bobot 

sebesar 0,22 , strategi objektif memiliki fasilitas pemain sesuai standar memiliki 

bobot sebesar 0,136 dan strategi objektif memiliki legalitas yang jelas memiliki 

bobot sebesar 0,056. Berikut merupakan grafik pembobotan pada strategi objektif 

pada perspektif proses bisnis internal 

 

Pada strategi objektif yang ada dalam perspektif pembelajaran dan 

pertumbuhan, dengan tingkat inconsistency sebesar 0,02 , strategi objektif 

pembinaan pemain muda yang terstruktur memiliki bobot sebesar 0,295 , strategi 

Gambar 4. 6 grafik pembobotan pada strategi objektif pada perspektif pelanggan 

 

Gambar 4. 7 grafik pembobotan pada strategi objektif pada perspektif proses bisnis 

internal 
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objektif memiliki staf yang handal memiliki bobot sebesar 0,154, strategi objektif 

memiliki staf yang lengkap memiliki bobot sebesar 0,107, strategi objektif 

memperkuat tim memiliki bobot sebesar 0,22 , strategi objektif interaksi dengan 

penggemar memiliki bobot sebesar 0,101 dan strategi objektif membuat pemain 

nyaman di klub memiliki bobot sebesar 0,323. Berikut merupakan grafik 

pembobotan pada strategi objektif pada perspektif pembelajaran dan pertumbuhan 

 

Setelah didapat bobot untuk masing-masing strategi objektif pada masing-

masing perspektif, selanjutnya dilakukan pengolahan data untuk mendapatkan 

bobot pada setiap KPI pada masing-masing perspektif. Kemudian pada hasil yang 

ditampilkan oleh expert choice akan didapatkan bobot lokal untuk masing-masing 

KPI. Selanjutnya dilakukan pembobotan pada sasaran strategis yang memiliki lebih 

dari 1 KPI. Pada KPI pada perspektif finansial dengan strategi objektif finansial 

yang sehat memiliki tingkat inconsistency sebesar 0, indikator laju pendapatan 

internal memiliki bobot sebesar 0,404 dan indikator keuntungan memiliki bobot 

sebesar 0,596. Berikut merupakan grafik pembobotan pada KPI dari strategi 

objektif finansial yang sehat 

 

Gambar 4. 8 merupakan grafik pembobotan pada strategi objektif pada perspektif pembelajaran 

dan pertumbuhan 

Gambar 4. 9 grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif finansial yang sehat 
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Pada KPI pada perspektif finansial dengan strategi objektif memperluas 

pendapatan eksternal memiliki tingkat inconsistency sebesar 0,05 , indikator laju 

pendapatan dari subsidi memiliki bobot sebesar 0,142, indikator laju pendapatan 

dari sponsor memiliki bobot sebesar 0,63 dan indikator laju pendapatan dari 

sponsor memiliki bobot sebesar 0,228. Berikut merupakan grafik pembobotan pada 

KPI dari strategi objektif memperluas pendapatan eksternal 

Pada KPI pada perspektif pelanggan dengan strategi objektif memuaskan 

penggemar memiliki tingkat inconsistency sebesar 0, indikator tingkat kepuasan 

penggemar memiliki bobot sebesar 0,443, indikator presentase sponsor yang 

memperpanjang kontrak sebesar 0,557. Berikut merupakan grafik pembobotan 

pada KPI dari strategi objektif memuaskan penggemar 

 

Pada KPI pada perspektif pelanggan dengan strategi objektif penambahan 

penggemar memiliki tingkat inconsistency sebesar 0, indikator kenaikan rata-rata 

jumlah penjualan tiket per musim memiliki bobot sebesar 0,798, indikator kenaikan 

Gambar 4. 10 grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif memperluas pendapatan 

eksternal 

 

Gambar 4. 11 grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif memuaskan penggemar 
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jumlah pengikut di media sosial sebesar 0,202. Berikut merupakan grafik 

pembobotan pada KPI dari strategi objektif penambahan penggemar 

 

Pada KPI pada perspektif proses bisnis internal dengan strategi objektif 

meningkatkan prestasi memiliki tingkat inconsistency sebesar 0, indikator prestasi 

di liga memiliki bobot sebesar 0,83, indikator prestasi di cup sebesar 0,202. Berikut 

merupakan grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif meningkatkan 

prestasi 

Pada KPI pada perspektif proses bisnis internal dengan strategi objektif 

meningkatkan branding klub memiliki tingkat inconsistency sebesar 0,02 , 

indikator rating televisi memiliki bobot sebesar 0,142, indikator jumlah sponsor 

memiliki bobot sebesar 0,417, indikator jumlah pemain terkenal yang dimiliki 

memiliki bobot sebesar 0,273, dan indikator jumlah murid baru di akademi 

memiliki bobot sebesar 0,168. Berikut merupakan grafik pembobotan pada KPI dari 

strategi objektif meningkatkan branding klub 

Gambar 4. 12 grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif penambahan penggemar 

Gambar 4. 13 grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif meningkatkan prestasi 

 

Gambar 4. 14 grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif meningkatkan branding 

klub 
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Pada KPI pada perspektif proses bisnis internal dengan strategi objektif 

memiliki fasilitas yang sesuai standar memiliki tingkat inconsistency sebesar 0,07,  

indikator stadion yang sesuai standar AFC memiliki bobot sebesar 0,583 , indikator 

fasilitas latihan sesuai standar AFC memiliki bobot sebesar 0,252, dan indikator 

fasilitas medis untuk pemain memiliki bobot sebesar 0,165. Berikut merupakan 

grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif memiliki fasilitas yang sesuai 

standar 

 

Pada KPI pada perspektif pembelajaran dan pertumbuhan dengan strategi 

objektif pembinaan pemain muda yang terstruktur memiliki tingkat inconsistency 

sebesar 0 , Indikator kelengkapan jenjang pembinaan pemain muda memiliki bobot 

sebesar 0,385 , indikator jumlah pemain muda yang naik ke tim senior memiliki 

bobot sebesar 0,615. Berikut merupakan grafik pembobotan pada KPI dari strategi 

objektif pembinaan pemain muda yang terstruktur 

 

Gambar 4. 15 grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif memiliki fasilitas yang sesuai 

standar 

Gambar 4. 16 grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif pembinaan pemain muda yang 

terstruktur 
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Pada KPI pada perspektif pembelajaran dan pertumbuhan dengan strategi 

objektif interaksi dengan penggemar memiliki tingkat inconsistency sebesar 

0,00176 , Indikator jumlah acara yang diselenggarakan untuk penggemar memiliki 

bobot sebesar 0,393 , indikator jumlah lapangan kerja untuk penggemar memiliki 

bobot sebesar 0,361 , dan indikator jumlah informasi yang di share di media sosial 

memiliki bobot sebesar 0,246.  Berikut merupakan grafik pembobotan pada KPI 

dari strategi objektif interaksi dengan penggemar  

 

Pada KPI pada perspektif pembelajaran dan pertumbuhan dengan strategi 

objektif membuat pemain nyaman di klub memiliki tingkat inconsistency sebesar 

0,08 , Indikator kelancaran gaji memiliki bobot sebesar 0,624, indikator 

kenyamanan fasilitas bermain sepakbola memiliki bobot sebesar 0,256 , dan 

kenyamanan fasilitas medis memiliki bobot sebesar 0,121. Berikut merupakan 

grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif membuat pemain nyaman di klub 

 

Setelah itu dilakukan rekap dari hasil pembobotan keseluruhan. Bobot lokal 

belum mencerminkan bobot sebenarnya dari KPI tersebut. Oleh karena itu bobot 

lokal harus dikalikan bobot perspektif dan bobot strategi objektif untuk 

Gambar 4. 17 grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif interaksi dengan 

penggemar  

 

Gambar 4. 18 grafik pembobotan pada KPI dari strategi objektif membuat pemain nyaman 

di klub 
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mendapatkan bobot global dari KPI. Berikut merupakan bobot perspektif, bobot 

strategi objektif, bobot KPI dan bobot global dari setiap KPI 

Tabel 4. 14 Hasil Pemobotan Perspektif 

No Perspektif Bobot 

1 Finansial 0.438 

2 Pelanggan 0.231 

3 Proses Bisnis Internal 0.197 

4 Pembelajaran dan Pertumbuhan 0.134 

 

Tabel 4. 15 Hasil Pembobotan Strategi Objektif 

Perspektif Kode SO Strategi objektif Bobot 

Finansial 
F1 Finansial yang sehat 0.63 

F2 Memperluas pendapatan eksternal 0.37 

Pelanggan 
P1 Memuaskan penggemar 0.451 

P2 penambahan penggemar 0.549 

Proses Bisnis Internal 

I1 Meningkatkan prestasi 0,339 

I2 Meningkatkan branding klub 0.154 

I3 Penambahan unit bisnis 0.095 

I4 Memperkuat tim 0.22 

I5 Memiliki fasilitas yang sesuai standar 0.136 

I6 Memiliki legalitas yang jelas 0.056 

Pembelajaran dan Pertumbuhan 

L1 Pembinaan pemain muda yang terstruktur 0.295 

L2 Memiliki staf yang handal 0.174 

L3 Memiliki staf yang lengkap 0.107 

L4 Interaksi dengan penggemar 0.101 

L5 Membuat pemain nyaman di klub 0.323 

 

Tabel 4. 16 Hasil Pembobotan KPI 

Perspektif 
Kode 

KPI 
KPI Bobot 

Finansial 

F1.1 
Laju pertumbuhan pendapatan 

internal 
0.404 

F1.2 Keuntungan 
0.596 

F2.1 laju pendapatan dari subsidi 
0.142 
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F2.2 laju pendapatan dari sponsor 
0.63 

F2.3 laju pendapatan dari hak siar 
0.228 

Pelanggan 

P1.1 Tingkat kepuasan penggemar 
0.443 

P1.2 
presentase sponsor yang 

memperpanjang kontrak 

0.557 

P2.1 

Kenaikan jumlah rata-rata 

penjualan tiket per musim 

0.798 

Kenaikan jumlah pengikut di 

media sosial 

0.202 

Proses Bisnis Internal 

I1.1 Prestasi di Liga 
0.83 

I1.2 Prestasi di Cup 
0.17 

I2.1 Rating Televisi 
0.142 

I2.2 Jumlah sponsor 
0.417 

I2.3 
Jumlah pemain terkenal yang 

dimiliki 

0.273 

I2.4 Jumlah murid baru di akademi 
0.168 

I3.1 Jumlah inovasi unit bisnis baru  
1 

I4.1 
Jumlah pemain baru yang 

didatangkan 

1 

I5.1 
Stadion yang sesuai standar 

AFC 

0.583 

I5.2 
Fasilitas latihan yang sesuai 

standar AFC 

0.252 

I5.3 Fasilitas medis untuk pemain 
0.165 

I6.1 
Memiliki bentuk badan hukum 

yang jelas 

1 

Pembelajaran dan 

Pertumbuhan 

L1.1 
Kelengkapan jenjang 

pembinaan pemain muda 

0.385 

L1.2 
Jumlah pemain muda yang 

naik ke tim senior 

0.615 

L2.1 
Presentase staf yang memiliki 

lisensi standar AFC 

1 

L3.1 
Jumlah kelengkapan staf 

berdasarkan standar AFC 

1 
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L4.1 

Jumlah acara yang 

diselenggarakan untuk 

penggemar 

0.393 

L4.2 
Jumlah lapangan kerja untuk 

penggemar 

0.361 

L4.3 
Jumlah informasi yang di 

share di media sosial 

0.246 

L5.1 Kelancaran gaji 
0.624 

L5.2 
Kenyamanan fasilitas bermain 

sepakbola 

0.256 

L5.3 Kenyamanan fasilitas medis 
0.121 

 

Tabel 4. 17 Hasil Bobot Global KPI 

Perspektif 
Kode 

KPI 
KPI 

Bobot 

Global 

Finansial 

F1.1 
Laju pertumbuhan pendapatan 

internal 
0.11147976 

F1.2 Keuntungan 0.16446024 

F2.1 laju pendapatan dari subsidi 0.02301252 

F2.2 laju pendapatan dari sponsor 0.1020978 

F2.3 laju pendapatan dari hak siar 0.03694968 

Pelanggan 

P1.1 Tingkat kepuasan penggemar 0.04615218 

P1.2 
presentase sponsor yang 

memperpanjang kontrak 
0.05802882 

P2.1 

Kenaikan jumlah rata-rata 

penjualan tiket per musim 
0.10120156 

Kenaikan jumlah pengikut di 

media sosial 
0.02561744 

Proses Bisnis Internal 

I1.1 Prestasi di Liga 0.05542989 

I1.2 Prestasi di Cup 0.01135311 

I2.1 Rating Televisi 0.004308 

I2.2 Jumlah sponsor 0.01265095 

I2.3 
Jumlah pemain terkenal yang 

dimiliki 
0.00828227 

I2.4 Jumlah murid baru di akademi 0.00509678 

I3.1 Jumlah inovasi unit bisnis baru  0.018715 

I4.1 
Jumlah pemain baru yang 

didatangkan 
0.04334 

I5.1 
Stadion yang sesuai standar 

AFC 
0.01561974 
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I5.2 
Fasilitas latihan yang sesuai 

standar AFC 
0.00675158 

I5.3 Fasilitas medis untuk pemain 0.00442068 

I6.1 
Memiliki bentuk badan hukum 

yang jelas 
0.011032 

Pembelajaran dan 

Pertumbuhan 

L1.1 
Kelengkapan jenjang 

pembinaan pemain muda 
0.01521905 

L1.2 
Jumlah pemain muda yang 

naik ke tim senior 
0.02431095 

L2.1 
Presentase staf yang memiliki 

lisensi standar AFC 
0.023316 

L3.1 
Jumlah kelengkapan staf 

berdasarkan standar AFC 
0.014338 

L4.1 

Jumlah acara yang 

diselenggarakan untuk 

penggemar 

0.00531886 

L4.2 
Jumlah lapangan kerja untuk 

penggemar 
0.00488577 

L4.3 
Jumlah informasi yang di 

share di media sosial 
0.00332936 

L5.1 Kelancaran gaji 0.02700797 

L5.2 
Kenyamanan fasilitas bermain 

sepakbola 
0.01108019 

L5.3 Kenyamanan fasilitas medis 0.00523712 

 

 

4.2.6 Validasi Strategi Objektif dan KPI 

Setelah seluruh perancangan serta pembobotan dari strategi objektif dan 

KPI, dilakukan proses validasi dengan pihak expert untuk mengetahui 

kesesuaian dari kedua hal tersebut dengan kondisi dan kebutuhan 

perusahaan. Proses validasi dilakukan dengan melakukan diskusi dengan 

pihak expert . Hasil dari proses validasi yang telah dilakukan adalah, seluruh 

perancangan serta bobot dari strategi objektif dan KPI dinyatakan valid. 
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BAB 5 

ANALISIS DAN INTERPRETASI DATA 

Pada bab ini akan dijelaskan mengenai analisis dari tahap-tahap 

perancangan pengukuran kinerja pada bisnis klub sepakbola di Indonesia. Hasil dari 

perancangan tersebut akan dibahas lebih detail pada bab ini 

5.1 Analisis Strategi Objektif 

Strategi objektif pada bisnis klub sepakbola di Indonesia disusun 

berdasarkan dua hal yaitu business model canvas dari bisnis klub sepakbola di 

Indonesia dan standarisasi AFC Club Licensing. Proses penyusunan juga 

melihat kondisi eksisting keadaan dari klub sepakbola di Indonesia. Selain itu 

juga melihat visi dan misi klub sepakbola di era industri sepakbola secara umum 

yaitu berprestasi di dalam lapangan dan memiliki keuangan yang sehat. 

Berdasarkan hal-hal tersebut didapatkan 15 strategi objektif yang terdiri dari 2 

strategi objektif perspektif finansial, 2 strategi objektif perspektif pelanggan, 6 

strategi objektif perspektif proses bisnis internal dan 5 strategi objektif 

perspektif pembelajaran dan pertumbuhan 

Pada strategi objektif perspektif pelanggan, strategi objektif yang 

disusun adalah finansial yang sehat dan memperluas pendapatan eksternal. Pada 

peta strategi perspektif finansial berada di posisi paling atas karena pada 

dasarnya sepakbola dijadikan sebuah bisnis bertujuan untuk meraih 

keuntungan. Sehingga segala kegiatan proses bisnis yang dilaksanakan oleh 

klub akan berdampak kepada perspektif finansial tersebut. Strategi objektif 

finansial yang sehat akan mencakup bagaimana sebuah klub dapat mengetahui 

laju pendapatan klub internal melalui sumber-sumber yang ada di dalam klub 

seperti penjualan tiket, penjualan merchandise, penjualan melalui unit bisnis 

lain, dll. Selain itu finansial yang sehat juga mencakup presentase dari 

keuntungan karena bisnis sepakbola pada dasarnya adalah meraih keuntungan 

disamping mengejar prestasi. Sedangkan strategi objektif memperluas 

pendapatan eksternal bertujuan untuk meraih keuntungan karena pendapatan 
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internal saja tidak cukup. Sumber pendapatan eksternal bisa berasal dari subsidi 

liga, kerjasama sponsorship dan hak siar televisi 

Perspektif selanjutnya yang berada di bawah perspektif finansial adalah 

perspektif pelanggan. Perspektif pelanggan merupakan salah satu yang paling 

penting dan sangat berpengaruh terhadap perspektif finansial. Pelanggan 

merupakan hal yang penting dalam keberlangsungan proses bisnis.  Apalagi 

dalam sepakbola pelanggan atau yang biasa disebut dengan penggemar 

memiliki pengaruh yang besar terhadap kelancaran finansial ataupun 

kelancaran proses bisnis. Pelanggan dalam klub sepakbola juga tidak hanya 

penggemar saja, melainkan juga ada sponsor. Untuk tercapainya kelancaran 

finansial dan kelancaran proses bisnis sebuah klub sepakbola harus memuaskan 

para pelanggannya baik penggemar maupun sponsor. Dengan tingkat kepuasan 

penggemar yang tinggi akan membuat penggemar semakin loyal kepada klub. 

Tingkat kepuasan sponsor juga dibuktikan dengan perpanjangan kontrak 

kerjasama antara klub dengan sponsor tersebut. Selain memuaskan pelanggan 

strategi objektif pada perspektif pelanggan adalah penambahan pelanggan. 

Penambahan pelanggan akan membuat finansial klub semakin lancar. 

Penambahan penggemar dilihat dari kenaikan jumlah penjualan tiket dan 

kenaikan jumlah pengikut di media sosial 

Perspektif selanjutnya yang berada di bawah perspektif pelanggan 

adalah perspektif proses bisnis internal. Perspektif ini mencakup bagaimana 

proses bisnis dari sebuah klub sepakbola untuk memuaskan pelanggan dan 

untuk mendapat keuntungan finansial. Pada perspektif ini terdapat enam strategi 

objektif yang dapat berpengaruh satu sama lainnya. Meningkatkan prestasi 

merupakan strategi objektif utama dari perspektif ini karena pertandingan 

sepakbola merupakan proses bisnis utama dari sebuah klub sepakbola dan 

peningkatan prestasi akan membuat pelanggan semakin loyal dan akan 

memperkuat finansial. Strategi objektif berikutnya adalah meningkatkan 

branding klub. Dengan meningkatnya branding dari sebuah klub maka akan 

membuat pelanggan semakin bertambah dan finansial akan semakin kuat. 

Strategi objektif berikutnya adalah menambah unit bisnis baru yang dapat 

memperkuat pertumbuhan pendapatan internal. Strategi objektif berikutnya 
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adalah memperkuat tim dengan mendatangkan pemain baru untuk 

meningkatkan prestasi dan meningkatkan branding klub. Dalam proses bisnis 

internal juga sebuah klub harus memiliki fasilitas yang sesuai standar dan badan 

hukum yang jelas agar sesuai dengan standar AFC dan dapat meningkatkan 

perspektif proses bisnis internal sendiri 

Perspektif yang terakhir adalah perspektif pembelajaran dan 

pertumbuhan. Perspektif pembelajaran dan pertumbuhan merupakan perspektif 

yang berada di posisi paling bawah pada peta strategi perusahaan. Namun pada 

proses berjalannya sebuah perusahaan, perspektif ini merupakan pondasi utama 

yang akan sangat berpengaruh dalam upaya pemenuhan ketiga perspektif yang 

ada di atasnya. Pada bisnis klub sepakbola di Indonesia terdapat lima strategi 

objektif dalam perspektif pembelajaran dan pertumbuhan dimana masing-

masing dapat saling memengaruhi. Pada strategi objektif pembinaan pemain 

muda yang terstruktur, memiliki staf yang handal, dan memiliki staf yang 

lengkap akan memengaruhi proses bisnis internal dari klub dan meningkatkan 

kenyamanan pemain di klub. Pada strategi objektif interaksi dengan penggemar 

akan membuat pelanggan semakin loyal terhadap klub karena hal tersebut 

pelanggan merasa diperhatikan oleh klub. Berikut merupakan tabel dari strategi 

objektif bisnis klub sepakbola di Indonesia  

Tabel 5. 1 strategi objektif bisnis klub sepakbola di Indonesia 

Perspektif 
Kode 

SO  
Strategi objektif 

Finansial 

F1 Finansial yang sehat 

F2 Memperluas pendapatan eksternal 

Pelanggan 

P1 Memuaskan penggemar 

P2 penambahan penggemar 

Proses Bisnis Internal 

I1 Meningkatkan prestasi 

I2 Meningkatkan branding klub 
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I3 Penambahan unit bisnis 

I4 Memperkuat tim 

I5 Memiliki fasilitas yang sesuai standar 

I6 Memiliki legalitas yang jelas 

Pembelajaran dan 

Pertumbuhan 

L1 
Pembinaan pemain muda yang 

terstruktur 

L2 Memiliki staf yang handal 

L3 Memiliki staf yang lengkap 

L4 Interaksi dengan penggemar 

L5 Membuat pemain nyaman di klub 

 

5.2 Analisis Peta Strategi 

Setelah melakukan identifikasi strategi objektif, selanjutnya dilakukan 

pembuatan peta strategi yang dibuat dengan berdasarkan perspektif pada 

Balanced Scorecard (BSC). Peta strategi merupakan sebuah peta yang 

menggambarkan sasaran strategi dan hubungan keterkaitan sebab-akibatnya 

dari perusahaan. Dalam hubungan sebab-akibat tersebut menunjukkan bahwa 

pencapaian dari sebuah strategi objektif akan dipengaruhi oleh pencapaian 

strategi objektif yang lain. Penyusunan peta strategi dapat memudahkan 

perusahaan dalam mengatur kinerjanya agar dapat sesuai dengan peta strategi 

yang telah dibuat. 

Perspektif finansial menjadi perspektif yang berada pada posisi paling 

atas. Pada dasarnya semua proses bisnis yang dilaksanakan oleh klub sepakbola 

berdampak terhadap perspektif finansial. Hubungan antar strategi objektif pada 

perspektif ini menunjukkan keterkaitan dimana satu strategi objektif 

berpengaruh pada pencapaian strategi objektif lainnya. Pada strategi objektif 

finansial yang sehat dipengaruhi oleh pencapaian strategi objektif memperluas 

pendapatan eksternal, memuaskan pelanggan, penambahan penggemar, dan 

penambahan unit bisnis baru. Semakin tinggi pencapaian keempat strategi 

objektif tersebut akan berdampak pada pencapaian strategi objektif finansial 
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yang sehat pula. Sedangkan strategi objektif memperluas pendapatan eksternal 

dipengaruhi oleh strategi objektif memuaskan pelanggan, meningkatkan 

prestasi dan meningkatkan branding klub. Sehingga apabila sebuah klub dapat 

memuaskan pelanggan, meningkatkan prestasi dan meningkatkan branding 

maka akan membuat klub dapat memperluas pendapatan eksternal. 

Perspektif pelanggan berada di bawah perspektif finansial. Perspektif 

pelanggan merupakan salah satu yang paling penting dan sangat berpengaruh 

terhadap perspektif finansial. Pelanggan merupakan hal yang paling penting 

bagi keberlangsungan proses bisnis. Hubungan antar strategi objektif pada 

perspektif ini menunjukkan keterkaitan dimana satu strategi objektif 

berpengaruh pada pencapaian strategi objektif lainnya. Strategi objektif 

memuaskan pelanggan dipengaruhi oleh strategi objektif meningkatkan 

prestasi, meningkatkan branding klub, penambahan unit bisnis, dan memiliki 

fasilitas sesuai standar. Ketika klub sepakbola memiliki prestasi yang bagus dan 

branding yang kuat maka akan dapat memuaskan pelanggan. Penambahan unit 

bisnis baru dan fasilitas yang bagus juga akan dapat memuaskan pelanggan. 

Sedangkan pada strategi objektif penambahan penggemar dipengaruhi oleh 

strategi objektif memuaskan pelanggan, meningkatkan prestasi, interaksi 

dengan penggemar, dan meningkatkan branding klub. Apabila sebuah klub 

dapat memuaskan pelanggannya, meraih prestasi pada liga atau cup, aktif 

interaksi dengan penggemar baik melalui kegiatan-kegiatan ataupun media 

sosial, serta menguatkan branding dari klub tersebut maka akan membuat 

penggemar dari sebuah klub akan bertambah dengan sendirinya 

Perspektif proses bisnis internal berada di bawah perspektif pelanggan. 

Pada perspektif ini mencakup bagaimana proses bisnis dari sebuah klub 

sepakbola untuk memuaskan pelanggan dan untuk mendapat keuntungan 

finansial. Pada perspektif ini terdapat enam strategi objektif yang dapat 

berpengaruh satu sama lainnya. Pada perspektif ini strategi objektifnya hanya 

dipengaruhi oleh sesama perspektif proses bisnis internal dan perspektif 

pembelajaran dan pertumbuhan saja. Pada strategi objektif meningkatkan 

prestasi dipengaruhi oleh strategi objektif pembinaan pemain muda yang 

terstruktur, membuat pemain nyaman di klub, memperkuat tim dan memiliki 
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staf yang handal. Apabila sebuah klub memiliki pembinaan pemain muda yang 

terstruktur akan membuat klub menghasilkan pemain-pemain muda yang 

berbakat yang dapat meningkatkan kualitas tim dan membuat tim berprestasi. 

Apabila pemain nyaman di klub maka kekuatan tim akan tidak berkurang dan 

dapat meningkatkan prestasi. Memperkuat tim dengan cara menghadirkan 

pemain baru juga akan membuat peluang sebuah klub meraih prestasi lebih 

besar karena kualitas tim yang meningkat. Staf pelatih yang handal juga turut 

serta memengaruhi ketercapaian sebuah klub dalam meningkatkan prestasinya. 

Pada strategi objektif meningkatkan branding klub dipengaruhi oleh strategi 

objektif meningkatkan prestasi, memperkuat tim, pembinaan pemain muda 

yang terstruktur, dan interaksi dengan penggemar. Apabila sebuah klub 

prestasinya meningkat dan memperkuat tim dengan mendatangkan pemain baru 

akan membuat branding dari klub tersebut meningkat juga. Hal tersebut juga 

berlaku ketika sebuah klub memiliki pembinaan pemain muda yang terstruktur 

dan sering melakukan interaksi dengan penggemar. Pada strategi objektif 

penambahan unit bisnis dipengaruhi oleh strategi objektif memiliki legalitas 

yang jelas. Dengan memiliki legalitas yang jelas dapat mempermudah sebuah 

klub untuk membuat inovasi unit bisnis baru. Pada strategi objektif memperkuat 

tim dipengaruhi oleh strategi objektif membuat pemain nyaman di klub, 

memiliki fasilitas sesuai standar, dan memiliki staf yang handal. Ketika dapat 

merasa nyaman di sebuah klub, berada di klub dengan fasilitas yang memadai, 

serta dilatih oleh staf yang handal maka akan membuat pemain baru tertarik 

untuk bergabung dengan klub tersebut. Pada strategi objektif memiliki fasilitas 

yang sesuai standar dipengaruhi oleh strategi objektif memiliki legalitas yang 

jelas. Apabila sebuah klub memiliki legalitas yang jelas akan membuat klub 

tersebut lebih mudah dalam meningkatkan kualitas fasilitasnya ataupun 

membangun fasilitas baru. 

Perspektif pembelajaran dan pertumbuhan merupakan perspektif yang 

berada di posisi paling bawah pada peta strategi perusahaan. Namun pada 

proses berjalannya sebuah perusahaan, perspektif ini merupakan pondasi utama 

yang akan sangat berpengaruh dalam upaya pemenuhan ketiga perspektif yang 

ada di atasnya. Selain terdapat hubungan antar strategi objektif pada perspektif 
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yang menunjukkan keterkaitan dimana satu strategi objektif berpengaruh pada 

pencapaian strategi objektif lainnya, namun strategi objektif pada perspektif ini 

mempengaruhi pencapaian strategi objektif yang ada di atasnya, yaitu 

perspektif proses bisnis internal, pelanggan, dan finansial. Hanya saja pada 

strategi objektif membuat pemain nyaman di klub dipengaruhi oleh stratego 

objektif dari perspektif diatasnya yaitu strategi objektif memiliki fasilitas yang 

sesuai standar dan finansial yang sehat serta dipengaruhi oleh strategi objektif 

memiliki staf yang handal dan staf yang lengkap. Pada strategi objektif yang 

terstruktur dipengaruhi oleh strategi objektif memiliki staf yang handal. Ketika 

sebuah klub memiliki staf yang handal maka akan mempermudah sebuah klub 

untuk meningkatkan kualitas pemain mudanya. Pada strategi objektif memiliki 

staf yang handal dipengaruhi oleh strategi objektif memiliki staf yang lengkap.  

 

5.3 Analisis KPI 

Key Performance Indicator atau KPI merupakan sebuah ukuran untuk 

menilai ketercapaian dari tiap strategi objektif yang ada. Oleh karena itu, tiap-

tiap strategi objektif yang telah dirumuskan sebelumnya memiliki setidaknya 

satu buah KPI di dalamnya. 

Pada perspektif finansial, terdapat dua strategi objektif yang dirumuskan 

yaitu finansial yang sehat serta memperluas pendapatan eksternal. Terdapat 

lima KPI yang bersumber dari dua strategi objektif tersebut. Pada strategi 

objektif finansial yang sehat akan mencakup bagaimana sebuah klub dapat 

mengetahui laju pendapatan klub internal melalui sumber-sumber yang ada di 

dalam klub seperti penjualan tiket, penjualan merchandise, penjualan melalui 

unit bisnis lain, dll. Selain itu finansial yang sehat juga mencakup presentase 

dari keuntungan karena bisnis sepakbola pada dasarnya adalah meraih 

keuntungan disamping mengejar prestasi. Sedangkan strategi objektif 

memperluas pendapatan eksternal bertujuan untuk meraih keuntungan melalui 

sumber dari luar klub karena pendapatan internal saja dirasa belum cukup untuk 

kebutuhan sebuah klub. Sumber pendapatan eksternal bisa berasal dari subsidi 

liga, kerjasama sponsorship dan hak siar televisi. KPI dari memperluas sumber 
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pendapatan eksternal dilihat dari laju pendapatan dari sumber-sumber 

pendapatan eksternal tersebut. 

Pada perspektif pelanggan terdapat dua strategi objektif yang 

dirumuskan yaitu memuaskan pelanggan dan penambahan penggemar. Dari dua 

strategi objektif yang dirumuskan terdapat empat KPI dimana masing-masing 

strategi objektif memiliki dua KPI. Pada strategi objektif memuaskan pelanggan 

KPI yang dimiliki adalah tingkat kepuasan penggemar dan jumlah sponsor yang 

memperpanjang kontrak. Strategi objektif memuaskan pelanggan dibagi 

menjadi dua KPI tersebut karena dalam sepakbola pelanggan bukan hanya 

penggemar saja melainkan juga sponsor. Tingkat kepuasan penggemar diukur 

menggunakan indeks kepuasan penggemar. Sedangkan jumlah sponsor yang 

memperpanjang kontrak diukur dengan melihat perbandingan sponsor yang 

memperpanjang kontrak dengan keseluruhan sponsor yang dimiliki oleh sebuah 

klub. Pada strategi objektif penambahan penggemar juga dibagi menjadi dua 

KPI yaitu kenaikan rata-rata jumlah penjualan tiket per musim dan kenaikan 

jumlah pengikut di media sosial. Kenaikan rata-rata jumlah penjualan tiket per 

musim dijadikan KPI karena pada sepakbola penggemar yang utama adalah 

penonton pertandingan sepakbola. Sedangkan kenaikan jumlah pengikut di 

media sosial dijadikan KPI karena saat ini penggemar bukan hanya yang nonton 

di stadion saja melainkan juga yang mengikuti sebuah klub di media sosial. 

Selain itu pada media sosial tertentu, jumlah pengikut juga dapat menghasilkan 

pendapatan bagi sebuah klub. 

Pada perspektif proses bisnis internal terdapat enam strategi objektif 

yang dirumuskan yaitu meningkatkan prestasi, meningkatkan branding klub, 

penambahan unit bisnis baru, memperkuat tim, memiliki fasilitas sesuai standar, 

dan memiliki legalitas yang jelas. Dari enam strategi objektif yang dirumuskan 

terdapat 12 KPI. Pada strategi objektif meningkatkan prestasi memiliki dua KPI 

yaitu prestasi di liga dan prestasi di cup. Prestasi baik liga ataupun cup dijadikan 

KPI karena dalam sepakbola sendiri tolok ukur keberhasilan sebuah klub adalah 

prestasi. Pada strategi objektif meningkatkan branding klub terdapat empat KPI 

yaitu rating televisi, jumlah sponsor, jumlah pemain terkenal yang dimiliki, dan 

jumlah murid baru di akademi. Rating televisi, jumlah sponsor, jumlah pemain 
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terkenal yang dimiliki dijadikan sebagai KPI dari meningkatkan branding klub 

karena semakin tinggi rating televisi, semakin banyak jumlah sponsor yang 

dimiliki, dan semakin banyak pemain terkenal yang dimiliki akan membuat 

sebuah klub menjadi semakin populer. Jumlah murid baru di akademi dijadikan 

sebagai KPI karena dengan semakin bertambahnya murid di akademi membuat 

branding klub tersebut di pembinaan pemain muda dianggap baik. Pada strategi 

objektif pertambahan unit bisnis baru, memperkuat tim dan memiliki legalitas 

yang jelas hanya masing-masing hanya memiliki satu KPI saja yaitu jumlah 

inovasi unit bisnis abru pada strategi objektif pertambahan unit bisnis baru, 

jumlah pemain baru yang didatangkan pada strategi objektif memperkuat tim, 

dan memiliki badan hukum yang sesuai standar pada strategi objektif memiliki 

legalitas yang jelas. Strategi objektif memiliki fasilitas yang sesuai standar 

memiliki tiga KPI yaitu stadion yang sesuai standar AFC, fasilitas latihan yang 

sesuai standar AFC, dan memiliki fasilitas medis. Ketiga hal tersebut dijadikan 

KPI karena dalam standarisasi AFC Club Licensing menjadi standar minimal 

fasilitas untuk sebuah klub profesional. 

Dalam perspektif pembelajaran dan pertumbuhan terdapat lima strategi 

objektif yang telah dirumuskan yaitu pembinaan pemain muda yang terstruktur, 

memiliki staf yang handal, memiliki staf yang lengkap, interaksi dengan 

penggemar, dan membuat pemain nyaman di klub.  Pada strategi objektif 

pembinaan pemain muda yang terstruktur terdapat dua KPI yaitu kelengkapan 

jenjang pembinaan pemain muda dan jumlah pemain muda yang naik ke tim 

senior. Kelengkapan jenjang pemain muda dijadikan KPI karena dalam 

standarisasi AFC Club Licensing mengharuskan setiap klub memiliki minimal 

3 jenjang pembinaan pemain muda dibawah tim senior. Sedangkan jumlah 

pemain muda yang naik ke tim senior dijadikan KPI karena naik tingkatnya 

pemain muda adalah tolok ukur kesuksesan pembinaan pemain muda. Pada 

strategi objektif memiliki staf yang handal dan memiliki staf yang lengkap 

hanya memiliki 1 KPI masing-masing yaitu presentase staf yang memiliki 

lisensi AFC pada strategi objektif memiliki staf yang handal dan jumlah 

kelengkapan staf berdasarkan standar AFC pada strategi objektif memiliki staf 

yang lengkap. Pada strategi objektif interaksi dengan penggemar memiliki tiga 
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KPI yaitu jumlah acara yang diselenggarakan untuk penggemar, jumlah 

lapangan kerja untuk penggemar, dan jumlah informasi yang di share di media 

sosial. Jumlah acara yang dieselenggarakan untuk penggemar dan jumlah 

lapangan kerja untuk penggemar dijadikan KPI karena dua hal tersebut 

merupakan bentuk perhatian klub terhadap penggemarnya. Dengan adanya 

kegiatan tersebut akan membuat penggemar semakin loyal karena merasa 

diperhatikan oleh klub. Sedangkan untuk jumlah informasi yang di share di 

media sosial merupakan bentuk interaksi via media sosial yang pada zaman 

seperti saat ini benar-benar penting untuk keberlangsungan hubungan antara 

penggemar dengan klub. Pada strategi objektif membuat pemain nyaman di 

klub KPI yang dimiliki adalah kelancaran gaji, tingkat kenyamanan fasilitas 

sepakbola, dan tingkat kenyamanan fasilitas medis. Kelancaran gaji dijadikan 

KPI karena seorang pesepakbola menjalankan tugasnya bermain sepakbola 

sebagai mata pencahariannya untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Untuk 

tingkat kenyamanan fasilitas bermain sepakbola dan tingkat kenyamanan 

fasilitas medis dijadikan KPI karena seorang pesepakbola akan merasa nyaman 

apabila fasilitas yang dimiliki sebuah klub dapat menunjang mereka untuk 

mencapai target yang dikejar baik target pribadi ataupun target dari klub 

tersebut 

5.4 Analisis KPI Properties 

Perancangan KPI Properties dari bisnis sepakbola di Indonesia 

bertujuan untuk menyamakan persepsi seluruh pihak yang terkait, sehingga 

mengerti akan maksud dan tujuan dari tiap-tiap KPI yang ada. KPI properties 

terdiri dari kolom perspektif, kolom kode strategi objektif, kolom kode KPI 

serta kolom seluruh KPI yang ada. Selain itu, terdapat kolom satuan yang berisi 

satuan yang digunakan dalam formulasi KPI, kolom sifat yang merupakan jenis 

pencapaian yang dinginkan seperti halnya lower is better, zero-one dan higher 

is better, dan terdapat juga kolom formulasi dimana memuat formula dari 

perhitungan tiap KPI. 

Kemudian, terdapat kolom target yang berisi informasi mengenai sasaran 

yang ingin dicapai dari tiap KPI, kolom desikripsi yang merupakan penjelasan 

dari masing-masing KPI, kolom frekuensi pengukuran yang memuat rentang 
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waktu diukurnya suatu KPI dan kolom review yang memuat rentang waktu 

dilakukannya monitoring serta evaluasi terhadap KPI tersebut. Selanjutnya 

terdapat kolom pengukur yang berisi informasi mengenai penanggung jawab 

akan tugas dalam mengukur suatu KPI, kolom sumber data yang merupakan 

informasi terkait sumber data yang dibutuhkan dalam perhitungan KPI dan 

kolom terakhir yaitu kolom pemilik KPI yang berisi informasi terkait 

departemen atau bagian yang dihitung pencapaian kinerjanya. 

5.5 Analisis Pembobotan Perspektif, Strategi Objektif dan KPI 

Pembobotan perspektif, strategi objektif dan KPI dilakukan untuk 

melakukan formulasi pencapaian kinerja perusahaan secara keseluruhan. 

Pembobotan dilakukan karena perspektif, strategi objektif, dan KPI memiliki 

jumlah lebih dari satu dimana masing-masing memiliki dampak yang berbeda 

terhadap pencapaian sebuah klub. Hal tersebut tentunya disebabkan adanya 

tingkat prioritas yang berbeda untuk masing-masing pencapaian dari sisi klub. 

Sehingga semakin besar bobot yang diperoleh pada sebuah perspektif, strategi 

objektif, ataupun KPI menunjukkan bahwa pencapaiannya yang lebih 

dipentingkan oleh perusahaan. Pada perspektif yang memiliki lebih dari satu 

strategi objektif dilakukan pembobotan untuk mendapatkan bobot strategi 

objektif pada perspektif tersebut. Pada strategi objektif yang memiliki lebih dari 

satu KPI dilakukan pembobotan untuk mendapatkan bobot KPI pada strategi 

objektif tersebut. Sehingga untuk mengetahui bobot global KPI atau bobot 

perbandingan dari semua KPI yang ada dalam satu strategi objektif ataupun 

dalam satu perspektif dan ataupun antara semua perspektif, maka didapatkan 

dengan mengalikan bobot KPI dalam satu strategi objektif dengan bobot strategi 

objektifnya dan dikalikan dengan bobot perspektifnya. Bobot KPI global ini 

yang akan digunakan dan menjadi bagian penting dari sistem pengukuran 

kinerja perusahaan. 

Pada hasil pembobotan perspektif berdasarkan hasil kuesioner melalui 

sepuluh expert didapatkan bahwa bobot terbesar didapatkan oleh perspektif 

finansial dengan nilai bobot 0,438. Hal ini sesuai dengan tujuan klub sepakbola 

yang mengutamakan sisi finansial yang lancar agar dapat menopang proses 

bisnisnya. Kemudian perspektif yang memiliki bobot terbesar kedua adalah 
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perspektif pelanggan dengan nilai bobot 0,231. Perspektif ini penting karena 

pada dasarnya sebuah klub juga ingin memuaskan pelanggannya. Perspektif 

dengan bobot terbesar ketiga yaitu proses bisnis internal dengan nilai bobot 

0,197. Perspektif ini dinilai penting namun pencapiannya bergantung kepada 

aspek finansial dan pelanggan. Perspektif dengan bobot terkecil yaitu perspektif 

pembelajaran dan pertumbuhan dengan nilai bobot 0,134. Perspektif ini masih 

kurang diperhatikan dan belum dianggap oleh pihak klub sebagai aspek yang 

penting. 

 Berdasarkan hasil kuesioner dari sepuluh expert didapatkan bahwa 

Sembilan dari sepuluh responden sepakat bahwa perspektif finansial merupakan 

yang paling penting diantara perspektif yang lain. Satu diantaranya memilih 

bahwa perspektif pelanggan merupakan yang paling penting. Untuk perspektif 

dengan bobot terbesar kedua cukup seimbang dimana empat responden memilih 

perspektif pelanggan, empat responden memilih perspektif proses bisnis 

internal, dan dua responen sisanya memilih perspektif pembelajaran dan 

pertumubhan sebagai nilai bobot terbesar kedua serta terdapat nilai bobot yang 

sama pada perspektif finansial dan pelanggan. Berikut merupakan hasi 

pembobotan perspektif dari masing-masing responden: 

a. Alfyna Taswirul 

 

b. Adipurno Widi Putranto  

 

 

Gambar 5. 1 Pembobotan perspektif Alfyna Taswirul 

Gambar 5. 2 Pembobotan perspektif Adipurno Widi Putranto 
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c. Fachmy Adlan  

 

d. Ferril Raymond Hattu  

 

 

e. Kiagus Salvin Oemar  

 

f. Choesnoel Farid  

 

g. Haruna Soemitro  

 

Gambar 5. 7 Pembobotan Perspektif Haruna Soemitro 

Gambar 5. 3 Pembobotan Perspektif Fachmy Adlan 

Gambar 5. 4 Pembobotan Perspektif Ferril Raymond Hattu 

 

Gambar 5. 5 Pembobotan Perspektif Kiagus Salvin Oemar 

 

Gambar 5. 6 Pembobotan Perspektif Choesnoel Farid 
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h. Angga Febryanto Putra  

 

i. Sandy Firdaus  

 

Gambar 5. 9 Pembobotan Perspektif Sandy Firdaus 

 

j.  Mustaqim  

 

 Semua pembobotan perspektif dianggap konsisten karena memiliki 

inconsistency dibawah 0,1 

 Pada hasil pembobotan dari 31 KPI yang telah disusun dan telah dilakukan 

konsolidasi hingga mendapat bobot global KPI didapatkan bahwa KPI yang 

memiliki bobot yang paling besar adalah KPI keuntungan pada perspektif finansial, 

kenaikan rata-rata jumlah penjualan tiket per musim pada perspektif pelanggan, 

prestasi di liga pada perspektif proses bisnis internal,dan kelancaran gaji pada 

perspektif pembelajaran dan pertumbuhan. Semua indikator tersebut mendapat 

bobot paling besar karena dijadikan sebagai acuan utama dalam pencapaian kinerja 

Gambar 5. 8 Pembobotan Perspektif Angga Febryanto Putra 

Gambar 5. 10 Pembobotan Perspektif Mustaqim 
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dari indikator dalam satu perspektif. Sedangkan bobot paling rendah adalah laju 

pendapatan dari subsidi liga pada perspektif finansial, kenaikan jumlah pengikut di 

media sosial pada perspektif pelanggan, fasilitas medis pemain pada perspektif 

proses bisnis internal, dan jumlah informasi yang di share di media sosial pada 

perspektif pembelajaran dan pertumbuhan. Bobot yang rendah tersebut dapat 

diperoleh dikarenakan bobot dari perspektif dan strategi objektif yang bernilai kecil 

sehingga berdampak pada bobot KPI yang kecil. 

 Proses pembobotan pada perspektif, strategi objektif, dan KPI dengan 

menggunakan Analytical Hierarchy Process (AHP). Proses pembobotan dilakukan 

dengan perbandingan secara berpasangan (pairwise comparison) satu-satu antar 

elemen dengan elemen lainnyaang menggunakan bantuan software Expert Choice. 

Pembobotan pada kuesioner AHP ini dilakukan oleh sepuluh orang yaitu dengan 

expert judgment yang merupakan pihak-pihak yang bekerja di bidang sepakbola 

dan memahami mengenai bisnis sepakbola di Indonesia. Berikut merupakan 

responden yang melakukan pembobotan pada penelitian ini: 

1. Alfyna Taswirul (Jajaran manajemen Madura United FC) 

2. Adipurno Widi Putranto (Periset di KATADATA, pengamat 

sepakbola melalui akun twitter dan instagram @analisiscetek) 

3. Fachmy Adlan (Pemilik salah satu klub anggota kompetisi internal 

Persebaya, Al-Rayyan ) 

4. Ferril Raymond Hattu (Mantan pemain Petrokimia Gresik dan 

Kapten tim nasional Indonesia di SEA GAMES 1991) 

5. Kiagus Salvin Oemar (Mantan pemain Persib Bandung U-17) 

6. Choesnoel Farid (Mantan Direktur Keuangan dan Manajer 

Persebaya Surabaya) 

7. Haruna Soemitro (Manajer Madura United FC) 

8. Angga Febryanto Putra (Pemain PS TIRA Bantul) 

9. Sandy Firdaus (Wartawan kumparan.com bagian sepakbola, mantan 

wartawan panditfootball.com) 

10. Mustaqim (Asisten Pelatih Persija Jakarta) 
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Halaman ini sengaja dikosongkan
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BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Pada bab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan dan saran dari penelitian 

tugas akhir yang dilakukan 

6.1 Kesimpulan 

Kesimpulan dari penelitian adalah sebagai berikut: 

1. Berdasarkan gabungan dari Business Model Canvas bisnis 

sepakbola di Indonesia, standarisasi klub profesional AFC Club 

Licensing dan visi misi klub sepakbola di Indonesia secara generik 

didapatkan 15 strategi objektif dengan rincian dua strategi objektif 

dari perspektif finansial, dua strategi objektif dari perspektif 

pelanggan, enam strategi objektif dari perspektif proses bisnis 

internal, dan lima strategi objektif dari perspektif pembelajaran dan 

pertumbuhan 

2. Perancangan sistem pengukuran kinerja pada bisnis klub sepakbola 

di Indonesia menghasilkan 31 KPI berdasarkan dari 15 strategi 

objektif yang telah dihasilkan. 31 KPI tersebut terbagi menjadi 

empat perspektif. Perspektif finansial memiliki lima KPI dari dua 

strategi objektif. Perspektif pelanggan memiliki empat KPI dari dua 

strategi objektif. Perspektif proses bisnis internal memiliki 12 KPI 

dari enam strategi objektif. Perspektif pembelajaran dan 

pertumbuhan memiliki sepuluh KPI dari lima strategi objektif 

 

6.2 Saran 

Saran dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Diperlukan pemahaman terhadap seluruh anggota klub sepakbola 

baik pemain,staf pelatih, jajaran manajemen, maupun pemegang 

saham terhadap system pengukuran kinerja yang terintegrasi 
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2. Diperlukan sistem pencatatan seluruh kegiatan dan pembuatan 

laporan perusahaan yang baik dan lengkap sehingga data yang 

digunakan dalam proses pengukuran kinerja merupakan data yang 

valid  
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Lampiran 1. Lampiran AFC Club Licensing 
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Lampiran 2. Kuesioner Pairwise Comparison 
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Lampiran 3. Hasil kuesioner pairwise comparison 
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