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VISIINDONESIA EMAS 2045
PILAR1

Pembangunan manusia serta
penguasaan ilmu pengetahuan
dan teknologi

PILAR2

Pembangunan ekonomi
berkelanjutan

PILAR 3

Pemerataan pembangunan

PILAR4
Pemantapan ketahanan

nasional dan tata kelola
kepemerintahan

Visi Indonesia

Keg pertumbuhan industri
pemulihan pasca-pandemi
terorganisir menciptakan

Insight

Indonesia Retail Sector Market
Market Size

CAGR 5%

Monthlyretail sales indexin
Indonesia 2020-2024

Pada Februari 2024,
indeks penjualan
eceran di Indonesia
tercatat sebesar
2141 Indeks
penjualan ritel di
Indonesia menurun
signifikan antara
Maret 2020 dan
Maret 2021 akibat
COVID-19. Indeks
penjualan ritel
digunakan untuk
L membuat ukuran
jangka pendek dari
nilai penjualan
barang oleh bisnis
ritel dilndonesia.

2045  selaras

dengan
di Indonesia, di mana

dan peningkatan ritel

peluang inovasi dan

perluasan pasar, mendukung ekonomi berkelanjutan.

Pasar ritel yang terorganisir telah tumbuh secara signifikan dengan perusahaan
memperluas toko dan mempertimbangkan potensi bisnis di area baru. Sebagian
besar gerai ritel yang tidak terorganisir semakin digantikan dengan ritel besar,,
supermarket, dan rantairitel lainnya. Ini diperkirakan akan berlanjut dalam skala
besar selama periode perkiraan, yang secara signifikan dapat mengarah pada
pertumbuhan pasar.

sumber: https;//www.mordorintelligence.com/industry-reports/indonesian-retail-industry



e’
erajaya

ERAJAYADIGITAL

Lini bisnis yang bergerak di
bidang  penjualan  consumer
electronics, komputer, laptop,
ponsel genggam, dan vouchers.

Anak usaha beroperasi dalam
konsep toko yang beragam, dari
toko multibrand seperti Erafone
hingga monobrand seperti
Samsung, Ibox, Mi-Store, dan
lainnya.

@ erafon

erjoya.

iBox

thorized Reseller

ERAJAYA ACTIVE
LIFESTYLE
Lini bisnis yang bergerak di bidang
penjualan  produk gaya hidup
seperti aksesoris, loT, pakaian
olahraga hingga pakaian untuk
aktivitas outdoor.

Anak usaha beroperasi dalam
konsep toko yang beragam, dari
toko multibrand seperti Urban
Republic, JD Sports, hingga
monobrand seperti Asics, DJI,
Garmin, dan lainnya.

UR Jasics ciji

VISION

Menyediakan produk dan solusi mobilitas untuk

meningkatkan kualitas hidup dan gaya hidup

ERAJAYA BEAUTY
& WELLNESS
Lini bisnis yang bergerak di
bidang penjualan produk
kesehatan dan kecantikan.

Anak usaha beroperasi dalam
konsep toko yang beragam, dari
toko multibrand seperti Wellings
hingga monobrand seperti The
Face Shop. Selain itu, terdapat
anak  usaha lainnya yang
berkonsep B2B untuk distribusi
alat kesehatan.

") UJngig‘gs THE FACE SHOP

NATURAL STORY

ERAJAYAFOOD &
NOURISHMENT
Lini bisnis yang berfokus pada
bisnis F&B.

Anak usaha beroperasi dalam
konsep toko yang beragam: chain
restaurant, kafe & toko kue, dan
supermarket, seperti Sushi Tei,
Paris Baguette, Grand Lucky, dan
Bacha Coffee.

SUSHI & TEI

GROUP

(D4

GrandLucky

SUPEISIOTe  Ramt mmem ie.!

21200

pACH,

COFFEE

MISSION

Menjadiperusahaan distribusi danritel terkemuka dengan
akses langsung terintegrasi ke konsumen dan retailer yang
menawarkan rangkaian lengkap produk & solusi mobilitas
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ORGANIZATIONSTRUCTURE & COMPOSITION OF
SHAREHOLDERS OF PT. ERAJAYASWASEMBADA TBK.

PT ERALINK
Public INTERNATIONAL
44 .44% 54.51%
(P
erajaya
TREASURY
STOCK
1.05%
COMPOSITION OF SHAREHOLDERS
(As of 31 December 2022)

NUMBER OF SHARES OWNERSHIP
8 694 980 200 54 5

PT Eralink Internationa
Public

Treasury Stock
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. PESTLE ANALYSIS

Kenaikan PPN menjadi12% dapat
menaikkan harga barang yang
dikonsumsipublik

« Instabilitas pemerintahan
Ketidakstabilan politik dalam negeri
sering menciptakan keresahan sosial
yang memengaruhi polabelanja ) infrastruktur layanan seluler di
konsumen.Konsumen cenderung lebih * Persaingan usahaparae-commerce: berbagai daerah memeratakan
berhati-hatidalam pengeluaran, aksesinternet dilndonesia
khususnya untuk produk non-esensial masif dapat mengancam industriritel
sepertielektronik. yang bertumpu pada gerai fisik

sekaligus mendorong pertumbuhan

gerairiteluntuk beralih ke saluran
online. peredaran ponsel illegal yang

ECONOMIC \O LEGAL berdampak positif terhadap salah satu

o Pemerataanaksesinternet:

Rampungnya pembangunan

Pertumbuhan e-commerce yang

« RegulasilMEI
Pemberlakuan regulasi IMEI membatasi

lini bisnis yang paling besar dalam PT.
Erajoya  Swasembada  Tbk,  yakni
distribusiponsel.

o Menurunnya jumlah kelas menengah:
Jumlah kelas menengah menurun
dapat menekan daya beli masyarakat
terhadap barang non-esensial seperti
elektronik.

Pengelolaanlimbah: Kesadaran akan
pengelolaan limbah telah
berkembangdiranahindividu
maupun bisnis. Oleh karenaitu,
sebagai perusahaanritel, PT.Erajaya
Swasembada Tbk. telah mengurangi
limbah kemasan sekali pakaidengan
pemakaian tas belanja dan menukar
bon kertas dengan e-receipt.

o Lipstick effect: Kondisi ekonomi
yang fluktuatif malah
menyebabkan kecendrungan
masyarakat untuk berbelanja
barang non-esensial untk

memberikan rasa kebahagiaan
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OPPORTUNITIES

e Pemerataan akses internet: menciptakan

permintaan akan perangkat seluler sekaligus
peluanguntuk memperluas jangkauan bisnis
melalui e-commerce dan juga digital marketing
Persaingan usaha para e-commerce:
Pertumbuhan e-commerce yang masif dapat
mengancam industriritel yang bertumpu pada
geraifisik sekaligus mendorong pertumbuhan
gerairiteluntuk beralih ke saluran online.
Lipstick effect: kecenderungan masyarakat
untuk membelibarang mewah atau non esensial
di kala kondisi ekonomiyang melesu untuk
memberikan efek kebahagiaan

e Menurunnya jumlah kelas menengah: Jumlah kelas

THREATS

menengah menurun dapat menekan daya beli
masyarakat terhadap barang non-esensial seperti
elektronik.

Kenaikan PPN 12%: kenaikan harga barang yang sering
dikonsumsi dapat menurunkan daya belimasyarakat
Instabilitas pemerintahan: Ketidakstabilan politik dalam
negerisering menciptakan keresahan sosial yang
memengaruhipolabelanja konsumen menjadi
cenderung lebih berhati-hatidalam pengeluaran,
khususnya untuk produk non-esensial seperti elektronik.



COMPETITORS ANALYSIS

®UFO § blibli MAP
Mitra Adiperkasa
Maju dan sejahtera melalui Meniadi ekosist
I . enjadi ekosistem
Visi jaringan luas di seluruh ordo (J:m an ollihan badl Untuk menjadiperitel omni-
Indonesia dalam bidang pk gang g P etit g channel terkemuka di Indonesia
elektronik dan furniture. ensumendan institus|
Branding) Platform produk Platform e-commerce
Rr::uézgi elektronik dan perabot yang aman dan mudah Pemimpin Ritel Lifestyle
rumah tangga digunakan
e Konsumen Ritel * Kelas Menengah ke
) e Kelas Menengah ke « Penaquna Online Atas
Segmentasi Atas gg. , e Pelanggan Urban
Pasar ¢ Gen Milenialdan Gen Z
e Pencariperabotan e Penggemar Merek
elektronik Global
Mengoptimalkan ekosistem
Strategi Memperluas jaringan digital yang terintegrasi Mengintegrasikan
Pengembangan toko fisik di wilayah baru untuk mendorong inovasi saluran omni-channel

teknologi




BENCHMARKING

. - [ ] [ ]
- S UFO & blibli MAD
eralaya Mitra Adiperkasa
Penyedia solusi teknologi Spesialis dalam kebutuhan Platforme-commerce Pemimpinritel gaya hidup premium
Unique Sellin terlengkap dengan jaringan elektronik rumah tangga dengan terintegrasi dengan ekosistem yang menawarkan merek global
qPoint 9 distribusi omni-channel jaringan toko fisik yang kuat dan digital yang luas untuk terkemuka dengan pengalaman
terbesar dilndonesia dan fokus pada loyalitas pelanggan lokal. memberikan akses mudah kepada belanjainovatif melaluiintegrasi
layanan pelanggan unggul. konsumen di seluruh Indonesia. omni-channel.
¢ P'engugt‘cm ani-chcmnel e Distribusi Fisik e Ekosistem Digital e Spesialisasidialat
» Diversifikasi Produk e Fokus pada Elektronik Terintegrasi Fotografidan Videografi
Fokus Strategi « Pengalaman Pelanggan Rumah Tangga e Inovasi Teknologi Premium
Unggul e Dukungan UMKM e Ekspansi Strategis di Pasar
o EkspansiPasar Digital Niche
Market Growth
A
Key Insight
. e« Market Share tertinggiyaitu PT Erajaya
Strategic I Swasembada sebesar 53,51%
Group -, o Market Growth tertinggi yaitu Pt. Global PT Erajaya Swasembada menunjukkan
Digital Niaga Tbk sebesar 72,38% keunggulan signifikan dalam Market
Market Share i i i
7 » Market Growth tertinggi tetapi Market Share di antara kompetitor utama.
erajaya Share rendah yaitu PT Global Digital Namun, dari sisi Market Growth lebinh
@ Nlaga dengan Market Growth 72,38% dan rendah dari beberapa kompetitor lainnya
Market SHare 53,51%
Low High




SUMBER
PENDAPATAN
UTAMA

Telepon Seluler dan Tablet:
Pendapatan terbesar
dengan kontribusi sekitar
Rp 479 triliun.

Aksesoris dan Perangkat
Elektronik:Rp 6,9 triliun dari
penjualan aksesoris,
perangkatloT, wearables,
dan lainnya.

Produk Operator:Rp 29
triliun melalui kemitraan
dengan penyedialayanan
telekomunikasi.
Komputer & Peralatan
Elektronik Lainnya: Rp 2,37
triliun.

DIVERSIFIKASI
BISNIS

Erajaya Digital: Penjualan
perangkat telekomunikasi
sepertiponsel dan gadget.
Erajaya Active Lifestyle:
Produk gaya hidup termasuk
perangkatloT,drone, dan
perangkat olahraga.
Erajaya Beauty & Wellness:
Produk kesehatan dan
kecantikan.

Erajaya Food &
Nourishment:Restoran dan
gerai swalayan.

STRATEGI
OMNICHANNEL

e Integrasipenjualan
offline melalui gerai
riteldengan platform
e-commerce
(Eraspace.com).
Penggunaan aplikasi
danlayananonline
untuk menjangkau
pasar lebih luas.

PENDAPATAN
TAMBAHAN

e Layanan purnajualdan
garansiresmi.

e Penjualanlisensidan
kemitraan strategis
dengan merek global.




erajaya VALUE CHAIN ANALYSIS

INFRASTRUKTUR  Investasibesar dalam teknologi informasi
PERUSAHAAN untuk mendukung operasi omnichannel.

PENGELOLAAN  Pelatihan karyawan untuk meningkatkan kompetensi
SUMBER DAYA karyawan dalam soft skill dan technical skill

PENGEMBANGAN » Penerapan teknologi analitik untuk memahami tren pasar dan perilaku
TEKNOLOGI konsumen.

Aktivitas Utama

INB D
OUN OPERATIONS ouTBOUD MARKETING AND SERVICE

LOGISTICS LOGISTICS SALES

Pengelolaandistribusi Memanfaatkan « Pengiriman produk « Strategiomnichannel « Layanan purna jual
perangkat elektronik dari skala besar untuk melalui jaringan gerai melalui gerai offline sepertipusat
produsen global seperti efisiensi ritel diIndonesia. dan platform digital. servis resmi dan
Apple, Samsung, dan operasional. MGlOgSiG'dG” Promosi melalui garansi.
Xiaomi. Diversifikasi lini SHinieeIplUIre media sosial, diskon, « Penyediaan
Gud i Integrasi dengan . .

udang penyimpanan produk untuk I , dan program loyalitas konsultasi produk
yang tersebar untuk menjangkau ogistik pihak ketiga pelanggan. digerairitel.

; untuk efisiensi

memastikan kelancaran segmen pasar

tai K distribusi e-
rantai paso '
P yang lebih luas. P —




erajaya KEY FINANCIAL REPORTS —

LIQUIDITY RATIO

Currentratio:1.26
Industry:1.65

PROFITABILITY RATIO

NPM:1.42%
Industry: 3.02%

LEVERAGE RATIO

MARKET VALUE

DER: 151 INDICATOR

Industry:0.21 EPS Rp54.29
-Rp54.

ACTIVITY RATIO

Inventory turnover:7.61x
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SWOT OF PT ERAJAYASWASEMBADA TBK.

STRENGTHS

Jaringan distribusiluas
diIndonesiadan Asia
Tenggara.

Kemitraan strategis
dengan merek global
sepertiApple, Samsung,
dan Xiaomi.

Strategi omnichannel
yang mengintegrasikan
online dan offline.
Diversifikasi bisnis di
berbagaisektor (digital,
gaya hidup, kesehatan,
dan makanan).

WEAKNESSES

e Ketergantungan tinggi

padautang denganrasio
utang terhadap ekuitas

(157).

e Margin labayang tipis
karena tingginya biaya
pokok penjualan.

e Likuiditasrendah

dengan cashratio hanya

O.17.

OPPORTUNITIES

e Pemerataan
internet

e Pertumbuhan
commerce

e Fenomena
effect

akses

e-

lipstick

THREATS

e Kenaikan PPN menjadi
2%

e Instabilitas
pemerintahan dalam
negeri

e Menurunnyajumlah

kelas menengah



MAIN ISSUES &
CONCERNS OF
RETAIL
INDUSTRY

The
Market

Daya beli untuk industri ritel
dikhawatirkan anjlok akibat kenaikan
PPN menjadi 12%, menurunnya jumlah
kelas menengah, dan instabilitas
pemerintahan dalam negeri.
Masyarakat diprediksi lebih berhati-
hati dalam mengatur pengeluaran,
khususnya membeli barang non-
esensial.

O

Operating
Model

Masifnya pertumbuhan e-commerce
membawa ancaman sekaligus peluang
bagi bisnis ritel fisik. Industri ritel yang
umumnya mengandalkan operasional
gerai fisik sebagai sumber pendapatan
utamanya dapat  terancam  akibat
kemunculan e-commerce. E-commerce
menjadi  model bisnis yang lebih
menguntungkan sebab menekan biaya
operasional, dan menjangkau lebih
banyak pasar

O




STRATEGY FORMULATION

TOWS Matrix membantu Erajaya memanfaatkan kekuatan seperti jaringan distribusi dan brand unggul untuk
mengoptimalkan e-commerce dan strategi omnichannel. Peluang pertumbuhan industri dan regulasi mendukung
diversifikasi produk, sementara kelemahan dan ancaman seperti ketergantungan supplier dan persaingan dapat
diatasi melaluiintegrasi omnichannel yang meningkatkan pengalaman pelanggan dan memastikan keaslian produk.

Erajaya Digital

Erajaya Digital telah beralih ke
channel digital melalui website
eraspace.com.

Pelanggan dapat mengakses
multiple brand yang bernaung
di bawah lini bisnis ini pada
laman online channel
tersebut.

Erajaya Lifestyle

Serupa seperti Erajaya Digital,
lini bisnis ini juga dapa diakses
melaluionline channel.

Pelanggan dapat mengakses
brand  JDSports.id  melalui
websiteresmi.

Erajaya Beauty
& Wellness

Serupa seperti Erajaya Digital dan
Erajaya Lifestyle, lini bisnis ini juga
dapa diakses melalui  online
channel.

Pelanggan dapat mengakses brand
TheFaceShop melalui online
channel Shopee.

Erajaya Food &
Nourishment
Serupa seperti lini bisnis lainnya,
unit bisnis ini juga dapat diakses
melalui online channel seperti
layanan online food delivery.




STRATEGY SELECTION

Strategy Inisiatif Program Turunan Case

* Membuat kampanye mediasosial

Meningkatkan kehadiran digital dengan

Digital ) ) ) » Berkolaborasidengn KOL untuk meningkatkan kunjungan dan engagement media sosial. .
BCG kampanye media sosial, kolaborasi KOL, ) ) - Tekanan Kompetitif
) Presence ) ) » Membuat iklan berbasis data agar meningkatkan engagemnet dengan konsumen )
Matrix dan iklan berbasis data yang fokus pada o dariE-commerce
Enhancement enerasl muda « Upgrade platformdigital perusahaan
9 ’ * Melakukan evaluasidanreporting tiap bulan
Backward and Memperkuat  supply chain  dengan « Optimalisasi Proses Pengadaan dan Manajemen Inventaris
Grand integrasi ke belakang dan memperluas e ImplementasiAl o )
Forward o ) ) . ) Efisiensi Operasional
Strategy Intearation kontrol atas saluran distribusi dengan « Diversifikasi Sumber Pasokan
¢ membukalebih banyak gerairesmi. o Penerapan Praktik Keberlanjutan dalam Rantai Pasokan
» Fokus padapelatihan karyawan dalam layanan pelanggan. Tekanan Kompetitif
Qualit Meningkatkan kualitas layanan pelanggan o Latihtim operasional untuk meningkatkan efisiensi dan produktivitas bisnis. dari E-commerce
TOWS Customger di channel online dan offline melalui e Memperkuat sistem CRM untuk melacak feedback dan interaksi pelanggan baik di gerai dan Tantangan
Service respons yang cepat, informatif, dan fisik maupun platform digital. Teknologidan
solutif. » Merancangdan jalankan program loyalitas untuk meningkatkan retensi pelanggan. Sumber Daya
e Mengumpulkan feedback melalui survei untuk meningkatkan kualitas layanan. Manusia
» Menggunakan analisis data pembelian untuk membuat kampanye promosi berdasarkan
perilaku konsumen. .
) ) ) ' ) Perubahan Perilaku
Omnichannel Mengoptimalkan e-commerce dengan « Melatih karyawan melalui seminar atau merekrut data analyst berpengalaman untuk Konsumen &
and E- enawaran khusus, ersonalisasi mendukung strategi pemasaran berbasis data.
TOWS P ) P : : g ) gp ) ) ) o ) Peningkatan
commerce customer journey, dan peningkatan « Meningkatkan visibilitas online melalui strategi pemasaran digital yang optimal. Ekspektasi
Optimization pengalaman belanjaonline. e Memperbaiki CRM untuk melacak preferensidaninteraksi pelanggan dengan lebih Pelgnggon

efektif.
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STRATEGY IMPLEMENTATION

o ;A Omnichannel and E-

\ ] commerce Optimization
\ J Meningkatkan pengalaman belanja di platform e-commerce
—— untuk memenuhi kebutuhan dan ekspektasi pelanggan, agar
(o] (o] toko online lebih kompetitif dan memperkuat loyalitas
pelanggan.
Mengoptimalkan e-commerce ,.
@ dengan penawarankhusus, 1 ﬂ R p6
personalisasi customer,dan . ! Tah Budget Triliun
Objective peningkatan pengalaman Timeline Tahun udge

il

Indikator
Performa

belanja.

Objective Key Result (OKR)

Memastikan100% data pembelian pelanggan terintegrasi dalam
sistem analitik pemasaran sebelum kuartal berikutnya.

* Meluncurkan 2 kampanye promosi berbasis analisis perilaku
konsumen dalam tiga bulan pertamaimplementasi.

» Melatih90% karyawan terkait melalui 2 sesi pelatihan atau
seminar tentang dataanalytics dalam waktu 3bulan.

« Merekrut setidaknyaldataanalyst berpengalaman dalam
marketing jika kebutuhan pelatihan tidak tercapai dalam waktu6
bulan.

» Meningkatkan jumlah kunjungan website sebesar 30% dalam
waktu6bulan melalui strategi pemasaran digital.

* Menambah pengikut media sosial sebesar 25% dalam 4 bulan
dengan kampanye konten berkualitas tinggi.

* Mengurangikeluhan pelanggan terkait layanan CRM sebesar 20%
dalam 6 bulan.

* Meningkatkan wakturesponsinteraksi pelanggan melalui CRM
sebesar 30% dalam 3 bulan.

©

Objective

ol

]

Indikator
Performa

Digital Presence
Enhancement

Strategiinidapat membangun loyalitas konsumen muda dan
meningkatkan brand awareness secara efisien melalui platform digital.
Namun, terdapat risiko persaingan ketat di media sosial dan tantangan
dalam menjangkau konsumen yang lebih senior.

Meningkatkan kehadiran ,.
digital melalui kampanye 1 Rp13.5
media sosial, kolaborasi KOL, Timeline Tahun Budget Triliun

daniklan berbasis datauntuk
generasimuda.

Objective Key Result (OKR)

» Meluncurkan 2kampanye media sosial berbasis riset dan
penjadwalan dalam waktu 3 bulan.

» Meningkatkan engagement rate media sosial sebesar 20% dalam
waktu 6 bulan.

» Berkolaborasidengan 3 KOL untuk meningkatkan kunjungan
media sosial sebesar 20% dalam 4 bulan.

» Mengelolasistem periklanan online seperti Google Ads dengan
CTRminimal 5% dalam waktu 3 bulan.

» Meningkatkan engagement konsumen melaluiiklan sebesar 30%
dalam waktu 6 bulan.

» Menyelesaikan upgrade platform digital perusahaan dalam
waktu 5bulan untuk memperbaiki user experience (UX).

» Mengurangikeluhan pengguna terkait platform sebesar 30%
dalam 3 bulan setelah upgrade.

» Melakukan evaluasi bulanan pada performamedia sosial dan
iklan dengan tingkat penyelesaian laporan 100% setiap bulan.

» Menggunakanhasil evaluasiuntuk menciptakan duastrategi
perbaikan yang diimplementasikan dalam waktu 3 bulan.
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