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KATA PENGANTAR

Dengan segala puji syukur kepada Tuhan Yang Maha Esa, buku 
”Perencanaan dan Penilaian Bisnis” ini telah selesai. Diharapkan 

buku ini akan berfungsi sebagai panduan bagi mahasiswa, pelaku 
bisnis, dan profesional yang terlibat dalam bidang manajemen 
bisnis, baik di sektor swasta maupun publik. Kemampuan untuk 
merencanakan dan menilai bisnis secara efektif adalah kunci untuk 
mencapai keberhasilan dalam dunia bisnis yang terus berkembang 
dan semakin kompleks. Perencanaan bisnis yang baik memberikan 
arah dan strategi yang jelas, sementara penilaian bisnis yang tepat 
memungkinkan kita untuk mengukur kinerja bisnis, menemukan 
peluang, dan menghadapi tantangan dengan lebih baik.

Perilaku konsumen yang dinamis dan kemajuan teknologi yang 
sangat pesat merupakan komponen penting dalam perencanaan 
dan penilaian bisnis. Konsumen modern memiliki preferensi 
yang terus berubah seiring dengan perkembangan teknologi, tren 
sosial, dan ekonomi di seluruh dunia. Kemajuan teknologi ini 
juga menyebabkan perubahan signifikan dalam cara konsumen 
berinteraksi dengan produk dan layanan, membuat mereka lebih 
memahami. Menggabungkan teori terkini dengan praktik terbaik 
dalam perencanaan dan penilaian bisnis, buku ini disusun dengan 
pendekatan yang komprehensif. Kami sadar bahwa dunia bisnis tidak 
dapat dipelajari hanya dengan teori; karena itu, buku ini dilengkapi 
dengan studi kasus, contoh nyata, dan latihan untuk membantu 
pembaca memahami dan menerapkan ide-ide yang dibahas.

Buku ini membahas dasar-dasar perencanaan bisnis, termasuk 
apa arti visi, misi, dan nilai-nilai perusahaan. Selain itu, bab ini 
membahas langkah-langkah strategis yang digunakan untuk 
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merumuskan tujuan jangka panjang dan bagaimana membuat rencana 
tindakan untuk mencapainya. Analisis lingkungan bisnis internal dan 
eksternal dibahas dalam buku ini disampaikan secara uptdate dengan 
perkembangan bisnis dan teknologi yang sangat pesat. Pembaca akan 
dikenalkan dengan berbagai alat analisis, termasuk analisis SWOT, 
PESTEL, dan kompetitor, yang akan membantu mereka memahami 
dinamika pasar dan posisi bisnis.

Buku ini juga membahas aspek keuangan dalam perencanaan 
bisnis. Pembaca akan belajar bagaimana membuat proyeksi keuangan 
dan anggaran serta indikator kinerja keuangan yang penting untuk 
menilai kesehatan bisnis. Kami juga membahas teknik penilaian 
investasi dan risiko keuangan yang sering dihadapi oleh bisnis. 
Langkah-langkah apa saja yang diperlukan untuk membuat rencana 
bisnis yang komprehensif dan petunjuk praktis yang dapat digunakan 
langsung oleh pembaca saat mereka menyusun rencana bisnis mereka 
sendiri.

Buku ini juga membahas penilaian bisnis, mulai dari evaluasi 
kinerja operasional, penilaian keuangan, hingga penilaian aset dan 
valuasi perusahaan. Pembaca akan belajar bagaimana menggunakan 
berbagai teknik penilaian, termasuk analisis rasio, discounted cash 
flow, dan teknik valuasi lainnya, untuk mendapatkan pemahaman yang 
lebih akurat tentang nilai perusahaan. Perubahan perilaku konsumen 
yang dinamis dan perkembangan teknologi yang sangat pesat 
akan mengakibatkan perubahan preferensi konsumen dan inovasi 
teknologi dapat mempengaruhi strategi bisnis. Kami membahas 
berbagai komponen yang mempengaruhi perilaku konsumen, seperti 
tren pasar, teknologi, dan budaya. Kami juga memberikan strategi 
praktis untuk menemukan dan menanggapi perubahan ini.

Pembaca diminta untuk melihat ke depan dalam bisnisnya, di 
mana tren dan masalah yang mungkin dihadapi oleh industri bisnis 
di masa mendatang dibahas. Selain itu, kami memberikan saran 
dan teknik untuk tetap kompetitif dan fleksibel dalam menghadapi 
perubahan yang cepat. Kami berharap pembaca buku ini akan 
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meningkatkan pemahaman dan keterampilan mereka tentang 
perencanaan dan penilaian bisnis. Kami mengucapkan terima kasih 
yang tulus kepada semua orang yang telah membantu kami menulis 
dan membangun buku ini, terutama para kontributor, editor, dan 
penerbit yang telah bekerja keras untuk membuatnya menjadi 
kenyataan.

Akhir kata, kami berharap buku ”Perencanaan dan Penilaian 
Bisnis” ini bermanfaat bagi semua pembaca dan dapat menjadi 
referensi yang berguna untuk menjalankan kegiatan bisnis mereka. 
Kami sangat menghargai kritik dan saran dari pembaca untuk 
membantu kami menyempurnakan edisi berikutnya.

Selamat membaca, dan semoga Anda memiliki hasil yang baik.

Jakarta, 20 Desember 2019

Dr. Tri Wahyu Adi
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BISNIS: PELUANG & 
IMBALANNYA

Bisnis memiliki peran yang penting dalam ekonomi global. 
Mereka menciptakan produk dan layanan yang memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen, menciptakan lapangan kerja, 
dan menyumbang pendapatan ke perekonomian. Dalam lingkungan 
bisnis yang berubah dengan cepat, pemahaman yang mendalam 
tentang berbagai aspek bisnis sangatlah penting bagi siapa pun yang 
tertarik untuk terlibat dalam dunia bisnis atau memahami bagaimana 
bisnis mempengaruhi masyarakat.

Dalam hal ini, bisnis bisa mengacu pada aktivitas ekonomi di 
mana barang atau jasa diproduksi, didistribusikan, dan dipertukarkan 
demi mencapai keuntungan. Tujuan utama bisnis adalah memperoleh 
laba. Alasan sebenarnya dapat bervariasi persen lis aspek lain Bisnis 
yang bis a difokuskan pada pertumbuhan, inovasi, keberlanjutan, dan 
kepuasan pelanggan Bisnis menggunakan “faktor produksi ‘, yaitu 
buruh, modal, tanah, dan keterampilan, untuk menghasilkan biaya 
Barang atau layanan. Ada beberapa organisasi yang bisa dibentuk 
pada bisnis. Itu bisa berupa perusahaan perseorangan, kemitraan, 
perusahaan terbatas, atau perusahaan publik.

Berikut adalah klasifikasi bisnis berdasarkan seluk-beluknya. 
Berskala mulai dari usaha kecil dan menengah hingga perusahaan 
besar; bisnis dapat beroperasi di sektor manufaktur, jasa, perdagangan, 
teknologi, keuangan dan sektor lainnya. Badan usaha mewujud dalam 
bentuk bada usaha perseorangan, kemitraan, perusahaan terbatas 
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PT dan perusahaan terbuka Tbk. Proses Bisnis, yaitu merencanakan 
strategi bisnis untuk mencapai tujuan-bijauan yang telah ditetapkan 
lalu membuat struktur organisasi, menjawbon legal mengenai izin 
dan lisensi, dan menyiapkan modal awal. Pekerjaan harian, yaitu 
membuat produk atau menjual jasa, memasarko, mendistribusikan, 
dan me nge!ola kurang daya manusia. Perluasan bisnis yang 
mencakup inovasi, penetrasi pasar baru, atau akuisisi perusahaan 
lain. Keuangan, yang termasuk mengelola kas dan piutang dan beli; 
menyimpan pengeluaran untuk memastikan keberlanjutan bisnis 
dan terakhir, evaluasi dan penjajalan ulang sebagai bagian dari proses 
bisnis yang memerlukan kerja.

Klasifikasi Bisnis Berdasarkan Ukurannya

Klasifikasi bisnis berdasarkan ukurannya adalah sebagai berikut:

Usaha Mikro:
•	 Definisi dan Karakteristik:

Usaha mikro. Usaha mikro adalah bisnis dengan skala operasi 
yang sangat kecil dan biasanya hanya melibatkan satu atau dua 
orang, pemilik atau karyawan. Modal yang digunakan pada 
usaha mikro memulai usaha juga biasanya sangat terbatas dan 
sering kali bersumber dari tabungan pribadi atau pinjaman kecil. 
Usaha mikro biasanya beroperasi di pasar lokal atau regional dan 
mungkin hanya memiliki pemeran pasar yang minimum karena 
ukurannya yang kecil dibandingkan usaha lainnya.

•	 Peran dalam Perekonomian:
Usaha mikro memainkan peran yang sangat besar dalam 
mencetak lowongan pekerjaan, terutama pada pengembangan 
ekstra komunitas. Serigala en casussering pusat ekonomi 
pembansayang inovatif dan kreatif, mereka mempersembahkan 
merek dan layanan anyar kepada pasar. Dengan demikian, 
usaha-usaha tersebut muknikan dari lumbung ekonomi dengan 

2 PERENCANAAN DAN PENILAIAN BISNIS



menawari altematif kepada konsumen dan meminimalisir 
market monopoly.

Usaha Kecil:
•	 Definisi dan Karakteristik:

Usaha kecil memiliki skala operasi yang lebih besar daripada usaha 
mikro tetapi masih relatif kecil, sering kali dengan karyawan yang 
terbatas. Modal yang digunakan oleh usaha kecil biasanya lebih 
besar daripada usaha mikro, tetapi masih mungkin bergantung 
pada pinjaman bank atau sumber modal lain yang terbatas. 
Usaha kecil mungkin beroperasi di pasar lokal atau regional, 
tetapi mereka juga dapat memiliki jangkauan yang sedikit lebih 
luas dibandingkan dengan usaha mikro. Usaha kecil memainkan 
peran yang sangat penting dalam perekonomian global. Mereka 
menjadi tulang punggung pertumbuhan ekonomi, pencipta 
lapangan pekerjaan, dan pusat inovasi di berbagai sektor industri. 
Dalam makalah ini, kami akan mengeksplorasi pentingnya usaha 
kecil dalam konteks perekonomian, menyelidiki peran, dampak, 
tantangan, dan peluang yang dihadapi oleh usaha kecil di seluruh 
dunia.

•	 Peran usaha kecil dalam perekonomian:
Usaha kecil terus menciptakan lapangan pekerjaan dan 
berkontribusi pada pertumbuhan ekonomi lokal atau regional. 
Mereka sering menjadi penggerak inovasi dalam industri mereka, 
merespons perubahan pasar dengan cepat, dan menghasilkan 
produk dan layanan baru. Usaha kecil membantu menjaga 
persaingan yang sehat di pasar dan memperkaya ekosistem 
ekonomi dengan menawarkan berbagai pilihan kepada 
konsumen.

Usaha kecil memiliki peran penting dalam mendukung 
pertumbuhan dan keberlanjutan perekonomian. Mereka bukan 
hanya sumber utama penciptaan lapangan pekerjaan, tetapi juga 
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pusat inovasi dan kreativitas. Berikut adalah beberapa peran 
kunci dari usaha kecil dalam perekonomian:
a.	 Pencipta Lapangan Pekerjaan: Salah satu kontribusi 

terbesar dari usaha kecil dalam perekonomian adalah 
menciptakan lapangan pekerjaan. Di banyak negara, usaha 
kecil dan mikro (UMKM) merupakan penyumbang utama 
dalam pembentukan lapangan kerja. Mereka memberikan 
kesempatan kerja bagi beragam lapisan masyarakat, termasuk 
individu dengan keterampilan terbatas atau yang mungkin 
sulit menemukan pekerjaan di perusahaan besar. Selain 
itu, usaha kecil juga sering kali menjadi pintu masuk bagi 
pemuda yang ingin memasuki pasar kerja atau untuk mereka 
yang ingin memiliki kendali atas karir mereka sendiri.

b.	 Mendorong Inovasi: Usaha kecil sering kali menjadi 
lokomotif untuk inovasi baru dalam perekonomian. Mereka 
memiliki fleksibilitas yang lebih besar dalam menguji ide-
ide baru, menerapkan teknologi yang baru berkembang, dan 
merespons perubahan pasar dengan cepat. Karena ukuran 
yang lebih kecil, mereka dapat beradaptasi dengan lebih 
mudah dan mengubah arah bisnis mereka sesuai dengan 
kebutuhan pasar. Inovasi ini tidak hanya memperkuat 
daya saing usaha kecil itu sendiri, tetapi juga memiliki 
potensi untuk merembes ke sektor-sektor lain, memperkaya 
ekosistem bisnis secara keseluruhan.

c.	 Menjaga Keberagaman Ekonomi: Usaha kecil memainkan 
peran penting dalam menjaga keberagaman ekonomi 
dengan menawarkan alternatif kepada konsumen. Mereka 
sering kali menawarkan produk atau layanan yang unik 
atau spesialis, yang mungkin tidak tersedia di perusahaan 
besar. Dengan cara ini, usaha kecil membantu memperkaya 
pasar dan mencegah dominasi monopoli oleh beberapa 
perusahaan besar. Hal ini menghasilkan ekosistem ekonomi 
yang lebih sehat dan beragam.
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d.	 Memperkuat Komunitas Lokal: Usaha kecil sering 
kali menjadi tulang punggung ekonomi lokal. Mereka 
memberikan kontribusi dalam bentuk pembayaran pajak, 
menciptakan kesempatan kerja bagi penduduk setempat, 
dan mendukung kegiatan sosial dan budaya di komunitas 
mereka. Selain itu, pemilik usaha kecil sering memiliki ikatan 
yang lebih kuat dengan komunitas tempat mereka beroperasi, 
yang memungkinkan mereka untuk berpartisipasi dalam 
kegiatan lokal dan membantu membangun hubungan yang 
berkelanjutan dengan pelanggan dan mitra bisnis.

e.	 Pertumbuhan Ekonomi: Usaha kecil memainkan peran 
penting dalam mendorong pertumbuhan ekonomi. Mereka 
membantu memperluas basis ekonomi dengan menciptakan 
pasar baru, mengembangkan produk dan layanan baru, dan 
meningkatkan efisiensi dalam proses bisnis. Selain itu, usaha 
kecil sering kali menjadi sumber inovasi dan teknologi baru 
yang dapat merangsang pertumbuhan di sektor-sektor lain.

f.	 Kontribusi Pajak: Usaha kecil memberikan kontribusi 
penting terhadap pendapatan pajak suatu negara. Meskipun 
mereka mungkin tidak menghasilkan sebanyak perusahaan 
besar dalam hal nilai pajak yang dibayarkan, jumlah usaha 
kecil yang banyak dapat menghasilkan pendapatan pajak 
yang substansial bagi pemerintah. Pendapatan ini kemudian 
dapat digunakan untuk mendukung berbagai program 
dan layanan publik, seperti pendidikan, kesehatan, dan 
infrastruktur.

Usaha Menengah:
•	 Definisi dan Karakteristik:

Usaha menengah memiliki skala operasi yang lebih besar 
daripada usaha kecil tetapi masih lebih kecil daripada usaha 
besar, dengan jumlah karyawan yang lebih besar. Mereka sering 
memiliki operasi yang terdiversifikasi dan dapat beroperasi di 

5BISNIS: PELUANG & IMBALANNYA



tingkat nasional atau regional. Modal yang digunakan oleh usaha 
menengah bisa lebih besar daripada usaha kecil, dan mereka 
mungkin memiliki akses yang lebih mudah ke pasar modal atau 
investasi eksternal.

•	 Peran dalam Perekonomian:
Usaha menengah adalah penghubung penting antara usaha 
kecil dan besar dalam rantai pasokan ekonomi. Mereka 
terus menciptakan lapangan pekerjaan yang signifikan dan 
berkontribusi pada pertumbuhan ekonomi di tingkat nasional 
atau regional. Usaha menengah sering menjadi pusat inovasi 
dalam industri mereka, mengembangkan teknologi baru dan 
menetapkan standar kualitas yang tinggi.

Usaha Besar:
•	 Definisi dan Karakteristik:

Usaha besar memiliki skala operasi yang besar, dengan jumlah 
karyawan yang besar dan struktur organisasi yang kompleks. 
Mereka sering memiliki operasi yang terdiversifikasi di banyak 
lokasi dan pasar, dan dapat memiliki pengaruh yang signifikan 
pada pasar dan ekonomi secara keseluruhan. Modal yang 
digunakan oleh usaha besar sangat besar, dan mereka memiliki 
akses ke pasar modal, investor institusional, dan sumber daya 
keuangan lainnya.

•	 Peran dalam Perekonomian:
Usaha besar sering menjadi pemimpin dalam industri mereka 
dan memiliki pengaruh besar pada pasar dan ekonomi secara 
keseluruhan. Mereka menciptakan lapangan pekerjaan dalam 
jumlah besar, membayar pajak yang signifikan, dan berkontribusi 
pada pertumbuhan ekonomi nasional. Usaha besar sering menjadi 
pusat inovasi dan teknologi dalam industri mereka, memimpin 
dalam pengembangan produk baru dan proses manufaktur.

6 PERENCANAAN DAN PENILAIAN BISNIS



Ukuran Kecil, Signifikansi Besar

Dalam konsep bisnis ada istilah meskipun bisnis kecil mungkin 
terlihat tidak berpengaruh secara langsung, mereka memiliki dampak 
yang signifikan dalam berbagai aspek ekonomi dan sosial. Dalam 
konteks ini, kita akan menjelajahi bagaimana bisnis kecil memainkan 
peran penting dalam perekonomian, inovasi, penciptaan lapangan 
kerja, dan konektivitas komunitas. Bisnis kecil cenderung lebih 
fleksibel dalam menyesuaikan diri dengan perubahan pasar dan tren. 
Mereka dapat merespons lebih cepat terhadap permintaan konsumen 
dan berinovasi dengan lebih efisien daripada perusahaan besar yang 
terkadang terbelenggu oleh struktur birokratis.

Bisnis kecil sering kali menjadi katalisator inovasi di tingkat lokal. 
Mereka mungkin lebih cenderung untuk menguji dan menerapkan 
ide-ide baru, berkontribusi pada kemajuan teknologi dan praktik 
bisnis. Berkolaborasi dengan perusahaan lain, perguruan tinggi, 
dan lembaga penelitian lokal. Ini membantu menciptakan ekosistem 
inovasi yang kuat di tingkat regional. Meskipun bisnis kecil mungkin 
beroperasi di tingkat lokal, kemajuan teknologi telah membuka akses 
ke pasar global bagi banyak dari mereka. E-commerce, platform 
perdagangan online, dan sosial media memungkinkan bisnis kecil 
untuk menjual produk mereka ke pasar internasional. bisnis kecil 
memiliki kesadaran lingkungan dan sosial yang kuat. Mereka 
cenderung lebih mampu mengadopsi praktik bisnis berkelanjutan 
dan bertanggung jawab secara sosial, memberikan dampak positif 
bagi lingkungan dan masyarakat sekitarnya. Memanfaatkan kekuatan 
media sosial untuk berinteraksi dengan pelanggan, mempromosikan 
merek mereka, dan membangun komunitas online yang terlibat dan 
setia merupakan strategi bisnis kecil di era 4.0 untuk going global.

Peluang Usaha Kecil dan Wirausaha

Dalam dunia bisnis, istilah „peluang usaha kecil“ dan „wirausaha“ 
sering digunakan secara bergantian, namun keduanya memiliki 
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konsep yang sedikit berbeda. Dalam pembahasan ini, kita akan 
menjelajahi perbedaan antara peluang usaha kecil dan wirausaha, 
serta pentingnya memahami kedua konsep ini dalam konteks 
pengembangan bisnis.

Peluang usaha kecil merujuk pada kesempatan bisnis yang tersedia 
di pasar untuk memulai atau mengembangkan bisnis dengan skala 
kecil. Peluang-peluang ini mungkin melibatkan bidang-bidang seperti 
makanan dan minuman, jasa layanan, e-commerce, produksi lokal, dan 
sebagainya. Berikut adalah beberapa karakteristik penting dari peluang 
usaha kecil: Skala Bisnis, Modal Awal yang Terjangkau, Fokus pada 
Layanan Lokal, Risiko yang Lebih Rendah, Inovasi yang Terfokus.

Sedangkan Wirausaha, di sisi lain, merujuk pada individu atau 
kelompok yang aktif mengejar peluang bisnis baru dengan kreativitas, 
inovasi, dan keberanian untuk menghadapi risiko. Wirausaha sering kali 
terlibat dalam mengembangkan ide-ide baru, membangun bisnis dari 
awal, dan memimpin perubahan dalam pasar. Berikut adalah beberapa 
karakteristik utama dari wirausaha: Kreativitas dan Inovasi, Sikap Berani 
Menghadapi Risiko, Pemimpin dan Visioner, Skala Potensial yang Lebih 
Besar, Pengaruh dalam Perubahan Sosial dan Ekonomi.

Meskipun terdapat perbedaan antara peluang usaha kecil 
dan wirausaha, keduanya memiliki tujuan yang sama dalam 
mengembangkan bisnis dan menciptakan nilai. Sementara peluang 
usaha kecil lebih menekankan pada skala dan modal yang terjangkau, 
wirausaha lebih fokus pada kreativitas, inovasi, dan pemimpinan. 
Namun, keduanya memiliki peran yang penting dalam menggerakkan 
pertumbuhan ekonomi dan menciptakan lapangan kerja. Oleh 
karena itu, penting untuk memahami perbedaan ini dan mengakui 
kontribusi yang berharga dari kedua jenis inisiatif bisnis ini dalam 
pembangunan ekonomi yang berkelanjutan.

Kualitas Wirausaha

Kualitas seorang wirausaha yang sukses seringkali lebih kompleks 
daripada sekadar memiliki ego besar. Meskipun dalam budaya populer 
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sering diasosiasikan dengan kepribadian yang kuat dan dominan, 
namun keberhasilan wirausaha tidak sepenuhnya tergantung pada 
tingkat ego yang dimilikinya. Sebaliknya, ada banyak kualitas yang 
lebih penting dan relevan dalam menentukan kesuksesan seorang 
wirausaha. Dalam konteks ini, mari kita bahas mengenai kualitas-
kualitas utama yang seharusnya dimiliki oleh seorang wirausaha, 
tanpa harus bergantung pada ego yang besar:

1.	 Kemandirian: Seorang wirausaha yang sukses harus memiliki 
kemampuan untuk bertindak secara mandiri dan mengambil 
inisiatif tanpa harus bergantung pada pengakuan atau 
persetujuan dari orang lain. Kemampuan ini mendorong inovasi 
dan kreativitas tanpa harus terpengaruh oleh perasaan ego yang 
berlebihan.

2.	 Keterbukaan Terhadap Masukan: Meskipun memiliki visi 
yang kuat, seorang wirausaha yang sukses juga harus mampu 
menerima masukan dan umpan balik dari berbagai pihak, 
termasuk karyawan, pelanggan, dan mitra bisnis. Kemampuan 
untuk mengakui bahwa mereka tidak selalu memiliki semua 
jawaban adalah tanda kematangan dan kesadaran diri yang 
penting.

3.	 Kesadaran Diri: Memiliki kesadaran diri yang baik adalah kunci 
untuk mengenali kelebihan dan kelemahan pribadi. Wirausaha 
yang sukses mampu mengidentifikasi area di mana mereka kuat 
dan di mana mereka mungkin memerlukan bantuan tambahan. 
Hal ini memungkinkan mereka untuk membangun tim yang 
kuat dan mengelola bisnis dengan lebih efektif.

4.	 Kemampuan Beradaptasi: Kemampuan Beradaptasi: 
Wirausahawan yang sukses harus memiliki kemampuan untuk 
menyesuaikan diri dengan lingkungan bisnis yang selalu 
berubah. Ini memerlukan fleksibilitas, ketahanan, dan kemauan 
untuk belajar dari pengalaman yang baru.

9BISNIS: PELUANG & IMBALANNYA



5.	 Kesederhanaan: Terlalu banyak ego bisa membuat seseorang 
kehilangan perspektif dan fokus pada hal-hal yang tidak relevan. 
Sebaliknya, kesederhanaan dalam sikap dan pendekatan dapat 
membantu seorang wirausaha untuk tetap berpegang pada nilai-
nilai inti dan tujuan bisnis mereka.

6.	 Empati dan Keterhubungan: Kemampuan untuk berempati 
dengan karyawan, pelanggan, dan mitra bisnis adalah kualitas 
yang sangat berharga dalam membangun hubungan yang kuat 
dan berkelanjutan. Ini membutuhkan kemampuan untuk melihat 
situasi dari sudut pandang orang lain dan menanggapi dengan 
bijaksana.

7.	 Ketekunan: Keberhasilan dalam bisnis sering kali membutuhkan 
ketekunan dan ketahanan terhadap tantangan dan kegagalan. 
Seorang wirausaha yang sukses harus memiliki daya tahan yang 
kuat dan kemauan untuk terus berjuang meskipun menghadapi 
rintangan yang sulit.

Dengan demikian, meskipun ego yang besar mungkin terlihat 
sebagai kualitas yang diinginkan dalam konteks budaya tertentu, 
kualitas-kualitas seperti kemandirian, keterbukaan terhadap masukan, 
kesadaran diri, kemampuan beradaptasi, kesederhanaan, empati, 
keterhubungan, dan ketekunan lebih penting dalam menentukan 
keberhasilan seorang wirausaha. Dengan memiliki kombinasi 
kualitas-kualitas ini, seorang wirausaha dapat membimbing bisnisnya 
menuju kesuksesan yang berkelanjutan tanpa bergantung pada ego 
yang besar.

Keunggulan Kompetitive Seorang 
Pengusaha

Pengusaha yang sukses seringkali memiliki keunggulan kompetitif 
yang membedakan mereka dari pesaing dan memungkinkan mereka 
untuk mencapai kesuksesan dalam bisnis mereka. Keunggulan 
kompetitif ini dapat berasal dari berbagai faktor, termasuk inovasi, 
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ENTREPRENEUR–
KARAKTERISTIK  
& KOMPETENSI

Psikologi Entrepreneurship adalah bidang studi yang fokus pada 
pemahaman perilaku, sikap, dan karakteristik psikologis yang 

dimiliki oleh para wirausaha atau wirausahawan. Ini mencakup 
berbagai aspek psikologis seperti motivasi, kepercayaan diri, toleransi 
terhadap risiko, kemampuan mengatasi tantangan, kreativitas, 
ketahanan mental, dan kemampuan beradaptasi. Pemahaman yang 
lebih dalam tentang psikologi kewirausahaan, para peneliti dan 
praktisi dapat mengembangkan strategi dan intervensi yang lebih 
efektif untuk mendukung wirausaha dalam mencapai tujuan mereka 
dan mengatasi hambatan yang mereka hadapi.

Ada beberapa faktor yang dapat menjelaskan mengapa beberapa 
individu lebih cenderung untuk menjadi wirausaha daripada 
memilih karir yang lain. Beberapa orang memiliki motivasi intrinsik 
yang kuat untuk menciptakan sesuatu yang baru, mengambil risiko, 
dan mengubah ide menjadi kenyataan. Mereka mungkin memiliki 
minat yang besar dalam kewirausahaan dan merasa terdorong untuk 
mengejar jalur tersebut. Tingkat kepercayaan diri yang tinggi dapat 
membuat seseorang lebih cenderung untuk mengambil risiko dan 
mengatasi ketakutan akan kegagalan. Wirausaha yang percaya pada 
kemampuan dan visi mereka cenderung lebih berani dalam menjalani 
tantangan bisnis.
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Wirausaha yang sukses sering memiliki toleransi yang tinggi 
terhadap risiko. Mereka mampu menghadapi ketidakpastian dan 
mengambil keputusan berdasarkan analisis risiko yang matang. 
Kemampuan untuk berpikir kreatif dan melihat peluang di tengah 
tantangan merupakan karakteristik yang umum dimiliki oleh 
wirausaha. Mereka mungkin lebih terbuka terhadap ide-ide baru dan 
memiliki kemampuan untuk mengubah ide tersebut menjadi produk 
atau layanan yang bernilai. Wirausaha perlu memiliki ketahanan 
mental yang tinggi untuk menghadapi kegagalan, penolakan, 
dan tantangan yang mungkin mereka hadapi dalam menjalankan 
bisnis. Mereka harus dapat tetap optimis dan termotivasi meskipun 
menghadapi rintangan.

Pengalaman dan pengetahuan dalam industri atau bidang 
tertentu dapat memberikan seseorang keunggulan dalam memulai 
dan menjalankan bisnis. Pengalaman kerja sebelumnya atau 
pendidikan formal dalam bidang bisnis juga dapat memberikan dasar 
yang kuat bagi seseorang untuk menjadi wirausaha. Lingkungan 
sosial dan dukungan dari keluarga, teman, dan mentor juga dapat 
memengaruhi keputusan seseorang untuk menjadi wirausaha. 
Lingkungan yang mendukung dan mendorong kewirausahaan dapat 
membantu seseorang merasa lebih percaya diri dan termotivasi untuk 
mengejar impian mereka. Beberapa individu mungkin memiliki 
keinginan yang kuat untuk memiliki kontrol atas hidup dan karier 
mereka sendiri. Wirausaha seringkali memberikan kesempatan 
untuk mengambil inisiatif dan mengendalikan arah dan keputusan 
bisnis mereka sendiri.

Aspek Psikologis yang Relevan dalam 
Konteks Wirausaha.

Ada beberapa aspek psikologis yang relevan dalam konteks wirausaha. 
Berikut adalah beberapa di antaranya:
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1.	 Motivasi: Motivasi adalah dorongan internal yang mendorong 
seseorang untuk mencapai tujuan tertentu. Dalam kewirausahaan, 
motivasi dapat berasal dari berbagai sumber, seperti keinginan 
untuk menciptakan perubahan, mencapai kemandirian finansial, 
atau membangun sesuatu yang baru.

2.	 Visi dan tujuan: Wirausaha sering memiliki visi yang jelas 
tentang apa yang mereka ingin capai dengan bisnis mereka. 
Memiliki tujuan yang jelas dapat membantu mereka tetap fokus 
dan termotivasi dalam menghadapi tantangan.

3.	 Kepercayaan diri: Kepercayaan diri yang tinggi seringkali 
menjadi kunci kesuksesan dalam wirausaha. Wirausaha yang 
percaya pada kemampuan dan visi mereka cenderung lebih 
bertahan dalam menghadapi tantangan dan mengambil risiko.

4.	 Kreativitas: Kemampuan untuk berpikir kreatif dan melihat 
peluang di tengah tantangan adalah aspek penting dalam 
kewirausahaan. Wirausaha yang kreatif seringkali dapat 
menemukan solusi yang inovatif untuk masalah yang dihadapi.

5.	 Ketahanan mental: Wirausaha sering kali menghadapi 
kegagalan, penolakan, dan ketidakpastian. Ketahanan mental 
atau ”resilience” memungkinkan wirausaha untuk tetap optimis 
dan terus bergerak maju meskipun menghadapi rintangan.

6.	 Toleransi terhadap risiko: Wirausaha melibatkan pengambilan 
risiko, baik itu risiko finansial, sosial, maupun psikologis. 
Tingkat toleransi terhadap risiko seseorang dapat memengaruhi 
keputusan-keputusan yang mereka ambil dalam bisnis.

7.	 Kemandirian: Wirausaha sering bekerja secara mandiri atau 
dengan tim yang kecil. Kemandirian adalah kemampuan untuk 
mengambil inisiatif dan bertanggung jawab atas keputusan-
keputusan yang diambil.

8.	 Kemampuan beradaptasi: Lingkungan bisnis selalu berubah, 
dan wirausaha perlu mampu beradaptasi dengan cepat terhadap 
perubahan tersebut. Kemampuan untuk mengidentifikasi dan 
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merespons perubahan pasar atau teknologi adalah kunci untuk 
kelangsungan bisnis.

9.	 Empati dan keterampilan interpersonal: Berhubungan 
dengan karyawan, pelanggan, dan mitra bisnis membutuhkan 
kemampuan untuk memahami dan merespons perasaan dan 
kebutuhan orang lain. Keterampilan interpersonal yang baik 
dapat membantu wirausaha membangun hubungan yang kuat 
dan memperluas jaringan kontak mereka.

Pola perilaku kewirausahaan mencakup serangkaian tindakan 
dan kebiasaan yang dimiliki oleh para wirausaha yang sukses. Pola 
perilaku ini memainkan peran penting dalam membentuk cara 
wirausaha berpikir, bertindak, dan merespons tantangan dalam 
menjalankan bisnis. Wirausaha proaktif secara aktif mencari peluang, 
mengambil inisiatif, dan mengambil tindakan untuk mencapai tujuan 
mereka. Mereka tidak menunggu peluang datang kepada mereka, 
tetapi mereka menciptakan peluang tersebut sendiri. Wirausaha 
yang sukses memiliki kemampuan untuk menilai risiko secara 
objektif dan mengambil keputusan berdasarkan analisis risiko yang 
matang. Mereka tidak menghindari risiko sepenuhnya, tetapi mereka 
mengambil risiko yang terukur dengan mempertimbangkan potensi 
imbalan dan konsekuensi yang mungkin terjadi.

Wirausaha seringkali memiliki kemampuan untuk berpikir 
kreatif dan melihat peluang di tempat-tempat yang mungkin 
terlewatkan oleh orang lain. Mereka menciptakan produk, layanan, 
atau proses baru yang memenuhi kebutuhan pasar atau mengatasi 
masalah yang ada. Lingkungan bisnis selalu berubah, dan wirausaha 
harus dapat beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan tersebut. 
Mereka fleksibel dalam mengubah strategi mereka sesuai dengan 
kondisi pasar dan situasi yang berkembang. Wirausaha yang sukses 
memiliki komitmen yang kuat terhadap visi dan tujuan mereka. 
Mereka bertekad untuk mencapai kesuksesan meskipun menghadapi 
rintangan dan kegagalan di sepanjang jalan.
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LINGKUNGAN BISNIS: 
MENGELOLA HUBUNGAN 
EKSTERNAL

Faktor ekonomi, sosial, politik, teknologi, hukum, demografi, 
dan budaya adalah bagian dari lingkungan bisnis perusahaan, 

yang mencakup kumpulan variabel internal dan eksternal yang 
memengaruhi operasi, keputusan, dan kinerja perusahaan. 
Pemahaman yang baik tentang lingkungan bisnis membantu 
perusahaan membuat rencana bisnis yang tepat, menemukan 
peluang, mengatasi kesulitan, dan meminimalkan risiko.

Perusahaan harus menjadi fleksibel, inovatif, dan terus mengamati 
perubahan di pasar untuk tetap kompetitif dalam lingkungan bisnis 
yang kompleks ini. Mereka juga harus membangun strategi yang 
berkelanjutan dan mempertahankan keunggulan kompetitif mereka. 
Dalam konteks lingkungan bisnis berkelanjutan, istilah ”lingkungan 
bisnis berkelanjutan” mengacu pada praktik dan keputusan bisnis yang 
mempertimbangkan dampak sosial, lingkungan, dan ekonomi jangka 
panjang. Ini melibatkan keseimbangan antara kepentingan ekonomi 
perusahaan dan perlindungan lingkungan dan kesejahteraan sosial.

Lingkungan Bisnis Berkelanjutan

Membangun lingkungan bisnis yang berkelanjutan bukan hanya 
tentang menghasilkan keuntungan finansial jangka pendek, tetapi 
juga tentang membangun masa depan yang berkelanjutan bagi 
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perusahaan dan seluruh dunia. Perusahaan dapat meningkatkan 
kredibilitas, mengurangi risiko operasional, dan memperoleh 
keunggulan kompetitif dalam jangka panjang dengan mengikuti 
prinsip-prinsip ini.

Beberapa prinsip utama yang mendukung lingkungan bisnis 
yang ramah lingkungan termasuk:

1.	 Praktek Bisnis yang Bertanggung Jawab: Perusahaan memasukkan 
tanggung jawab sosial dan lingkungan ke dalam model bisnis 
mereka, seperti memastikan standar kerja yang adil, praktik 
lingkungan yang bertanggung jawab, dan hak asasi manusia.

2.	 Efisiensi Sumber Daya: Mengurangi penggunaan energi dan 
sumber daya alam serta mengoptimalkan penggunaan bahan 
baku untuk mengurangi dampak lingkungan.

3.	 Inovasi Berkelanjutan: menggalakkan pengembangan barang 
dan jasa yang ramah lingkungan, seperti teknologi bersih dan 
barang daur ulang.

4.	 Transparansi dan Pelaporan: Memberikan informasi yang jelas 
dan transparan tentang praktik bisnis, kinerja lingkungan, dan 
dampak sosial kepada pemangku kepentingan.

5.	 Keterlibatan Pemangku Kepentingan: Mengambil bagian 
dalam proses pengambilan keputusan dengan para pemangku 
kepentingan seperti karyawan, pelanggan, pemasok, dan 
masyarakat untuk memastikan bahwa keputusan yang dibuat 
mempertimbangkan kepentingan semua pihak.

6.	 Kolaborasi Industri: Berkolaborasi dengan perusahaan, 
pemerintah, dan organisasi non-pemerintah lainnya untuk 
menangani masalah lingkungan seperti degradasi lingkungan 
dan perubahan iklim.

7.	 Investasi dalam Pengembangan Berkelanjutan: Mengalokasikan 
sumber daya untuk penelitian dan pengembangan solusi 
berkelanjutan yang bermanfaat bagi masyarakat dan bisnis dalam 
jangka panjang.
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Faktor-faktor Lingkungan Bisnis 
Perusahaan

Faktor lingkungan bisnis perusahaan dapat sangat berbeda tergantung 
pada industri, lokasi geografis, dan faktor lainnya. Perusahaan harus 
memantau dan mengubah strategi mereka untuk tetap relevan dan 
berkelanjutan. Tetapi ada beberapa komponen utama yang biasanya 
memengaruhi bisnis di berbagai industri. Beberapa faktor-faktor 
Lingkungan Bisnis Perusahaan yang penting antara lain sebagai 
berikut:

1.	 Faktor Ekonomi: Kinerja keuangan perusahaan dipengaruhi 
langsung oleh faktor makroekonomi seperti pertumbuhan 
ekonomi, tingkat inflasi, suku bunga, dan tingkat pengangguran. 
Untuk mengoptimalkan hasilnya, perusahaan harus memantau 
dan menyesuaikan strategi mereka dengan perubahan ini.

2.	 Faktor Sosial dan Budaya: Permintaan pasar dan citra merek 
perusahaan dipengaruhi oleh norma, standar, tren, dan preferensi 
konsumen. Perusahaan harus mengubah produk, layanan, dan 
strategi pemasaran mereka untuk memenuhi kebutuhan dan 
harapan konsumen.

3.	 Faktor Politik dan Hukum: Bisnis dapat dipengaruhi oleh 
kebijakan pemerintah, regulasi industri, stabilitas politik, dan 
hukum yang berlaku. Perubahan dalam peraturan perpajakan, 
lingkungan, perdagangan internasional, atau kebijakan 
ketenagakerjaan dapat berdampak besar pada biaya, operasi, dan 
rencana pertumbuhan bisnis.

4.	 Faktor Teknologi: Untuk tetap kompetitif di pasar, perusahaan 
harus mengadopsi inovasi teknologi baru dan mengembangkan 
strategi digital untuk mempertahankan daya saing mereka.

5.	 Faktor Demografi: Profil pelanggan dan preferensi pembelian 
dapat dipengaruhi oleh perubahan dalam demografi seperti 
pertumbuhan penduduk, usia median, dan struktur keluarga. 
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IDE BISNIS: KREATIVITAS, 
PELUANG DAN KELAYAKAN

Konsep bisnis yang stabil perlu didasarkan pada peluang pasar 
yang nyata, yang menunjukkan adanya permintaan terhadap 

produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Pengusaha pemula 
memerlukan konsep bisnis untuk meluncurkan dan mengembangkan 
bisnisnya. Ide bisnis yang tidak umum dan menarik akan membantu 
menarik pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan yang 
sudah ada. Rencana bisnis yang sukses harus merinci bagaimana 
perusahaan akan beroperasi, mencapai tujuannya, dan menghasilkan 
keuntungan. Calon pemilik usaha harus memiliki ide bisnis yang 
menarik bagi investor jika mereka mencari dukungan finansial untuk 
memulai atau mengembangkan usahanya.

Beberapa orang memandang kewirausahaan sebagai pencarian 
dan pemanfaatan peluang. Peluang adalah keadaan menguntungkan 
yang memungkinkan terjadinya kemungkinan mencapai sesuatu 
yang diinginkan. Meskipun memiliki arti yang beragam, hal ini dapat 
disederhanakan menjadi tindakan yang diambil untuk mencapai 
tujuan bisnis tertentu. Hal ini melibatkan pengembangan produk 
atau layanan baru atau menawarkan produk atau layanan yang sudah 
ada yang akan dibeli atau digunakan oleh masyarakat. Peluang dapat 
ditemukan secara tidak terduga atau melalui upaya untuk mengenali 
dan mengambil keuntungan dari ide yang sudah ada.

Konsep awal untuk suatu usaha yang menawarkan produk atau 
layanan untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan pasar dikenal 
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sebagai ide bisnis.Peluang bisnis, di sisi lain, adalah keadaan pasar yang 
memungkinkan gagasan bisnis untuk berkembang dan menghasilkan 
keuntungan. Ide bisnis dan peluang bisnis saling terkait. Mereka yang 
dapat menggabungkan keduanya dengan cermat untuk membuat 
bisnis yang menguntungkan dan berkelanjutan adalah wirausahawan 
yang sukses.

Jika Anda tidak memiliki ide kreatif, sulit untuk menemukan 
peluang pasar yang menjanjikan. Dengan melakukan penelitian pasar 
dan menganalisis kelayakan ide, wirausahawan dapat memastikan 
bahwa ide mereka memiliki potensi untuk sukses. Ide yang bagus 
belum tentu menjadi peluang bisnis yang menguntungkan jika 
tidak ada pasar yang cukup besar atau permintaan yang memadai. 
Wirausahawan yang sukses memiliki kemampuan untuk menemukan 
ide bisnis yang inovatif dan kemudian menemukan peluang bisnis 
yang tepat untuk mewujudkannya.

Kreativitas

Di era yang dinamis dan kompetitif ini, kreatifitas adalah kunci 
keberhasilan bisnis. Dalam dunia bisnis, kreativitas didefinisikan 
sebagai kemampuan untuk membuat ide-ide baru dan inovatif yang 
dapat membantu menemukan peluang bisnis baru, mengembangkan 
barang dan jasa yang lebih baik, dan meningkatkan daya saing 
perusahaan. Dengan menanamkan budaya kreatif dalam organisasi 
mereka, wirausahawan dan perusahaan dapat meningkatkan daya 
saing mereka di pasar dengan menemukan peluang bisnis baru, 
mengembangkan barang dan jasa yang lebih baik.

Karena pasar terus berubah, pelanggan menginginkan 
sesuatu yang baru dan menarik. Dengan berpikir kreatif, Anda 
dapat menemukan tren, memahami kebutuhan pelanggan, dan 
menemukan celah pasar yang belum terpenuhi. Di tengah persaingan 
yang ketat, Anda harus melakukan sesuatu yang berbeda untuk 
meningkatkan daya saing dan menarik perhatian konsumen. Dengan 
menjadi kreatif, Anda memiliki kemampuan untuk terus berinovasi 
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dan meningkatkan kualitas barang dan jasa; ini dapat meningkatkan 
kepuasan pelanggan dan meningkatkan loyalitas mereka. Selain itu, 
orang yang kreatif dapat menemukan cara baru untuk meningkatkan 
efisiensi dan mengurangi biaya, yang dapat meningkatkan keuntungan 
dan meningkatkan posisi perusahaan Anda dibandingkan dengan 
pesaing.

Karyawan yang lebih termotivasi dan setia kepada perusahaan akan 
menciptakan lingkungan kerja yang positif dan mendorong mereka 
untuk mencoba hal baru. Mereka dapat berkomunikasi dengan lebih 
baik dan bekerja sama satu sama lain untuk mencapai hasil yang lebih 
baik untuk perusahaan. Ketidakpastian sudah biasa di era digitalisasi dan 
globalisasi saat ini. Dalam situasi yang tidak jelas, kreatifitas membantu 
Anda menghadapi kesulitan dan menemukan solusi. Salah satu ciri 
perusahaan yang sukses adalah kemampuan untuk menyesuaikan diri 
dengan perubahan dunia. Menjadi kreatif membantu Anda menghadapi 
perubahan dan menemukan peluang baru.

Ada beberapa alasan mengapa menjadi kreatif dalam bisnis 
sangat penting:

1.	 Menemukan Peluang Baru
Bisnis yang berhasil adalah yang mampu menyesuaikan diri 
dengan perubahan dunia yang cepat. Dalam menghadapi 
perubahan, menjadi kreatif membantu Anda beradaptasi dan 
menemukan peluang baru. Ketidakpastian sudah biasa di 
era globalisasi dan digitalisasi saat ini. Kreativitas membantu 
Anda menghadapi tantangan dan menemukan solusi di tengah 
ketidakpastian. Anda harus membuat perbedaan di tengah 
persaingan yang ketat untuk meningkatkan daya saing dan 
menarik perhatian pelanggan. Kreatifitas membantu Anda 
membuat barang dan jasa yang berbeda dan memberi pelanggan 
pengalaman yang berbeda. Pelanggan ingin sesuatu yang baru 
dan menarik karena pasar terus berubah. Dengan berpikir 
kreatif, Anda dapat mengidentifikasi tren, memahami kebutuhan 
pelanggan, dan menemukan celah pasar yang belum terpenuhi.
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2.	 Menjadi Lebih Inovatif
Dengan menjadi kreatif, Anda dapat menemukan cara 
baru untuk meningkatkan efisiensi dan mengurangi biaya, 
meningkatkan kepuasan pelanggan dan meningkatkan loyalitas. 
Dengan menjadi kreatif, Anda dapat meningkatkan keuntungan 
dan menjadi lebih kompetitif untuk bisnis Anda.

3.	 Menciptakan Lingkungan Perusahaan yang Kuat
Karyawan yang kreatif melihat lingkungan kerja mereka lebih 
baik dan lebih termotivasi untuk berinovasi; karyawan yang 
kreatif juga lebih suka bekerja sama dan berkomunikasi satu 
sama lain, yang dapat menghasilkan komunikasi dan solusi yang 
lebih baik.

4.	 Bersiap untuk Masa Depan
Bisnis yang berhasil adalah yang mampu menyesuaikan diri 
dengan perubahan dunia yang cepat. Dalam menghadapi 
perubahan, menjadi kreatif membantu Anda beradaptasi dan 
menemukan peluang baru. Ketidakpastian sudah biasa di 
era globalisasi dan digitalisasi saat ini. Kreativitas membantu 
Anda menghadapi tantangan dan menemukan solusi di tengah 
ketidakpastian.

Jika Anda mengembangkan bisnis Anda dan mencari peluang 
bisnis baru, Anda harus memperhatikan perubahan perilaku 
konsumen, kemajuan teknologi, dan peraturan baru. Untuk 
menemukan celah pasar yang belum terpenuhi, dengarkan keluhan 
pelanggan. Jangan bergantung pada metode lama untuk berbisnis. 
Bersikap terbuka terhadap gagasan baru dan berani mengambil risiko 
yang terukur. Untuk mendapatkan inspirasi dan ide baru, bergabung 
dengan orang-orang dari berbagai latar belakang dan industri.

Selalu mencoba meningkatkan kualitas barang atau layanan yang 
Anda berikan. Kembangkan produk dan layanan baru yang inovatif 
dan menarik bagi pelanggan. Pastikan produk dan layanan mudah 
diakses dan digunakan oleh pelanggan. Beri pelanggan layanan 
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STRATEGI BISNIS

Bagaimana suatu perusahaan dapat memperoleh keuntungan 
didefinisikan sebagai strategi. Tidak peduli apakah Anda 

menyadarinya atau tidak, setiap bisnis memiliki strategi. Strategi ini 
dapat berupa rencana atau standar untuk membandingkan tindakan. 
Strategi apa pun yang Anda pilih akan memengaruhi cara bisnis 
Anda berfungsi bagi Anda, pelanggan, dan pesaing Anda. Strategi 
yang baik akan memberi bisnis kecil lebih banyak peluang untuk 
bertahan hidup dan lebih banyak keuntungan. Suatu strategi bagus 
jika sesuai dengan bisnis Anda dan sumber daya yang Anda miliki. 
Bab ini membahas bagaimana membuat dan menerapkan strategi 
untuk membantu bisnis Anda menjadi yang terbaik.

Strategi bisnis adalah rencana atau serangkaian tindakan yang 
diambil oleh perusahaan untuk mencapai tujuan yang akan datang 
sambil menghasilkan nilai bagi semua pihak yang terlibat dalam bisnis. 
Keputusan tentang cara perusahaan bersaing di pasar, alokasi sumber 
daya, dan pengembangan kemampuan untuk mengatasi tantangan 
eksternal dan memanfaatkan peluang adalah semua bagian dari strategi 
bisnis. Strategi ini memberikan panduan yang jelas tentang arah dan 
prioritas perusahaan. Ini memungkinkan perusahaan untuk tetap fokus 
pada tujuan jangka panjangnya dan menghindari gangguan sementara. 
Perusahaan dapat mempertahankan keunggulan kompetitif yang 
berkelanjutan dengan memiliki rencana yang jelas. Strategi yang baik 
membantu bisnis memahami pasar, keinginan pelanggan, dan cara 
memenuhi kebutuhan ini lebih baik daripada pesaing.

5

41



Dengan memberikan kerangka kerja yang terstruktur untuk 
mengevaluasi tindakan dan keputusan, strategi bisnis membantu 
manajemen membuat keputusan yang lebih baik. Ini menjamin bahwa 
keputusan yang dibuat sesuai dengan tujuan dan visi perusahaan. 
Strategi yang jelas membantu bisnis mengatur sumber daya (seperti 
modal, waktu, dan tenaga kerja) secara efektif dan efisien. Strategi 
ini memastikan bahwa sumber daya dialokasikan untuk tujuan yang 
paling mungkin menghasilkan hasil yang diinginkan. Perusahaan 
harus mampu menyesuaikan diri dengan perubahan yang terjadi di 
pasar, teknologi, dan peraturan dalam lingkungan bisnis yang selalu 
berubah.

Strategi bisnis memberikan kerangka kerja yang diperlukan 
untuk menilai dan merespons perubahan ini dengan cara yang 
direncanakan.Strategi yang baik mempertimbangkan semua 
pemangku kepentingan, termasuk karyawan, pemegang saham, 
pelanggan, dan masyarakat. Strategi bisnis yang jelas mendorong 
perusahaan untuk terus mencari peluang pertumbuhan dan inovasi, 
yang membantu membangun hubungan yang baik dan memastikan 
bahwa perusahaan memenuhi harapan mereka. Ini mencakup 
membuat produk baru, memasuki pasar baru, dan menggunakan 
teknologi baru.

Strategi bisnis harus sesuai dengan visi, misi, dan tujuan 
perusahaan untuk memastikan bahwa semua aspek operasional dan 
pengambilan keputusan konsisten dan selaras. Tujuan adalah hasil 
spesifik yang ingin dicapai perusahaan dalam jangka pendek atau 
menengah. Visi menjelaskan tujuan jangka panjang perusahaan, 
yaitu apa yang ingin dicapai di masa depan. Strategi bisnis yang sesuai 
dengan visi, misi, dan tujuan memastikan bahwa setiap tindakan 
dilakukan untuk mencapai tujuan akhir. Jika tidak ada koordinasi ini, 
sumber daya dan upaya mungkin tersebar di berbagai tempat, yang 
akan menghambat pencapaian tujuan organisasi.

Strategi bisnis harus sesuai dengan visi, misi, dan tujuan 
perusahaan untuk memastikan bahwa semua aspek operasional dan 
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pengambilan keputusan konsisten dan selaras. Berikut ini adalah 
urut-urutan yang perlu diperhatikan dalam strategi bisnis, yaiut:

1.	 Tujuan yang akan dicapai perusahaan.

2.	 Kebutuhan dan manfaat pelanggan.

3.	 Dinamika dan analisa industri.

4.	 Pemilihan stratergi bisnis.

Gambar 5.1. Business Strategy Process
Sumber: Katz dan Green (2018)

Tujuan yang Akan Dicapai Perusahaan

Jenis tujuan yang ingin dicapai oleh bisnis biasanya terdiri dari 
berbagai elemen yang mendukung tujuan dan visi jangka panjangnya. 
Ini termasuk tujuan keuangan, tujuan pertumbuhan, tujuan operasi, 
tujuan sumber daya manusia, tujuan pelanggan, dan tujuan inovasi.

1.	 Tujuan Keuangan
a.	 Peningkatan Pendapatan: Meningkatkan pendapatan atau 

total penjualan dari waktu ke waktu.
b.	 Profitabilitas dapat didefinisikan sebagai peningkatan 

margin laba bersih, laba operasi, atau laba sebelum pajak. 
Manajemen biaya dapat didefinisikan sebagai mengurangi 
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biaya operasional atau produksi untuk meningkatkan 
efisiensi.

c.	 Pengelolaan Kas: Meningkatkan aliran kas operasional untuk 
menjaga likuiditas yang sehat.

2.	 Tujuan Pertumbuhan
a.	 Ekspansi Pasar: masuk ke pasar baru atau memperluas 

pangsa pasar yang ada.
b.	 Diversifikasi Produk: membuat dan meluncurkan barang 

atau jasa baru dengan tujuan menarik pelanggan baru atau 
menambah nilai bagi pelanggan yang sudah ada.

3.	 Tujuan Operasional
a.	 Efisiensi Proses: Meningkatkan efisiensi operasional melalui 

pengurangan pemborosan, pengoptimalan proses, atau 
penggunaan teknologi baru.

b.	 Kualitas Produk: Meningkatkan kualitas layanan atau produk 
untuk memenuhi atau melampaui harapan konsumen.

4.	 Tujuan Sumber Daya Manusia
a.	 Pengembangan Karyawan: Meningkatkan kompetensi dan 

keterampilan karyawan melalui pelatihan dan pengembangan.
b.	 Kepuasan dan Retensi Karyawan: Meningkatkan kepuasan 

kerja dan retensi karyawan melalui lingkungan kerja yang 
mendukung dan peluang karir yang menarik.

5.	 Tujuan Pelanggan
a.	 Kepuasan Pelanggan: Meningkatkan tingkat kepuasan 

konsumen melalui peningkatan kualitas produk dan layanan.
b.	 Loyalitas Pelanggan: Menciptakan hubungan jangka panjang 

dengan klien dan meningkatkan retensi klien.

6.	 Tujuan Inovasi
a.	 Pengembangan Teknologi: Menerapkan teknologi baru 

untuk meningkatkan proses bisnis, produk, atau layanan.
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b.	 Penelitian dan Pengembangan (R&D): Meningkatkan inves-
tasi dalam penelitian dan pengembangan untuk mendorong 
inovasi industri.

Pasar luas mengacu pada ukuran dan potensi pasar untuk barang 
atau jasa tertentu. Ini mencakup beberapa faktor, seperti ukuran 
pasar, tingkat pertumbuhan, segmentasi pasar, potensi pasar, dan 
persaingan pasar. Jumlah total pembeli potensial atau penjualan 
yang terjadi di pasar disebut sebagai ukuran pasar. Indikatornya 
dapat ditunjukkan dalam tiga cara: total pendapatan, jumlah unit 
terjual, atau jumlah pelanggan. Tingkat pertumbuhan pasar, atau 
tingkat pertumbuhan pasar, adalah persentase perubahan dalam 
ukuran pasar dari waktu ke waktu. Tingkat pertumbuhan tahunan, 
juga dikenal sebagai CAGR, atau tingkat pertumbuhan tahunan 
yang digabungkan, adalah indikatornya. Pembagian pasar menjadi 
kelompok berdasarkan faktor-faktor seperti demografi, lokasi 
geografis, atau perilaku konsumen dikenal sebagai segmentasi pasar. 
Usia, pendapatan, lokasi, dan preferensi produk adalah indikatornya. 
Potensi pasar, juga disebut Potensi Pasar, adalah perkiraan penjualan 
terbesar yang dapat dicapai di pasar tertentu. Indikatornya didasarkan 
pada analisis permintaan masa depan dan adopsi produk. Tingkat 
persaingan di pasar yang dapat mempengaruhi pangsa pasar suatu 
perusahaan disebut persaingan pasar. Ini ditunjukkan oleh jumlah 
dan kekuatan pesaing, serta hambatan untuk masuk ke pasar.

Di mana bisnis akan beroperasi dan melayani pelanggannya 
disebut ruang pasar. Perusahaan dapat membuat strategi pemasaran 
yang efektif dengan fokus pada segmen pasar yang paling relevan 
dengan menentukan jangkauan pasarnya. Mengalokasikan Sumber 
Daya: Menggunakan sumber daya secara efektif untuk mencapai target 
pasar. Serta menemukan peluang pertumbuhan dan menemukan 
wilayah baru untuk berkembang.
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Kebutuhan dan Manfaat Pelanggan

Karena mereka adalah sumber utama pendapatan dan profitabilitas, 
pelanggan merupakan bagian penting dari bisnis. Bisnis tidak dapat 
bertahan tanpa pelanggan. Pelanggan membeli barang atau layanan 
yang ditawarkan oleh perusahaan, sehingga perusahaan menghasilkan 
banyak uang. Perusahaan dapat berinvestasi, mengembangkan bisnis, 
dan membayar biaya operasional melalui arus kas yang dihasilkan 
dari pembelian pelanggan. Pelanggan memberikan umpan balik yang 
sangat penting tentang kualitas barang atau jasa, yang membantu 
bisnis menemukan area yang perlu diperbaiki dan diperbarui. Fakta 
bahwa konsumen membeli dan menggunakan barang atau jasa 
menunjukkan bahwa ada permintaan nyata di pasar.

Perusahaan dapat mempertimbangkan untuk memasuki pasar 
baru dengan basis pelanggan yang kuat. Pelanggan yang puas sering 
merekomendasikan barang atau jasa kepada orang lain; ini membantu 
bisnis memperluas jangkauan pasarnya tanpa mengeluarkan 
biaya iklan yang signifikan. Pelanggan yang setia memberikan 
stabilitas pendapatan karena mereka sering membeli sesuatu. 
Selain itu, mempertahankan pelanggan lebih hemat biaya daripada 
mendapatkan pelanggan baru karena basis pelanggan yang beragam 
memungkinkan perusahaan untuk mengurangi risiko bergantung 
pada sejumlah kecil pelanggan besar.

Memahami preferensi dan kebutuhan pelanggan membantu 
bisnis menyesuaikan produk atau layanan agar lebih relevan 
dan menarik bagi pasar. Perusahaan dapat tetap kompetitif dan 
responsif terhadap dinamika pasar berkat pengetahuan tentang 
tren pasar dan perubahan perilaku konsumen. Pelanggan yang 
puas memberikan keunggulan kompetitif yang signifikan, karena 
membangun reputasi dan persepsi yang baik di pasar. Umpan balik 
pelanggan memungkinkan bisnis untuk terus mengembangkan 
dan menyempurnakan produk atau layanan, menjadikannya lebih 
unggul dibandingkan dengan kompetitor. Masukan pelanggan 
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dapat menjadi sumber inspirasi untuk mengembangkan barang atau 
jasa baru yang memenuhi kebutuhan pasar yang belum terpenuhi. 
Melibatkan pelanggan dalam proses inovasi, seperti crowdsourcing 
atau co-creation, dapat menghasilkan ide-ide yang lebih inovatif 
dan relevan. Memiliki pelanggan yang puas dapat meningkatkan 
kepuasan dan motivasi karyawan karena mereka melihat hasil positif 
dari pekerjaan mereka. Karyawan cenderung merasa bangga bekerja 
untuk perusahaan yang dihargai dan diakui oleh pelanggannya.

Nilai tambah / tambahan manfaat (value benefit), atau 
keuntungan yang dirasakan pelanggan dari suatu barang atau jasa 
lebih dari biaya yang mereka keluarkan, disebut nilai keuntungan. 
Pelanggan yang merasa produk atau layanan mereka memiliki nilai 
lebih akan lebih puas, dan pelanggan yang puas cenderung menjadi 
pelanggan yang setia dan kembali membeli produk tersebut. Produk 
atau layanan dengan nilai keuntungan yang kuat dapat lebih bersaing 
di pasar, dan produk dengan nilai tinggi dapat dijual dengan harga 
premium, meningkatkan margin keuntungan. Cost Benefit adalah 
analisis yang digunakan untuk membandingkan biaya yang terkait 
dengan suatu tindakan atau keputusan dengan manfaat yang akan 
diperoleh dari tindakan tersebut. Tujuan dari analisis ini adalah untuk 
mengetahui apakah biaya yang dikeluarkan lebih besar daripada 
manfaat yang diperoleh dan seberapa besar keuntungan bersih yang 
diperoleh.

Mempertahankan Pelanggan.
Membuat pelanggan tetap setia kepada produk perusahaan adalah 
tantangan, yang membutuhkan strategi yang terorganisir yang 
berfokus pada kepuasan pelanggan dan keterlibatan pelanggan. 
Pastikan produk atau layanan selalu memenuhi atau melampaui 
harapan pelanggan. Kualitas yang konsisten adalah kunci utama 
dalam membangun kepercayaan dan loyalitas. Terus inovasi dan 
kembangkan produk atau layanan Anda untuk tetap relevan dan 
menarik bagi pelanggan. Respond terhadap keluhan, pertanyaan, dan 
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umpan balik pelanggan dengan cepat dan efektif. Untuk memberikan 
pengalaman yang lebih personal, sesuaikan interaksi dengan klien 
berdasarkan riwayat dan preferensi mereka.

Tawarkan program loyalitas yang memberikan insentif kepada 
pelanggan yang sering membeli, seperti diskon, poin reward, atau 
hadiah eksklusif. Pelanggan setia akan dihargai atas loyalitas mereka 
dengan menawarkan penawaran atau promosi khusus. Informasi 
tentang produk baru, penawaran khusus, dan berita perusahaan 
dikirim melalui email atau newsletter. Gunakan platform media sosial 
untuk berhubungan dengan pelanggan, berbagi konten menarik, 
dan memberikan informasi tentang update terbaru. Secara teratur 
lakukan survei pelanggan untuk mengetahui bagaimana mereka 
berpengalaman dengan produk atau layanan. Gunakan umpan 
balik pelanggan untuk melakukan perbaikan dan penyesuaian yang 
diperlukan.

Membangun hubungan emosional dengan konsumen melalui 
cerita merek yang kuat dan menarik. Fokus pada menciptakan 
pengalaman pelanggan yang baik di setiap titik kontak, baik online 
maupun offline. Berikan konten edukatif yang membantu konsumen 
mendapatkan nilai lebih dari barang atau jasa Anda. Tawarkan 
layanan tambahan seperti konsultasi atau panduan penggunaan 
untuk melengkapi produk utama Anda. Jadikan proses pembelian 
mudah dan lancar, baik online maupun di toko fisik. Sediakan 
dukungan pelanggan yang mudah diakses melalui metode seperti live 
chat, email, atau telepon.

Dengan menggunakan data pelanggan, Anda dapat menyesuaikan 
pengalaman mereka, seperti memberikan rekomendasi produk yang 
disesuaikan dengan preferensi mereka. Untuk mengirim pesan yang 
tepat pada waktu yang tepat, seperti pengingat ulang tahun atau 
pengingat pembelian ulang, gunakan alat otomatisasi pemasaran. 
Pelanggan dapat berbagi pengalaman mereka, memberikan ulasan, 
dan bertukar informasi melalui forum atau komunitas online. 
Tingkatkan keterlibatan dan hubungan pelanggan dengan merek 
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dengan mengadakan acara atau webinar eksklusif. Tangani masalah 
pelanggan dengan cepat dan memuaskan. Berikan kompensasi 
yang layak jika terjadi kesalahan untuk menunjukkan bahwa Anda 
menghargai mereka dan berkomitmen untuk memperbaiki kesalahan 
tersebut.

Menjadikan Pelanggan Kritis Sebagai Sumber Inspirasi 
Pengambangan Bisnis.
Pelanggan yang kritis terhadap produk perusahaan memiliki berbagai 
alasan. Ketika produk tidak memenuhi harapan pelanggan, mereka 
cenderung mengkritiknya. Pelanggan mengharapkan standar yang 
konsisten dan tinggi dari produk yang mereka beli dari merek terkenal 
seringkali menghadapi ekspektasi yang lebih tinggi. Pengalaman 
buruk, seperti produk rusak atau layanan pelanggan yang tidak 
memuaskan, dapat membuat konsumen kritis. Perubahan buruk 
pada produk yang sebelumnya baik juga dapat menyebabkan kritik.

Pelanggan mungkin telah mencoba produk pesaing yang dianggap 
lebih baik atau lebih murah, sehingga mereka membandingkan dan 
mengkritik produk perusahaan yang dianggap tidak kompetitif. 
Dengan mudahnya mendapatkan informasi, pelanggan dapat dengan 
cepat menemukan dan membandingkan produk dengan produk 
pesaing. Jika pelanggan merasa mereka tidak mendapatkan nilai yang 
sebanding dengan harga yang mereka bayarkan, mereka seringkali 
kritis. Mereka berharap kualitas dan kinerja sebanding dengan biaya. 
Pelanggan dapat menjadi skeptis dan kritis jika tidak ada transparansi 
mengenai bahan, proses produksi, atau kebijakan perusahaan. 
Konsumen lebih menyadari dan memahami masalah seperti 
keberlanjutan, etika bisnis, dan dampak lingkungan. Kesadaran ini 
mendorong mereka untuk menjadi lebih kritis terhadap produk yang 
tidak sesuai dengan prinsip mereka.

Kebutuhan dan preferensi pelanggan dapat berubah. Produk yang 
pernah memenuhi kebutuhan mereka mungkin tidak lagi berguna 
atau cukup. Dengan kemajuan teknologi, pelanggan seringkali 
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mengharapkan fitur dan fungsi terbaru dari produk. Pelanggan dapat 
menyuarakan kritik mereka dengan mudah melalui platform media 
sosial. Pengalaman negatif dapat menyebar dengan cepat. Online, 
ulasan dan rating sangat memengaruhi persepsi publik. Konsumen 
yang sangat penting sering meninggalkan ulasan yang berdampak 
pada calon pembeli lainnya.

Pengalaman sebelumnya pelanggan dengan barang atau jasa dari 
perusahaan yang sama atau berbeda dapat memengaruhi ekspektasi 
dan reaksi mereka. Pengalaman dan pendapat orang lain, seperti teman 
dan keluarga, juga dapat memengaruhi sikap kritis mereka. Pelanggan 
tertentu kritis karena mereka ingin melihat perusahaan meningkatkan 
dan meningkatkan produk mereka. Kritik ini lebih konstruktif dan 
bertujuan untuk membantu pertumbuhan perusahaan. Pelanggan 
ingin perusahaan memberi tahu mereka bahwa mereka penting. Jika 
mereka merasa diabaikan atau tidak dihargai, mereka mungkin lebih 
kritis. Produk sering dikaitkan dengan identitas dan status sosial. Jika 
produk tidak memenuhi ekspektasi dalam konteks ini, pelanggan 
dapat menjadi sangat kritis.

Langkah strategis yang dapat membantu bisnis meningkatkan 
produk dan layanan mereka adalah menjadikan pelanggan yang 
kritis sebagai mitra inovasi. Untuk mengumpulkan umpan balik 
pelanggan, gunakan metode seperti survei, forum online, dan 
media sosial. Studi dan analisis kritis adalah metode yang diterima 
untuk menemukan masalah atau tema yang berulang. Respon 
cepat menunjukkan bahwa perusahaan menghargai umpan balik 
dan bersedia mendengarkan pelanggan. Beritahu pelanggan 
tentang masalah yang diajukan. Ajak pelanggan kritis Anda untuk 
berpartisipasi dalam diskusi atau workshop untuk menghasilkan 
ide baru. undang-undang yang memungkinkan pelanggan untuk 
berpartisipasi sebagai penguji beta produk atau fitur baru. Ini 
memungkinkan mereka untuk memberikan umpan balik sebelum 
produk diluncurkan secara luas.
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Pelanggan harus dapat berinteraksi dengan tim perusahaan dan 
berbagi ide di forum atau komunitas online. bentuk panel pelanggan 
yang terdiri dari pelanggan penting yang memberikan umpan balik 
rutin dan rekomendasi tentang barang atau jasa baru. Beri insentif 
kepada pelanggan yang memberikan umpan balik berharga atau 
gagasan baru, seperti diskon, hadiah, atau pengakuan publik. 
Untuk mendorong partisipasi pelanggan, tunjukkan kontribusi 
penting mereka di komunitas atau platform perusahaan. Tunjukkan 
kepada pelanggan bagaimana umpan balik mereka telah diterapkan 
pada barang atau jasa. membuat studi kasus atau cerita sukses 
yang menunjukkan bagaimana ulasan pelanggan telah membantu 
meningkatkan produk. Pastikan setiap interaksi pelanggan dengan 
perusahaan bersifat konstruktif dan positif.

Untuk memberikan pengalaman pelanggan yang lebih baik, 
sesuaikan metode Anda dengan preferensi dan kebutuhan setiap 
pelanggan. Produkkan produk baru dengan prototipe atau versi 
awal, dan minta pelanggan kritis untuk mengujinya dan memberikan 
umpan balik. Gunakan umpan balik pelanggan untuk memperbaiki 
dan mengembangkan produk dalam siklus iterasi. Demonstrasikan 
komitmen perusahaan untuk mendengarkan dan menyesuaikan diri 
dengan umpan balik pelanggan. Jujur tentang upaya perusahaan 
untuk meningkatkan produk berdasarkan kritik pelanggan. Untuk 
memudahkan interaksi dan kerja sama dengan pelanggan, gunakan 
platform digital seperti aplikasi atau website. Untuk menemukan pola 
dalam umpan balik pelanggan dan menemukan area fokus untuk 
inovasi, gunakan analitik.

Menjadikan Pelanggan Kritis Sebagai Advokat Bisnis 
Perusahaan.
Pelanggan penting sangat mungkin menjadi perwakilan bagi bisnis 
perusahaan. Faktanya, pelanggan kritis dapat menjadi pendukung 
yang paling setia dan berpengaruh jika perusahaan mendengarkan 
mereka dan mengambil tindakan berdasarkan umpan balik mereka. 
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tindakan dan pendekatan yang digunakan untuk mengubah pelanggan 
yang sangat penting menjadi pendukung bisnis perusahaan, salah 
satunya adalah menanggapi kritik dengan cepat dan serius. Pastikan 
pelanggan merasa bahwa umpan balik mereka dihargai dan diakui. 
Ambil tindakan langsung untuk memperbaiki masalah pelanggan. 
Beritahu pelanggan tentang tindakan yang diambil. Beri layanan yang 
melebihi harapan. Pelanggan yang merasa diperhatikan cenderung 
bersikap positif. Sesuaikan komunikasi dengan pelanggan sesuai 
dengan keinginan mereka.

Terus meminta umpan balik pelanggan dan berpartisipasi dalam 
proses perbaikan layanan atau produk. Sangat penting bagi undang-
undang pelanggan untuk terlibat dalam pengembangan produk baru 
atau perbaikan produk yang sudah ada. Pelanggan memberikan 
pengakuan publik yang bermanfaat. Forum komunitas, newsletter, 
dan media sosial adalah beberapa cara untuk melakukannya. Beri 
insentif kepada pelanggan yang membantu meningkatkan barang 
atau layanan, seperti diskon, hadiah, atau akses eksklusif. Beritahu 
pelanggan tentang perubahan yang telah dilakukan sesuai dengan 
komentar mereka. Kepercayaan muncul sebagai hasil dari transparansi 
ini. Pastikan pelanggan memiliki saluran komunikasi terbuka di 
mana mereka dapat memberikan umpan balik mereka kapan saja.

Kembangkan hubungan jangka panjang dengan klien melalui 
komunikasi yang konsisten dan personal. ciptakan komunitas 
pelanggan di mana pelanggan dapat berinteraksi satu sama lain dan 
dengan perusahaan, berbagi pengalaman, dan memberikan umpan 
balik. Beritahu orang lain tentang studi kasus atau kisah sukses 
yang menunjukkan bagaimana umpan balik pelanggan kritis telah 
membantu perbaikan perusahaan. Pelanggan harus terlibat dalam 
keputusan strategis perusahaan. Pastikan perbaikan terus-menerus 
dan tidak sementara. Pelanggan harus melihat komitmen perusahaan 
untuk menghasilkan perubahan yang menguntungkan dalam jangka 
panjang. Pertahankan standar pelayanan yang tinggi di seluruh titik 
kontak pelanggan.
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Untuk mendapatkan testimoni atau ulasan positif tentang barang 
atau jasa, hubungi pelanggan kritis yang telah menjadi puas. Untuk 
menunjukkan bagaimana bisnis mendengarkan dan memperbaiki 
diri, bagikan kisah pelanggan di berbagai platform. Keberlanjutan 
dan masalah etika bisnis menarik perhatian banyak pelanggan 
penting. Fokus pada inisiatif ini dan libatkan pelanggan. Tawarkan 
nilai tambahan melalui konten pendidikan, pedoman, atau layanan 
lain yang terkait dengan kebutuhan pelanggan.

Dinamika dan Analisa Industri

Perubahan dan perkembangan yang terjadi dalam suatu industri dari 
waktu ke waktu disebut sebagai ”dinamika industri”. Ini termasuk 
perubahan dalam struktur pasar, teknologi, regulasi, dan perilaku 
konsumen yang berdampak pada bisnis dan persaingan mereka; 
kemajuan teknologi yang mengubah produksi, distribusi, dan 
konsumsi produk atau layanan; dan perubahan dalam kebijakan 
dan peraturan pemerintah yang berdampak pada operasi bisnis. 
Perubahan dalam keinginan dan kebutuhan pelanggan Meningkatnya 
hubungan dan integrasi antara bisnis dan pasar di seluruh dunia, 
peningkatan persaingan antar bisnis dalam industri yang sama, dan 
pengembangan barang dan jasa baru mengubah dinamika pasar.

Salah satu faktor utama yang memengaruhi dinamika industri 
adalah kemajuan teknologi, yang dapat menghadirkan peluang baru 
atau mengancam model bisnis yang sudah ada. Inovasi teknologi 
memengaruhi industri teknologi tinggi seperti IT dan komunikasi. 
Kebijakan yang dibuat oleh pemerintah memiliki kemampuan untuk 
mengubah lanskap industri secara signifikan. Industri farmasi, 
energi, dan lainnya yang sangat diatur Kondisi ekonomi global, 
suku bunga, inflasi, dan pertumbuhan ekonomi dapat berdampak 
pada industri seperti industri keuangan dan real estate. Permintaan 
pasar dipengaruhi oleh perubahan dalam tren sosial dan struktur 
demografi, serta perubahan dalam tingkat persaingan dan pendekatan 
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kompetitif. Selain itu, globalisasi meningkatkan persaingan dan 
membuka pasar baru.

Proses mengevaluasi berbagai aspek suatu industri untuk 
mengetahui dinamika pasar, kekuatan kompetitif, dan faktor 
lain yang mempengaruhi bisnis dikenal sebagai analisis industri. 
Untuk melakukan analisis industri, Anda harus mengidentifikasi 
industri yang akan dianalisis, mengumpulkan data dan informasi, 
mengevaluasi struktur industri, mengevaluasi faktor eksternal, 
mengevaluasi tren dan dinamika pasar, mengevaluasi posisi dan 
kinerja kompetitor Anda, dan menemukan peluang.

Menganalisis Struktur Industri dapat dilakukan menggunakan 
Model Porter’s Five Forces: Ancaman Pendatang Baru: Mengevaluasi 
hambatan masuk dan kekuatan baru yang berpotensi dapat 
digunakan untuk melakukan analisis struktur industri. Kekuatan 
Pemasok: Pertimbangkan kekuatan dan pengaruh pemasok terhadap 
harga dan kualitas. Kekuatan Pembeli: Cari tahu kekuatan pembeli 
dalam menawar harga dan permintaan. Ancaman Produk Pengganti: 
Cari barang atau jasa yang dapat menggantikan industri. Persaingan 
di antara Perusahaan Kompetitor yang Bertahan: Analisis seberapa 
kompetitif perusahaan-perusahaan dalam industri.

Evaluasi Faktor Eksternal dapat menggunaan analisis PESTEL 
yang terdiari politik (politik): dampak dari peraturan pemerintah dan 
kebijakan politik dapat digunakan untuk melakukan evaluasi faktor 
eksternal. Ekonomi (ekonomi): kondisi ekonomi, inflasi, suku bunga, 
dan pendapatan per kapita. Sosial (sosial): tren demografi, budaya, 
dan perubahan perilaku konsumen. Teknologi (teknologi): kemajuan 
dan inovasi teknologi. Lingkungan (lingkungan): masalah lingkungan 
dan keberlanjutan. Hukum (hukum): hukum dan peraturan yang 
mempengaruhi industri.

Pemilihan Stratergi Bisnis

Sangat penting untuk memilih strategi bisnis yang tepat untuk 
memastikan bahwa perusahaan dapat terarah dan terstruktur untuk 
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mencapai visi dan misinya. Strategi yang tepat membantu perusahaan 
menggunakan sumber daya dengan efisien dan efektif, mengurangi 
pemborosan, dan meningkatkan produktivitas. Perusahaan dapat 
membangun keunggulan kompetitif di pasar, membuatnya sulit 
bagi pesaing untuk meniru atau mengalahkannya. Strategi yang 
tepat memungkinkan perusahaan untuk menjadi lebih fleksibel dan 
responsif terhadap perubahan pasar dan kondisi eksternal, seperti 
perubahan regulasi, teknologi, atau preferensi konsumen. Strategi 
yang tepat membantu perusahaan mengidentifikasi, mengelola, dan 
memitigasi risiko secara proaktif, sehingga mengurangi potongan 
profitabilitas. Dengan menjaga keseimbangan antara pencapaian 
jangka pendek dan tujuan jangka panjang, strategi bisnis yang baik 
membantu perusahaan terus berkembang.

Strategi-strategi Umum.
Memilih strategi yang tepat adalah krusial untuk keberhasilan bisnis. 
Setiap strategi memiliki kelebihan dan kekurangannya sendiri, dan 
harus disesuaikan dengan kondisi pasar, sumber daya perusahaan, 
dan tujuan jangka panjang. Perusahaan yang sukses sering kali 
menggabungkan beberapa strategi untuk mencapai keunggulan 
kompetitif yang berkelanjutan.

1.	 Strategi Diferensiasi
Bisnis menggunakan strategi diferensiasi untuk membuat 
produk atau layanan yang dianggap unik atau berbeda di pasar 
dibandingkan dengan pesaing. Tujuan dari strategi ini adalah 
untuk memberi pelanggan sesuatu yang lebih bernilai, yang 
membuat produk atau layanan perusahaan lebih menarik 
dan diinginkan. menghasilkan produk yang memiliki fitur 
atau teknologi inovatif yang tidak dimiliki oleh pesaing. 
menawarkan produk atau layanan berkualitas tinggi dalam hal 
bahan, keandalan, dan kinerja. membuat desain yang menarik 
dan berguna yang memenuhi kebutuhan estetika dan utilitas 
pelanggan. Membangun merek yang kuat dan persepsi yang baik 
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di mata pelanggan sehingga pelanggan lebih memilih produk 
tersebut daripada pesaing. memberikan layanan pelanggan yang 
luar biasa, yang mencakup dukungan purna jual, personalisasi 
layanan, dan pemenuhan kebutuhan pelanggan.

Keuntungan dari Strategi Diferensiasi: Konsumen cenderung 
lebih setia terhadap merek dan barang yang mereka anggap unik 
dan berkualitas tinggi. Karena konsumen bersedia membayar 
lebih banyak untuk nilai tambah yang mereka rasakan, produk 
atau layanan yang berbeda dapat dijual dengan harga premium. 
Sangat sulit bagi pesaing untuk meniru keunggulan yang kuat. 
Perusahaan dapat menghindari perang harga yang sering terjadi 
dalam pasar yang homogen dengan menawarkan sesuatu yang 
berbeda.

Salah satu tantangan dalam strategi diferensiasi adalah 
bahwa membuat produk atau layanan yang berbeda seringkali 
memerlukan pengeluaran yang signifikan untuk penelitian dan 
pengembangan, produksi, dan pemasaran. Mungkin ada risiko 
produk tidak diterima di pasar karena tidak semua pelanggan 
akan menghargai atau membutuhkan fitur atau nilai tambah 
yang ditawarkan. Meskipun sulit, pesaing mungkin mencoba 
meniru fitur atau elemen lain yang membuat produk mereka 
lebih unggul.

Starbucks menerapkan strategi diferensiasi dengan 
menawarkan pengalaman pelanggan yang unik, kopi berkualitas 
tinggi, dan lingkungan kafe yang nyaman dan menyenangkan. 
Dengan desain yang futuristik, fitur autopilot, dan teknologi 
mobil listrik yang inovatif, Tesla menonjol. Selain itu, Tesla 
menawarkan layanan purna jual yang kuat dan jaringan pengisian 
daya yang luas. Melalui desain produk yang indah, inovasi 
teknologi, dan ekosistem yang terintegrasi dengan baik, Apple 
menerapkan strategi diferensiasi. MacBook dan iPhone dikenal 
karena kualitas dan desain premium mereka.
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Salah satu masalah dengan strategi diferensiasi adalah 
bahwa membuat produk atau layanan yang berbeda seringkali 
memerlukan banyak uang untuk penelitian dan pengembangan, 
produksi, dan pemasaran. Mungkin ada risiko produk tidak 
diterima di pasar karena tidak semua pelanggan akan menghargai 
atau membutuhkan fitur atau nilai tambah yang ditawarkan. 
Meskipun sulit, pesaing mungkin mencoba meniru fitur atau 
elemen lain yang membuat produk mereka lebih unggul.

Kekurangan Strategi Diferensiasi adalah bahwa membuat 
produk yang unik dan berkualitas tinggi membutuhkan banyak 
uang untuk penelitian dan pengembangan, desain, dan produksi. 
Harga premium, yang mungkin tidak dapat diterima oleh semua 
segmen pasar, dapat dihasilkan dari pengeluaran yang tinggi. 
Tidak semua pelanggan menghargai atau membutuhkan fitur 
atau kualitas tambahan yang tersedia, yang dapat menyebabkan 
penolakan pasar. Karena strategi ini mungkin hanya menarik bagi 
kelompok tertentu, potensi pasarnya akan terbatas. Jika pesaing 
berhasil meniru atau bahkan meningkatkan fitur unik produk, 
keunggulan diferensiasi mereka dapat berkurang. Dengan 
sumber daya yang lebih besar, pesaing Anda dapat dengan cepat 
mengejar atau mengungguli ide baru.

Mengawasi garis produk yang beragam dan inovatif dapat 
menjadi rumit dan menantang, terutama dalam hal proses 
produksi, pemasaran, dan distribusi. Memastikan bahwa produk 
atau layanan unik memiliki kualitas yang sama di seluruh 
wilayah operasi dapat menjadi tantangan besar. Jika teknologi 
atau preferensi konsumen berubah dengan cepat, fitur tertentu 
dapat menjadi usang. Jika pasar berubah, investasi besar dalam 
pembuatan produk atau fitur baru mungkin tidak menghasilkan 
hasil. Contoh dari praktik BlackBerry: Meskipun memiliki 
kemampuan email dan keyboard fisik, BlackBerry gagal 
menyesuaikan diri dengan perubahan pasar menuju layar sentuh 
dan ekosistem aplikasi yang luas.
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2.	 Strategi Biaya
Bisnis menggunakan strategi biaya, juga dikenal sebagai strategi 
kepemimpinan biaya, untuk menjadi penyedia dengan biaya 
terendah di industrinya. Tujuan utama dari strategi ini adalah 
untuk mendapatkan keunggulan kompetitif dengan mengurangi 
biaya produksi dan operasional, sehingga mereka dapat 
menawarkan harga yang lebih rendah daripada pesaing mereka 
atau mendapatkan margin keuntungan yang lebih besar pada 
harga yang sama.

Efisiensi Operasional adalah ketika semua proses produksi 
dan operasional dijalankan seefektif mungkin, yang berarti lebih 
sedikit pemborosan dan lebih banyak output. Skala ekonomi 
berarti mengurangi biaya per unit dengan memproduksi dalam 
skala besar. Perusahaan besar seringkali memiliki kemampuan 
untuk mendapatkan bahan baku dalam jumlah besar dengan 
biaya yang lebih rendah. Kontrol Biaya Ketat berarti mengawasi 
biaya tetap dan variabel, seperti overhead, tenaga kerja, dan 
bahan baku. Teknologi dan Otomatisasi adalah penggunaan 
otomatisasi dan teknologi untuk meningkatkan produktivitas 
dan mengurangi biaya tenaga kerja dan kesalahan manusia. 
Sumber Daya Murah berarti mendapatkan bahan baku dan 
sumber daya lainnya dengan harga rendah. Ini dapat dicapai 
melalui perundingan atau mencari alternatif yang lebih murah.

Strategi Biaya dapat dijalankan dengan cara
a.	 Keunggulan Harga: Perusahaan dapat menawarkan harga 

yang lebih rendah daripada pesaing, menarik lebih banyak 
pelanggan yang sensitif terhadap harga;

b.	 Peningkatan Pangsa Pasar: Harga yang lebih rendah dapat 
menarik lebih banyak pelanggan, meningkatkan volume 
penjualan, dan meningkatkan pangsa pasar.

c.	 Profitabilitas yang Lebih Tinggi: Perusahaan dapat 
mempertahankan margin keuntungan yang lebih tinggi 
meskipun harga jual rendah dengan biaya yang lebih rendah. 
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Perusahaan yang memiliki daya tahan terhadap persaingan 
dan biaya yang lebih rendah lebih tahan terhadap perang 
harga dan fluktuasi pasar.

Tantangan Strategi Biaya: Fokus yang berlebihan pada 
biaya rendah dapat merusak kualitas produk, merusak reputasi 
dan loyalitas pelanggan. Mengurangi biaya dapat membatasi 
kemampuan bisnis untuk mengikuti tren pasar dan berinovasi. 
Keberhasilan strategi ini sering bergantung pada volume 
penjualan yang tinggi untuk mengimbangi margin keuntungan 
yang tipis karena persaingan harga yang intensif dapat 
menyebabkan kejenuhan pasar.

Walmart, misalnya, terkenal dengan strategi kepemimpinan 
biaya melalui efisiensi operasional, skala ekonomi, dan 
pengendalian biaya yang ketat. Low-cost carrier adalah maskapai 
penerbangan murah yang mengurangi biaya operasi dan 
menawarkan tarif penerbangan yang sangat kompetitif.

Untuk mengurangi biaya operasional, startup dapat 
menerapkan strategi biaya seperti memanfaatkan teknologi dan 
alat otomatisasi. Bekerja sama dengan pemasok yang menawarkan 
bahan baku atau layanan dengan harga yang paling kompetitif. 
Untuk mencapai skala ekonomi, mulailah dengan skala produksi 
yang sesuai dan tingkatkannya seiring pertumbuhan perusahaan. 
melakukan pengawasan dan pengendalian biaya yang ketat untuk 
memastikan bahwa semua aspek operasional berjalan dengan 
baik dan efisien.

Strategi biaya yang diterapkan pada pasar yang berkembang 
sangat dinamis membutuhkan pendekatan yang fleksibel. 
Penggunaan teknologi terbaru dan otomatisasi untuk 
meningkatkan efisiensi operasional dan mengurangi biaya 
tenaga kerja harus ditekankan. Dengan menggunakan data, 
temukan area mana yang dapat dioptimalkan dan mengurangi 
pemborosan.Untuk meningkatkan efisiensi dan mengurangi 
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pemborosan, gunakan lean. Metode Just In Time mengurangi 
biaya inventaris dan meningkatkan aliran produksi dengan 
mengurangi stok.

Cari pemasok yang dapat menyediakan bahan baku dengan 
harga yang lebih murah tetapi tetap memiliki kualitas yang baik. 
Untuk mendapatkan harga terbaik, manfaatkan pengadaan 
dari berbagai sumber di seluruh dunia. Dengan menggunakan 
skala ekonomi, produksi dalam jumlah besar dilakukan untuk 
mengurangi biaya per unit. Mengurangi variasi produk sehingga 
produksi lebih efisien dan biaya lebih rendah. Pemantauan Biaya 
Terus-Menerus: Mencari pemborosan dengan menggunakan 
sistem pemantauan biaya yang ketat.

Anggaran yang ketat dibuat dan dipatuhi untuk setiap 
departemen dan proyek. Perusahaan harus disiapkan untuk 
menyesuaikan diri dengan perubahan tren dan kebutuhan 
pasar dengan cepat. terus mengembangkan produk dan proses 
baru untuk mempertahankan keunggulan biaya. mengajarkan 
karyawan untuk bekerja lebih efektif dan mengurangi jumlah 
barang yang dibuang. Perusahaan harus membangun budaya 
yang mengutamakan efisiensi dan pengurangan biaya.

Dalam persaingan bisnis yang sangat ketat, fokus yang 
berlebihan pada pengurangan biaya dapat mengakibatkan 
produk atau layanan yang kurang berkualitas, yang dapat merusak 
reputasi perusahaan dan mengurangi loyalitas pelanggan. 
Pelanggan dapat menjadi tidak puas dengan produk atau layanan 
yang lebih murah tetapi berkualitas rendah. Perang harga dengan 
pesaing dapat secara signifikan mengurangi margin keuntungan, 
membuat bisnis sulit untuk bertahan dalam jangka panjang. 
Selain itu, fluktuasi harga yang sering dapat mengacaukan strategi 
penetapan harga dan mengurangi profitabilitas.

Penghematan yang ketat dapat mengurangi dana yang 
tersedia untuk inovasi dan R&D, menurunkan kompetitivitas 
perusahaan dalam jangka panjang. Perusahaan dapat tertinggal 
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jika tidak investasi dalam teknologi baru. Seringkali, strategi biaya 
bergantung pada penjualan dalam volume besar untuk mencapai 
skala ekonomi, yang bisa menjadi masalah jika pasar tidak 
tumbuh sesuai ekspektasi. Bisnis dapat mengalami peningkatan 
risiko jika terlalu bergantung pada beberapa pelanggan besar atau 
segmen pasar tertentu. Pengelolaan operasi yang sangat efektif 
membutuhkan manajemen yang sangat terampil dan teknologi 
canggih; penerapan teknologi ini bisa mahal dan kompleks. 
Margin keuntungan dapat sangat dipengaruhi oleh kesalahan 
kecil dalam produksi atau pengelolaan biaya. Fokus pada harga 
rendah dapat membuat merek dianggap murah dan kurang 
berkualitas, yang sulit untuk diubah. Pelanggan yang hanya 
mencari harga rendah mungkin tidak setia dan lebih mungkin 
beralih ke pesaing dengan harga lebih rendah. Contoh: Dalam 
pasar yang semakin kompetitif dan berubah, mempertahankan 
margin keuntungan Walmart membutuhkan volume penjualan 
yang sangat tinggi. Low-cost carrier menghadapi kritik mengenai 
layanan pelanggan dan kenyamanan penumpang dalam upaya 
menekan biaya, yang berdampak pada reputasi mereka di mata 
pelanggan.

Strategi Harga VS Strategi Harga
Strategi biaya yang sama untuk semua bisnis dapat memiliki 
beberapa kelemahan. Salah satunya adalah persaingan harga 
yang ketat, yang dapat menyebabkan penurunan margin 
keuntungan karena perusahaan terus menurunkan harga untuk 
tetap kompetitif. Selain itu, fluktuasi harga dapat menimbulkan 
ketidakpastian di pasar, yang merugikan semua bisnis. Perusahaan 
mungkin kehilangan reputasi merek dan kualitas produk di 
mata pelanggan dengan berfokus pada harga rendah. Pelanggan 
yang tertarik pada harga rendah cenderung kurang loyal dan 
cenderung beralih ke pesaing dengan penawaran lebih murah. 
Fokus pada pengurangan biaya dapat mengurangi investasi 
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dalam penelitian dan pengembangan, sehingga menyebabkan 
produk menjadi kurang inovatif.

Upaya terus-menerus untuk menekan biaya dapat 
menyebabkan produk atau layanan berkualitas rendah, merusak 
reputasi bisnis. Strategi biaya rendah biasanya berhasil jika 
volume penjualan tinggi, yang sulit dipertahankan di pasar yang 
jenuh atau menurun; akibatnya, biaya tetap yang tinggi dapat 
menyebabkan kerugian finansial. Karena semua bisnis menjual 
barang murah yang serupa, sulit untuk membuat produk yang 
berbeda. Akibatnya, tidak ada alasan kuat bagi pelanggan untuk 
memilih satu merek di atas yang lain. Produk menjadi lebih mirip 
dengan komoditas, dengan harga sebagai satu-satunya faktor 
kompetitif. Ini berarti nilai tambah dari elemen lain, seperti fitur 
khusus atau layanan pelanggan berkurang.

Jika pesaing utama Anda adalah pemimpin pasar yang 
menerapkan strategi biaya, berikut adalah beberapa tindakan yang 
dapat Anda ambil untuk tetap bersaing secara efektif. Mengurangi 
waktu tunggu dan biaya rantai pasokan dengan memperbaiki 
logistik Investasikan dalam teknologi yang dapat meningkatkan 
efisiensi dan menurunkan biaya operasional. Fokus pada layanan 
pelanggan yang luar biasa, yang akan membedakan Anda dari 
pesaing Anda. Perbaiki pengalaman berbelanja yang unik dan 
menyenangkan yang tidak dapat ditandingi oleh pesaing.

Untuk membuat produk yang unik dan memenuhi 
kebutuhan unik pelanggan, investasikan dalam penelitian dan 
pengembangan. Cari cara untuk menambah nilai pada produk 
yang ada, seperti dengan menambahkan fitur tambahan atau 
menggabungkan produk dengan paket. Fokuskan upaya Anda 
pada segmen pasar yang mungkin kurang dilayani oleh pemimpin 
pasar. tawarkan layanan atau produk yang lebih disesuaikan 
dengan kebutuhan pelanggan tertentu.

Untuk beradaptasi dengan perubahan pasar dan permintaan 
konsumen, gunakan ukuran yang lebih kecil. Dibandingkan 
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dengan pesaing, manfaatkan fleksibilitas dalam mengelola biaya 
tetap yang lebih rendah. membuat kolaborasi dengan perusahaan 
lain untuk berbagi sumber daya dan menghemat uang. Jalin 
hubungan yang lebih kuat dengan pemasok untuk mendapatkan 
harga atau kesepakatan yang lebih baik. Kembangkan merek 
yang kuat dan unik yang dapat menarik konsumen melalui harga. 
Gunakan kampanye pemasaran yang inovatif dan efektif untuk 
meningkatkan pengetahuan konsumen tentang merek Anda dan 
menarik pelanggan baru.

3.	 Strategi Fokus.
Salah satu dari tiga strategi umum yang dikenalkan oleh Michael 
Porter adalah strategi fokus, yang berfokus pada melayani 
pasar yang sempit atau segmen tertentu daripada pasar yang 
luas. Perusahaan yang menggunakan strategi ini memilih 
untuk memusatkan upaya mereka pada segmen pasar tertentu, 
kelompok pelanggan tertentu, atau lokasi geografis tertentu. 
Tujuannya adalah untuk memenuhi kebutuhan unik kelompok 
ini dengan lebih baik daripada pesaing yang beroperasi di pasar 
yang lebih luas.

Mengidentifikasi demografi pelanggan berdasarkan usia, 
pendapatan, pendidikan, dll. dapat digunakan untuk memulai 
implementasi strategi Fokur. memfokuskan upaya pada area 
tertentu. Targetkan pelanggan berdasarkan kepribadian, nilai, 
atau gaya hidup mereka. mengubah produk atau layanan untuk 
memenuhi kebutuhan dan preferensi khusus dari demografi 
tertentu. Untuk menarik segmen target, buat item atau penawaran 
unik, gunakan pesan pemasaran khusus untuk segmen target, 
dan pilih saluran distribusi terbaik.

Keuntungan dari strategi fokus adalah bahwa bisnis dapat 
lebih baik memenuhi kebutuhan khusus dari segmen target 
dibandingkan dengan pesaing yang melayani pasar yang 
lebih luas. Fokus pada segmen tertentu dapat menghasilkan 
pelanggan yang lebih setia karena mereka merasa kebutuhannya 
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dipahami dan dipenuhi dengan baik, dan segmen pasar yang 
lebih sempit mungkin memiliki lebih sedikit pesaing langsung, 
yang memungkinkan bisnis untuk membangun keunggulan 
kompetitif yang kuat.

Tantangan Strategi Fokus adalah pasar yang sempit mungkin 
mencegah bisnis mencapai skala ekonomi yang sama seperti 
pesaing dengan pasar yang lebih luas. Fokus pada segmen 
tertentu dapat membatasi peluang pertumbuhan perusahaan di 
luar segmen tersebut karena perusahaan lebih rentan terhadap 
perubahan dalam preferensi pelanggan atau kondisi pasar dalam 
segmen tersebut. Contoh: Ferrari menggunakan strategi fokus 
dengan menargetkan pasar mewah yang sempit dan menawarkan 
mobil sport berperforma tinggi dengan harga premium.

4.	 Strategi Kombinasi
Bisnis menggunakan strategi kombinasi untuk mencapai 
tujuannya dengan menggunakan lebih dari satu strategi dasar. Ini 
dapat mencakup penggabungan strategi biaya rendah, diferensiasi, 
dan fokus untuk memanfaatkan keunggulan masing-masing 
strategi dalam berbagai kondisi pasar. Mengambil tindakan untuk 
mengurangi biaya produksi dan operasional. Meningkatkan 
efisiensi operasional perusahaan untuk meningkatkan harga 
kompetitif. menghasilkan barang atau layanan khusus yang 
menambah nilai bagi konsumen.Membangun reputasi dan 
merek yang kuat untuk inovasi atau kualitas. Menargetkan 
segmen pasar tertentu yang memiliki kebutuhan dan preferensi 
khusus.Menyesuaikan penawaran untuk memenuhi kebutuhan 
segmen target.

Salah satu keuntungan dari strategi kombinasi adalah 
perusahaan dapat menyesuaikan diri dengan berbagai kondisi 
pasar dan tantangan kompetitif. Perusahaan dapat mengurangi 
risiko yang terkait dengan perubahan dalam pasar atau 
lingkungan bisnis dengan menggabungkan keunggulan dari 
berbagai strategi. Bisnis dapat menarik lebih banyak pelanggan 
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dalam situasi darurat. Pengelolaan Keuangan yang Dinamis 
memungkinkan pengelolaan keuangan untuk berubah sesuai dengan 
rencana bisnis. Misalnya, alokasi dana tambahan ke wilayah dengan 
banyak potensi pertumbuhan. Untuk mendukung perkembangan 
dinamis, pelajari berbagai sumber pendanaan, seperti venture capital, 
crowdfunding, atau pinjaman bank. Diversifikasi sumber pendanaan 
membantu mengurangi risiko keuangan.

Kepuasan pelanggan dan kesetiaan pelanggan berada di tengah-
tengah segala keputusan bisnis. Menyediakan layanan yang relevan 
dan berkualitas tinggi untuk memastikan kepuasan dan retensi 
pelanggan. Menyesuaikan layanan untuk memenuhi kebutuhan dan 
harapan yang berubah berdasarkan umpan balik pelanggan dan 
tren pasar. Keberhasilan jangka panjang dalam pasar yang berubah 
dengan cepat bergantung pada rencana bisnis yang selalu berubah. 
Dengan fleksibilitas, penggunaan data, keterlibatan tim, inovasi, 
pengelolaan risiko, pengelolaan keuangan yang dinamis, dan fokus 
pada pelanggan, bisnis dapat terus berubah dan berkembang sesuai 
dengan perubahan pasar dan lingkungan bisnis. Ini memungkinkan 
perusahaan untuk tetap kompetitif dan relevan di pasar selain 
membantu mencapai tujuan.
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RENCANA BISNIS

Rencana bisnis adalah rencana yang ditulis yang menjelaskan 
secara rinci bagaimana sebuah bisnis, biasanya yang baru 

didirikan, akan mencapai tujuannya. Rencana ini mencakup strategi, 
rencana operasional, keuangan, pemasaran, dan barang atau jasa 
yang akan ditawarkan. Rencana bisnis membantu menentukan visi, 
misi, dan strategi bisnis dan berfungsi sebagai alat penting untuk 
berkomunikasi dengan pemangku kepentingan bisnis, seperti 
investor, mitra, dan karyawan. Selain itu, rencana bisnis berfungsi 
sebagai peta jalan yang memberi arah untuk mencapai tujuan bisnis. 
Ini memberikan garis besar yang jelas untuk pengambilan keputusan 
strategis dan pengelolaan bisnis sehari-hari. Untuk menarik investor, 
bank, dan sumber pendanaan lainnya, rencana bisnis yang baik sangat 
penting. Investor membutuhkan informasi terperinci tentang cara 
perusahaan akan menghasilkan keuntungan dan mengelola risiko.

Pemilik atau pengelola bisnis dapat menemukan risiko yang 
mungkin terjadi dan membuat rencana untuk mengatasi mereka 
dengan melakukan analisis pasar, persaingan, dan keuangan. 
Rencana bisnis mencakup proyeksi keuangan, anggaran, dan 
analisis titik impas, yang penting untuk kelangsungan bisnis, dan 
membantu dalam perencanaan keuangan dan pengelolaan arus 
kas. Rencana bisnis adalah standar yang dapat digunakan untuk 
melacak dan mengevaluasi kinerja perusahaan. Untuk mengetahui 
apakah bisnis mereka berjalan sesuai dengan rencana, pemilik bisnis 
dapat membandingkan kinerja aktual dengan rencana yang telah 
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dibuat untuk melakukan perubahan jika diperlukan. Rencana bisnis 
yang jelas memudahkan komunikasi antara berbagai pihak yang 
terlibat dalam bisnis, seperti karyawan, mitra bisnis, dan pemangku 
kepentingan eksternal. Ini memastikan bahwa setiap karyawan 
memiliki pemahaman yang sama tentang tujuan dan strategi 
perusahaan. Bisnis lebih mudah menemukan peluang pertumbuhan 
dan pengembangan, seperti meningkatkan operasional, memasuki 
pasar baru, atau membuat produk baru.

Berikut adalah beberapa alasan mengapa hampir setiap 
perusahaan, terlepas dari ukuran atau industrinya, harus memiliki 
rencana bisnis, Ini adalah fakta bahwa, meskipun tidak ada undang-
undang yang mengharuskan setiap perusahaan untuk melakukannya, 
memiliki rencana bisnis yang dirancang dengan baik seringkali sangat 
penting untuk keberhasilan jangka panjang.

Meskipun saling terkait, strategi bisnis perusahaan dan rencana 
bisnis perusahaan memiliki fokus dan tujuan yang berbeda. Rencana 
bisnis adalah dokumen yang ditulis yang mencakup tujuan bisnis, 
strategi untuk mencapainya, dan rencana operasional dan keuangan. 
Fokusnya adalah memberikan petunjuk rinci tentang cara bisnis 
dapat beroperasi dan berkembang dalam jangka pendek hingga 
menengah. Strategi bisnis perusahaan adalah rencana yang dibuat 
untuk waktu yang lama yang menetapkan tujuan dan jalan utama 
perusahaan. Ini termasuk analisis pasar yang menyeluruh tentang 
pesaing, perusahaan, kekuatan dan kelemahan, serta peluang dan 
ancaman. Fokusnya adalah pada pengambilan keputusan strategis 
yang memungkinkan pertumbuhan dan keunggulan kompetitif 
dalam jangka panjang.

Strategi perusahaan adalah komponen penting dari rencana 
bisnis. Ini menunjukkan bahwa strategi bisnis membentuk dasar dari 
rencana bisnis, memberikan kerangka kerja yang diperlukan untuk 
merancang tindakan operasional dan taktis yang lebih rinci. Strategi 
perusahaan diimplementasikan melalui rencana bisnis. Ini mencakup 
alokasi sumber daya, jadwal untuk mencapai tujuan strategis, 
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dan rencana tindakan konkret. Analisis situasi adalah langkah 
pertama dalam mengembangkan strategi perusahaan. Analisis ini 
mencakup penilaian lingkungan internal dan eksternal. Dari analisis 
ini, perusahaan membuat visi, misi, tujuan strategis, dan inisiatif 
utamanya. Setelah strategi perusahaan dibuat, rencana bisnis dibuat 
untuk menjelaskan bagaimana strategi tersebut akan diterapkan. Ini 
termasuk rencana pemasaran, keuangan, struktur organisasi, dan 
operasional.

Perusahaan dapat menetapkan tujuan untuk menjadi pemimpin 
pasar dalam tiga tahun ke depan sebagai bagian dari strateginya. 
Untuk mencapai tujuan ini, rencana bisnis akan menjelaskan 
langkah-langkah khusus. Misalnya, produk baru akan dibuat, iklan 
akan dilakukan, dan pasar baru akan dimasuki. Indikator kinerja 
utama (KPI) ditetapkan oleh strategi perusahaan untuk mengukur 
kesuksesannya. Rencana bisnis mencakup metode untuk mencapai 
dan melacak KPI, seperti proyeksi penjualan, anggaran, dan jadwal 
implementasi. Semua tindakan operasional mendukung tujuan 
strategis karena integrasi yang baik antara strategi perusahaan dan 
rencana bisnis. Ini menghasilkan kohesi dan konsistensi dalam 
operasi bisnis. Strategi perusahaan membentuk rencana bisnis, 
yang memungkinkan perusahaan untuk menjadi lebih fleksibel dan 
responsif terhadap perubahan pasar dan lingkungannya. Rencana 
yang jelas memberikan arahan untuk modifikasi jika diperlukan.

Membuat Rencana Bisnis

Riset, analisis, dan penulisan adalah beberapa langkah penting dalam 
membuat rencana bisnis. Sangat efektif untuk menempatkan ide-
ide wirausahawan potensial pada menetapkan tujuan dan menilai 
kemampuan mereka dalam mengelola dan menjalankan bisnis. Ini 
juga berfungsi sebagai cara untuk menguji kelayakan proposal bisnis 
sebelum benar-benar memberikan komitmen kepada pengusul untuk 
mengeluarkan uang atau investasi besar. Perencanaan adalah proses 
yang menetapkan parameter dan tujuan khusus yang memungkinkan 

73RENCANA BISNIS



untuk mengukur kemajuan dan profitabilitas perusahaan. Perlu 
diingat bahwa kegiatan perencanaan tidak hanya merupakan syarat 
untuk memulai atau mengakuisisi suatu usaha, tetapi juga merupakan 
bagian dari proses menjalankan suatu usaha, yang harus berlangsung 
lama setelah permulaan awal.

Jika calon wirausahawan tidak memiliki modal yang diperlukan 
untuk melakukan pembiayaan mandiri, sebagian besar dari mereka 
akan perlu mendapatkan dana dari luar, terlepas dari apakah mereka 
berada pada tahap start-up atau pada tahap ketika mereka ingin 
mengembangkan dan memperluas usahanya. bisnis yang mapan. Bagi 
orang-orang ini, memiliki rencana bisnis yang kuat sangat penting 
untuk masa depan mereka. Pertemuan mereka dengan manajer bank 
atau pemodal untuk membahas proposal itu mirip dengan audisi 
untuk peran dalam film Hollywood. Jika Anda tidak melakukannya, 
Anda akan kehilangan peluang atau, paling tidak, akan mengurangi 
kemungkinan Anda mendapatkan peran yang sebenarnya Anda 
inginkan. Oleh karena itu, yang terpenting adalah menyiapkan 
strategi secara menyeluruh dan menyajikannya secara profesional.

Rencana Bisnis terdiri dari komponen utama berikut:

1.	 Ringkasan Eksekutif: Merupakan ringkasan tentang bisnis, 
termasuk visi dan misi, serta ringkasan bagian penting lainnya.

2.	 Deskripsi Bisnis: Menyatakan sejarah, struktur, produk atau 
layanan, dan tujuan jangka panjang perusahaan.

3.	 Analisis Pasar: Analisa pasar mencakup analisis industri, target 
pasar, tren, dan persaingan.

4.	 Rencana Pemasaran dan Penjualan: Strategi untuk 
mempromosikan dan menjual barang atau jasa, termasuk harga, 
promosi, dan distribusi.

5.	 Rencana Operasional: Detail tentang operasi sehari-hari 
perusahaan, termasuk lokasi, fasilitas, peralatan, dan teknologi 
yang digunakan.
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6.	 Manajemen dan Organisasi: Struktur organisasi, tim manajemen, 
dan, jika ada, dewan direksi, serta keahlian dan pengalaman 
mereka

7.	 Rencana Keuangan: Proyeksi keuangan, neraca, laporan arus kas, 
laba rugi, dan analisis titik impas

Ringkasan Eksekutif
Ringkasan eksekutif adalah bagian paling penting dari rencana bisnis 
karena ini adalah bagian pertama yang akan dibaca oleh investor, 
pemberi pinjaman, atau pemangku kepentingan lainnya. Meskipun 
terletak di bagian awal dokumen, biasanya ditulis terakhir setelah 
semua bagian lain selesai. Ringkasan eksekutif adalah gambaran 
singkat tetapi menyeluruh dari rencana bisnis secara keseluruhan. 
Tujuan utamanya adalah memberi pembaca pemahaman yang jelas 
tentang apa yang dilakukan perusahaan Anda, tujuan dan visinya, 
serta strategi dan informasi keuangan penting untuk mencapainya. 
Ringkasan ini harus menarik perhatian pembaca dan membuat 
mereka ingin lebih banyak tahu tentang perusahaan Anda.

Ringkasan Eksekutif setidaknya terdiri dari komponen sebagai 
berikut:

1.	 Deskripsi Singkat Bisnis Perusahaan
a.	 Nama dan Lokasi Perusahaan: Informasi dasar tentang nama 

dan lokasi bisnis Anda.
b.	 Jenis Bisnis: Penjelasan singkat tentang bidang bisnis Anda.

2.	 Visi dan Misi
a.	 Misi: Pernyataan misi yang menjelaskan tujuan utama 

perusahaan dan cara mencapainya.
b.	 Visi: Pernyataan visi yang menjelaskan tujuan jangka panjang 

perusahaan dan jalan yang ingin dicapainya.

3.	 Produk atau Layanan
a.	 Deskripsi Produk atau Layanan: Sketsa singkat dari barang 

dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan Anda, yang 
mencakup fitur utama dan keuntungan pelanggan.
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4.	 Target Pasar
a.	 Segmentasi Pasar adalah proses untuk menentukan 

kelompok pelanggan utama yang akan menjadi target bisnis 
Anda.

b.	 Kebutuhan Pasar adalah proses untuk mengidentifikasi 
kebutuhan atau masalah yang ingin diatasi oleh produk atau 
layanan Anda.

5.	 Analisis Pasar
a.	 Ukuran Pasar dan Tren: Ini menunjukkan seberapa besar 

dan berkembang pasar yang Anda targetkan.
b.	 Posisi Kompetitif: Analisis posisi bisnis Anda di pasar dan 

pesaing utama

6.	 Strategi Pemasaran dan Penjualan
a.	 Strategi pemasaran adalah cara Anda menjual barang atau 

jasa.
b.	 Strategi penjualan adalah cara Anda menjual barang atau 

jasa kepada pelanggan.

7.	 Rencana Operasional
a.	 Lokasi dan Fasilitas: Informasi tentang di mana bisnis 

beroperasi dan fasilitas apa yang digunakan.
b.	 Proses Operasional: Gambaran dari cara bisnis akan menja-

lankan operasi sehari-hari

8.	 Rencana Keuangan
a.	 Proyeksi Keuangan: Ringkasan dari pendapatan, biaya, dan 

keuntungan yang diproyeksikan untuk beberapa tahun ke 
depan.

b.	 Kebutuhan Dana: Informasi tentang jumlah dana yang 
diperlukan serta tujuan penggunaannya.

c.	 Analisis Titik Impas: Ini adalah perhitungan untuk mene-
mukan kapan perusahaan diharapkan mulai menghasilkan 
keuntungan.
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9.	 Tim Manajemen
a.	 Profil Tim Manajemen: Informasi tentang anggota utama 

tim manajemen, termasuk latar belakang dan pengalaman 
mereka.

Ringkasan eksekutif sangat penting karena ini adalah kesempatan 
pertama Anda untuk menarik investor atau pemberi pinjaman. Ini 
harus ringkas, mudah dipahami, dan menarik. Ini memberikan 
gambaran umum tentang perusahaan Anda, memungkinkan 
pembaca memahami dengan cepat apa yang dilakukan perusahaan 
Anda dan bagaimana Anda berencana untuk sukses. Anda dapat 
meningkatkan kepercayaan pembaca terhadap kemampuan Anda 
untuk menjalankan bisnis dengan menunjukkan bahwa Anda 
memiliki rencana yang solid dan memahami pasar dan keuangan 
bisnis Anda.

Deskripsi Bisnis
Untuk memastikan bahwa semua aspek penting perusahaan 
digambarkan dengan baik dalam deskripsi yang menyeluruh, berikut 
adalah pedoman penting untuk melakukannya:

1.	 Mulai dengan Sejarah Perusahaan:
a.	 Pendiri dan Latar Belakang: Sebutkan siapa yang mendirikan 

perusahaan dan sejarah mereka.
b.	 Tanggal Pendirian: Cantumkan tanggal atau tahun perusa-

haan didirikan.
c.	 Motivasi dan Tujuan Awal: Jelaskan alasan di balik pemben-

tukan perusahaan dan tujuan awalnya.
d.	 Perkembangan dan Pencapaian Penting: Catat pencapaian 

dan perkembangan penting sejak perusahaan didirikan.

2.	 Jelaskan Struktur Legal Perusahaan: Sebutkan bentuk legal 
perusahaan seperti PT, CV, atau bentuk lainnya.
a.	 Organisasi Internal: Tentukan struktur organisasi, termasuk 

fungsi dan departemen utama.
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b.	 Manajemen dan Tim Kunci: Beri tahu saya siapa anggota tim 
manajemen utama dan pekerjaan apa yang mereka lakukan.

3.	 Uraikan Produk atau Layanan: Deskripsi Produk atau Layanan 
Utama: Beri tahu kami tentang produk atau layanan utama yang 
ditawarkan perusahaan.
a.	 Keunggulan dan Manfaat: Jelaskan fitur utama produk atau 

layanan tersebut.
b.	 Inovasi dan Diferensiasi: Jelaskan apa yang membuat produk 

atau layanan Anda berbeda dari pesaing.

4.	 Tentukan Tujuan Jangka Panjang Visi Perusahaan: Jelaskan visi 
jangka panjang perusahaan.
a.	 Misi Perusahaan: Sebutkan tujuan perusahaan dalam 

mencapai misi tersebut.
b.	 Target Jangka Panjang: Cantumkan beberapa target yang 

jelas dan dapat diukur untuk waktu yang lama.
c.	 Strategi untuk Mencapai Tujuan: Beri penjelasan tentang 

metode utama yang akan digunakan untuk mencapai tujuan.

Anda dapat membuat deskripsi bisnis yang menyeluruh dan 
informatif dengan mengikuti langkah-langkah di atas. Pastikan 
deskripsi ini selalu diperbarui sesuai dengan perkembangan 
perusahaan agar relevan dan akurat. Deskripsi bisnis yang baik 
membantu komunikasi internal dan eksternal serta membentuk 
keputusan manajemen dan strategi bisnis.

Analisis Pasar
Dalam rencana bisnis sebuah perusahaan, analisis pasar adalah 
langkah penting untuk memahami kondisi pasar, menemukan 
peluang, dan mengidentifikasi ancaman. Hal-hal yang perlu dilakukan 
dalam analisa pasar antata lain adalah sebagai berikut:

1.	 Identifikasi Pasar Sasaran dan Segmentasi Pasar: Membagi pasar 
menjadi bagian yang lebih kecil berdasarkan faktor-faktor seperti 
demografi, lokasi geografis, psikografis, dan perilaku.
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2.	 Profil Pelanggan: Tentukan profil pelanggan yang ideal untuk 
setiap demografi, termasuk usia, jenis kelamin, pendapatan, 
pekerjaan, minat, dan kebiasaan belanja.

3.	 Analisis Ukuran Pasar dan Estimasi Ukuran Pasar: Untuk 
mengestimasi ukuran pasar, gunakan data dari laporan industri, 
survei pasar, dan data pemerintah. Tingkat Pertumbuhan Pasar: 
Mempelajari tingkat pertumbuhan pasar secara historis dan 
memproyeksikan tingkat pertumbuhan pasar yang akan datang.

4.	 Analisis Pesaing Anda, Temukan Pesaing Anda dan daftar 
mereka di pasar yang sama. Analisis Kekuatan dan Kelemahan 
Anda, Temukan kekuatan dan kelemahan Anda dalam produk, 
harga, distribusi, pemasaran, dan layanan pelanggan. Tentukan 
Posisi Anda di Pasar, Tentukan posisi Anda di pasar dan pangsa 
pasar Anda.

5.	 Analisis Tren Pasar, Tren Konsumen, Temukan tren yang 
mempengaruhi pasar, seperti kecenderungan untuk belajar 
secara online, peningkatan pendidikan online, dan lebih banyak 
lagi.

6.	 Inovasi Teknologi, Pantau kemajuan teknologi seperti AI, Virtual 
Reality, dan Augmented Reality yang relevan dengan pendidikan. 
Kebijakan dan Regulasi: Perhatikan kebijakan pemerintah 
yang memengaruhi industri, seperti kebijakan teknologi dan 
pendidikan.

Anda dapat melakukan analisis pasar yang menyeluruh untuk 
rencana bisnis perusahaan Anda dengan mengikuti langkah-langkah 
di atas. Analisis pasar ini akan membantu Anda memahami kondisi 
pasar, menemukan peluang, dan menemukan ancaman, sehingga 
Anda dapat membuat strategi bisnis yang efektif dan berkelanjutan.

Rencana Pemasaran dan Penjualan
Strategi Pemasaran: Pilih platform iklan yang paling efektif, seperti 
media sosial, Google Ads, iklan TV, atau radio. Persiapkan promosi 
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khusus, seperti kupon, diskon, dan penawaran waktu terbatas. 
Meningkatkan kesadaran dan reputasi merek melalui sponsorship, 
acara, dan siaran pers. Untuk menarik dan mempertahankan 
pelanggan, buat konten yang bermanfaat dan relevan. Gunakan 
platform media sosial untuk membangun komunitas dan berinteraksi 
dengan pelanggan.

Pilih metode distribusi, seperti distribusi langsung melalui 
aplikasi atau website, dan kolaborasi dengan lembaga pendidikan. 
Pastikan manajemen distribusi yang efektif memastikan bahwa 
barang atau layanan tersedia untuk pelanggan. Bentuk tim penjualan 
yang terlatih dan fokus pada penjualan produk. Gunakan teknik 
penjualan yang efektif seperti penjualan langsung, pemasaran telepon, 
dan pemasaran email. Tetapkan target penjualan yang jelas dan lacak 
kinerja tim penjualan Anda.

Rencana Operasional
Dalam rencana bisnis perusahaan, rencana operasional berfungsi 
sebagai garis besar untuk memastikan bahwa semua kegiatan 
operasional berjalan dengan lancar dan efisien. Ini mencakup detail 
tentang proses produksi, logistik, rantai pasokan, dan manajemen 
SDM. Proses produksi menjelaskan proses pembuatan atau 
pengiriman barang atau jasa Anda. Periksa lokasi dan kapasitas 
produksi. Berikan penjelasan tentang peralatan dan teknologi yang 
digunakan dalam proses produksi. Jelaskan sumber bahan baku atau 
komponen yang Anda peroleh. Hubungan dengan pemasok, menjaga 
hubungan dan kontrak dengan mereka Jelaskan strategi pengadaan 
untuk memastikan pasokan yang konsisten.

Dalam bagian Logistik dan Distribusi, ”Distribusi Produk” 
menjelaskan cara pelanggan mendapatkan barang atau jasa Anda. 
Sistem yang digunakan untuk mengelola inventaris disebut sebagai 
manajemen inventaris. Sistem logistik menjelaskan proses logistik, 
termasuk pengiriman dan pengelolaan pengembalian. Manajemen 
Kualitas, Standar Kualitas: Tentukan standar kualitas untuk barang 

80 PERENCANAAN DAN PENILAIAN BISNIS



dan jasa. Pengendalian Kualitas: Gunakan sistem untuk memastikan 
bahwa produk atau layanan memenuhi persyaratan. Audit Kualitas: 
Temukan masalah dan perbaiki mereka melalui audit kualitas berkala. 
Anggaran Operasional: Estimasikan biaya operasional untuk setiap 
aspek perusahaan. Tentukan bagaimana anggaran akan dialokasikan 
untuk setiap departemen atau aktivitas operasional. Gunakan sistem 
untuk mengontrol dan memantau pengeluaran operasional.

Manajemen dan Organisasi
Dalam rencana bisnis perusahaan, bagian Manajemen dan Organisasi 
harus dibuat untuk menunjukkan struktur organisasi perusahaan dan 
tim manajemen yang akan menjalankan rencana bisnis. Bagian ini 
harus mencakup detail tentang struktur organisasi, tim manajemen, 
peran dan tanggung jawab, serta strategi pengembangan sumber daya 
manusia. Bentuk Struktur Organisasi dan Tentukan apakah bisnis 
akan menggunakan struktur organisasi fungsional, matriks, atau 
divisional. Buat bagan organisasi yang menunjukkan hubungan dan 
hierarki antar departemen. Jelaskan fungsi utama setiap departemen.

Identifikasi anggota tim manajemen yang paling penting dan 
posisi mereka. Jelaskan latar belakang pendidikan dan pengalaman 
kerja setiap anggota tim. Deskripsikan peran dan tanggung jawab 
utama masing-masing anggota tim. Buat deskripsi yang jelas tentang 
peran manajemen dan tugas utama. Jika ada penasihat atau konsultan 
yang terlibat dalam perusahaan, sebutkan mereka dan jelaskan peran 
dan latar belakang mereka dalam membantu perusahaan. Jelaskan 
metode rekrutmen yang digunakan untuk menarik bakat terbaik. 
Daftarkan program pelatihan dan pengembangan untuk karyawan 
dan rencana untuk mempertahankan nilai mereka.

Rencana Keuangan
Salah satu cara penting untuk menunjukkan kesehatan keuangan 
dan potensi pertumbuhan bisnis adalah dengan membuat rencana 
keuangan. Rencana ini harus mencakup proyeksi keuangan jangka 
pendek dan jangka panjang, serta strategi untuk mencapai tujuan 

81RENCANA BISNIS



keuangan. Panduan berikut diberikan untuk membuat rencana 
keuangan yang menyeluruh. Ini dimulai dengan Pendahuluan 
Rencana Keuangan, yang mencakup Tujuan Keuangan untuk 
menjelaskan tujuan utama dari rencana keuangan ini serta Gambaran 
Umum Keuangan memberikan gambaran singkat tentang keadaan 
keuangan saat ini perusahaan. Rencana keuangan ini bertujuan untuk 
menjelaskan pendapatan, pengeluaran, dan kebutuhan modal bisnis 
perusahaan selama lima tahun ke depan.

1.	 Proyeksi Pendapatan
Identifikasi sumber pendapatan perusahaan secara keseluruhan. 
Proyek penjualan harus didasarkan pada analisis pasar dan 
strategi pemasaran. Beri penjelasan tentang asumsi pertumbuhan 
pendapatan secara tahunan dan bulanan. Contoh: Perusahaan 
saat ini memiliki pendapatan tahunan sebesar 10 miliar rupiah 
dan laba bersih sebesar 2 miliar rupiah. Perusahaan memperoleh 
pendapatan dari kursus online, langganan bulanan, dan kemitraan 
dengan institusi pendidikan. Dengan peningkatan adopsi 
pembelajaran online, kami memproyeksikan pertumbuhan 
penjualan sebesar dua puluh persen per tahun.

2.	 Proyeksi Pengeluaran
Menguraikan biaya tetap, seperti gaji dan sewa kantor, dan biaya 
variabel, seperti bahan baku dan pemasaran. Proyek biaya dan 
pendapatan harus dibuat untuk periode yang sama. Jelaskan 
asumsi yang digunakan untuk proyeksi biaya, seperti inflasi dan 
perubahan harga bahan baku. Contoh: Biaya tetap perusahaan 
mencakup sewa kantor sebesar Rp 500 juta dan gaji karyawan 
sebesar Rp 3 miliar setiap tahun. Biaya variabel mencakup Rp 2 
miliar untuk produksi konten dan Rp 1 miliar untuk pemasaran. 
Untuk menyesuaikan dengan inflasi, kami memperkirakan 
peningkatan biaya sebesar 5% per tahun.
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Tabel 6.1. Contoh Proyeksi Pengeluaran

Tahun Pendapatan Beban 
Operasional Laba Bersih

1 Rp 12 M Rp 8 M Rp 4 M
2 Rp 14,4 M Rp 9 M Rp 5,4 M
3 Rp 17,28 M Rp 10,5 M Rp 6,78 M

3.	 Laporan Arus Kas Pro Forma
Laporan Arus Kas Pro Forma adalah laporan keuangan 
yang menggunakan asumsi-asumsi yang masuk akal untuk 
memproyeksikan arus kas masa depan bisnis. Rapor ini 
menunjukkan bagaimana uang diperkirakan akan masuk 
dan keluar dari bisnis dalam jangka waktu tertentu, biasanya 
bulanan, triwulanan, atau tahunan. Tiga kategori utama arus kas 
pro forma: arus kas operasional, arus kas investasi, dan arus kas 
pendanaan.

Tabel 6.2. Contoh Laporan Arus Kas Pro Forma

Tahun Arus Kas dari 
Operasional

Arus Kas dari 
Investasi

Arus Kas dari 
Pendanaan

Arus Kas 
Bersih

1 Rp 4,5 M (Rp 1 M) Rp 2 M Rp 5,5 M
2 Rp 5 M (Rp 1,5 M) Rp 2 M Rp 5,5 M
3 Rp 6 M (Rp 2 M) Rp 2 M Rp 6 M

4.	 Neraca Pro Forma
Neraca Pro Forma adalah laporan keuangan yang memproyeksikan 
posisi keuangan perusahaan pada masa mendatang, biasanya 
pada akhir periode akuntansi, seperti akhir tahun atau akhir 
kuartal. Neraca ini menunjukkan aset, kewajiban, dan ekuitas 
pemilik yang diperkirakan akan ada pada saat itu, berdasarkan 
asumsi-asumsi yang dibuat dalam perencanaan keuangan. 
Komponen Neraca Pro Forma yaitu Aset yang terdiri dari aset 
lancar, aset tetap dan aset lainnya, Kewajiban yang terdiri dari 
kewajiban jangka pendek dan kewajiban jangka panjang, dan 
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Ekuitas yang terdiri dari modal saham, laba ditahan serta ekuitas 
lainnya.

Tabel 6.3. Contoh Neraca Pro Forma

Komponen Tahun 1 Tahun 2 Tahun 3
Aset Lancar Rp 5 M Rp 6 M Rp 7,2 M
- Kas Rp 2 M Rp 2,5 M Rp 3 M
- Piutang Usaha Rp 1,5 M Rp 2 M Rp 2,4 M
- Persediaan Rp 1,5 M Rp 1,5 M Rp 1,8 M
Aset Tetap Rp 8 M Rp 9 M Rp 10,8 M
- Properti & Peralatan Rp 8 M Rp 9 M Rp 10,8 M
Total Aset Rp 13 M Rp 15 M Rp 18 M
Kewajiban Jangka Pendek Rp 3 M Rp 3,5 M Rp 4 M
- Hutang Usaha Rp 1 M Rp 1,2 M Rp 1,4 M
- Pinjaman Jangka Pendek Rp 2 M Rp 2,3 M Rp 2,6 M
Kewajiban Jangka Panjang Rp 5 M Rp 5,5 M Rp 6 M
- Pinjaman Jangka Panjang Rp 5 M Rp 5,5 M Rp 6 M
Total Kewajiban Rp 8 M Rp 9 M Rp 10 M
Ekuitas Pemilik Rp 5 M Rp 6 M Rp 8 M
- Modal Saham Rp 2 M Rp 2,5 M Rp 3 M
- Laba Ditahan Rp 3 M Rp 3,5 M Rp 5 M
Total Ekuitas Rp 5 M Rp 6 M Rp 8 M

5.	 Analisis Titik Impas (Break-Even Analysis)
Alat manajemen keuangan yang dikenal sebagai analisis titik 
impas digunakan untuk menentukan pada tingkat penjualan 
berapa total biaya sama dengan total pendapatan, sehingga 
perusahaan tidak mengalami keuntungan maupun kerugian. 
Analisis ini penting karena membantu manajemen memahami 
hubungan antara biaya tetap, biaya variabel, dan pendapatan, 
serta berapa banyak produk yang perlu dijual untuk mencapai 
titik impas. Komponen utama analisis titik impas adalah sebagai 
berikut:
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a.	 Biaya Variabel (Biaya Variabel): Biaya yang berubah seiring 
dengan volume produksi atau penjualan, seperti bahan baku, 
upah langsung, dan komisi penjualan.

b.	 Biaya Tetap (Biaya Tetap): Biaya yang tidak berubah, seperti 
sewa, gaji karyawan tetap, dan asuransi.

c.	 Biaya Variabel per Unit: biaya yang terkait dengan membuat 
atau menjual satu unit produk.

d.	 Harga Jual per Unit: harga yang diberikan kepada pelanggan 
untuk setiap unit produk yang dijual.

Rumus Titik Impas
Rumus dasar untuk menghitung titik impas dalam unit adalah:

Titik Impas (unit) = 

Misalkan perusahaan memiliki biaya tetap sebesar Rp 
50.000.000, harga jual per unit sebesar Rp 20.000, dan biaya 
variabel per unit sebesar Rp 10.000.

Titik Impas (unit) =  = 5.000 unit

Oleh karena itu, untuk mencapai titik impas, perusahaan 
harus menjual 5.000 unit produk.

Grafik 6.1. Titik Impas (Break-Even Point)
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6.	 Kebutuhan Modal dan Strategi Pendanaan
Bagian penting dari rencana bisnis adalah kebutuhan modal 
dan strategi pendanaan. Bagian ini memberikan gambaran 
jelas tentang kebutuhan finansial perusahaan dan rencana 
untuk memenuhi kebutuhan tersebut melalui berbagai sumber 
pendanaan. Ini juga merinci berapa banyak modal yang 
diperlukan untuk menjalankan dan mengembangkan bisnis. 
Jumlah modal yang diperlukan oleh perusahaan untuk memulai, 
menjalankan, dan mengembangkan bisnisnya disebut sebagai 
kebutuhan modal. Kebutuhan modal ini terbagi menjadi 
beberapa kategori: modal awal, modal kerja, modal investasi, dan 
modal darurat. Strategi pendanaan adalah rencana yang dibuat 
oleh perusahaan untuk mendapatkan dana yang dibutuhkannya 
dari berbagai sumber. Dalam strategi ini, pendanaan ekuitas 
dapat berasal dari investor, modal sendiri, modal ventura, dan 
penawaran umum perdana.

Pendanaan Utang mencakup Pinjaman Bank, yang 
merupakan pinjaman yang diberikan oleh bank untuk jangka 
waktu tertentu dan dengan bunga tertentu. Obligasi adalah utang 
jangka panjang yang dibuat oleh perusahaan untuk mendapatkan 
dana dari investor. Kredit vendor adalah pembayaran yang 
ditangguhkan kepada pemasok untuk barang dan jasa yang 
dibeli.

Contoh Kebutuhan Modal dan Strategi Pendanaan:
a.	 Kebutuhan Modal:

•	 Modal awal sebesar 1.000.000.000 untuk pembelian 
peralatan, inventaris awal, dan biaya pendirian.

•	 Modal Kerja sebesar 500.000.000 untuk gaji karyawan 
dan biaya operasional bulan pertama.

•	 Modal Investasi sebesar 800.000.000 untuk ekspansi 
pasar dalam dua tahun ke depan.

•	 Modal Darurat sebesar 200.000.000 untuk cadangan 
darurat.
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b.	 Strategi Pendanaan:
•	 Modal Sendiri: Rp 500.000.000 dari dana pribadi 

pemilik;
•	 Angel Investor: Rp 1.000.000.000 dengan imbalan %20 

ekuitas;
•	 Pinjaman Bank: Rp 1.000.000.000 dengan suku bunga 

%10 per tahun, jangka waktu 5 tahun; dan
•	 Crowdfunding: Rp 500.000.000 dari platform 

crowdfunding dengan imbalan produk dan ekuitas kecil.

7.	 Asumsi Keuangan
Dalam penyusunan rencana bisnis, asumsi keuangan adalah dasar 
yang membantu memperkirakan kinerja keuangan perusahaan 
di masa depan. Asumsi ini mencakup berbagai variabel yang 
mempengaruhi pendapatan, biaya, dan arus kas perusahaan. 
Berikut ini adalah penjelasan tentang asumsi keuangan yang 
sering digunakan dalam rencana bisnis:
a.	 Pertumbuhan Pendapatan

•	 Tingkat Pertumbuhan Pasar: Proyeksi seberapa besar 
pasar target akan berkembang selama jangka waktu 
rencana bisnis.

•	 Pangsa Pasar adalah asumsi tentang berapa banyak 
pasar yang akan dikuasai oleh perusahaan.

•	 Harga Produk/Jasa: Penetapan harga produk atau 
jasa yang dijual serta potensi perubahan harga secara 
historis.

•	 Volume penjualan didefinisikan sebagai perkiraan 
jumlah unit barang atau jasa yang akan dijual.

Contoh: Pasar teknologi diharapkan tumbuh 10% 
per tahun, dengan perusahaan menargetkan pangsa pasar 
sebesar 5% pada akhir tahun kedua. Harga produk ditetapkan 
sebesar Rp5,000 per unit, dengan peningkatan harga sebesar 
3% setiap tahun. Pada tahun pertama, volume penjualan 
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diharapkan mencapai 100,000 unit, dengan peningkatan 
20% per tahun.

b.	 Biaya Operasional
•	 Biaya Pemasaran dan Penjualan: biaya untuk promosi, 

iklan, komisi penjualan, dan distribusi.
•	 Biaya Tetap: biaya yang tidak berubah dengan tingkat 

produksi atau penjualan, seperti sewa, gaji manajemen, 
dan biaya utilitas.

•	 Biaya Variabel: biaya yang berubah seiring dengan 
tingkat produksi atau penjualan, seperti bahan baku, 
tenaga kerja langsung, dan biaya produksi.

Contoh: Anggaran tahunan untuk pemasaran sebesar 
Rp2,000,000,000 biaya tetap sebesar Rp 1,000,000,000 dan 
biaya variabel sebesar $200 per unit.

c.	 Investasi dan Pengeluaran Modal
•	 Investasi Awal: biaya untuk memulai bisnis, seperti 

membeli peralatan, mengembangkan produk, dan 
menyediakan fasilitas.

•	 Pengeluaran Modal Berkelanjutan: biaya untuk 
perbaikan, pemeliharaan, dan penggantian peralatan 
atau fasilitas yang sudah ada.

•	 Pengembangan Infrastruktur: biaya untuk membangun 
atau memperluas infrastruktur bisnis, seperti kantor 
atau pabrik.

Contoh: Investasi awal sebesar dua juta dolar untuk 
mengembangkan produk dan membeli peralatan; 
pengeluaran modal berkelanjutan sebesar seratus ribu dolar 
setiap tahun.

d.	 Arus Kas
•	 Penanaman Kas adalah perkiraan jumlah uang yang 

masuk melalui penjualan, pinjaman, dan investasi 
lainnya.
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PEMASARAN

Marketing, juga dikenal sebagai ”pemasaran”, adalah 
sekumpulan tindakan, organisasi, dan proses yang digunakan 

untuk membuat, mengkomunikasikan, menyampaikan, dan 
mempertukarkan tawaran yang memiliki nilai bagi pelanggan, klien, 
mitra, dan masyarakat umum. Konsep ini mencakup banyak hal, 
mulai dari mengidentifikasi apa yang dibutuhkan dan diinginkan 
konsumen hingga menyediakan barang atau jasa yang dapat 
memenuhi kebutuhan tersebut dengan cara yang efektif dan efisien. 
Pemasaran yang sukses tidak hanya menghasilkan penjualan, tetapi 
juga membangun hubungan yang kuat dan berkelanjutan dengan 
pelanggan. Ini karena pemasaran adalah proses yang kompleks dan 
berkelanjutan yang melibatkan berbagai elemen untuk memastikan 
bahwa barang dan jasa yang ditawarkan dapat memenuhi kebutuhan 
konsumen dengan cara yang paling efektif dan efisien.

Pemasaran harus mengalami banyak perubahan untuk tetap 
relevan dan efektif di tengah dinamika bisnis yang berkembang sangat 
pesat. Beberapa faktor yang mendorong perubahan ini termasuk 
kemajuan teknologi, perilaku konsumen yang berubah, dan globalisasi. 
Dalam lingkungan bisnis yang terus berubah, beberapa cara pemasaran 
yang dapat disesuaikan telah dibuat. Untuk mempromosikan barang 
dan jasa, menggunakan internet dan teknologi digital telah menjadi 
hal yang wajib. Media sosial, email marketing, SEO (optimasi mesin 
pencari), SEM (marketing mesin pencari), dan konten pemasaran 
adalah beberapa contohnya. menggunakan data besar dan analisis 
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untuk memahami perilaku pelanggan, membuat perkiraan tren, dan 
mengoptimalkan strategi pemasaran. Penggunaan perangkat lunak 
otomatisasi, seperti manajemen hubungan pelanggan (CRM), email 
otomatis, dan iklan yang ditargetkan, untuk menjalankan kampanye 
pemasaran yang lebih efektif.

Untuk menarik dan melibatkan audiens, buat dan bagikan konten 
yang berharga dan relevan. Bisnis menggunakan platform seperti 
Facebook, Instagram, Twitter, dan LinkedIn untuk berinteraksi 
langsung dengan pelanggan dan membentuk komunitas. Berkolaborasi 
dengan tokoh atau influencer berpengaruh di media sosial untuk 
mempromosikan barang atau jasa. penjualan barang dan jasa secara 
online melalui platform e-commerce seperti Amazon, Tokopedia, dan 
Shopee. penjualan dan promosi melalui perangkat seluler, termasuk 
aplikasi dan situs web yang dioptimalkan untuk ponsel.

memberi pelanggan pengalaman yang mudah digunakan 
di berbagai saluran, baik online maupun offline. Fokus pada 
pengalaman konsumen secara keseluruhan dengan merek, mulai dari 
kesadaran konsumen hingga layanan purna jual. Metode pemasaran 
yang adaptif dan cepat untuk mengantisipasi perkembangan pasar, 
kemajuan teknologi, dan perilaku konsumen. Untuk tetap kompetitif, 
coba metode baru dan kreatif. mempromosikan praktik bisnis 
yang berkelanjutan dan tanggung jawab sosial dan lingkungan. 
Membangun kepercayaan dengan pelanggan melalui tindakan yang 
etis dan transparansi dalam komunikasi. Berkolaborasi dengan 
startup teknologi untuk mendapatkan solusi dan inovasi terbaru. 
Bekerja sama dengan merek lain untuk memberikan nilai kepada 
pelanggan.

Identifikasi Kompetensi Inti Bisnis 
Perusahaan

Proses penting yang dikenal sebagai ”identifikasi kompetensi inti 
bisnis” melibatkan menentukan kemampuan khusus dan keunggulan 
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yang dimiliki oleh sebuah perusahaan, yang membedakannya dari 
pesaing dan memberikan nilai tambah bagi pelanggan. Kompetensi 
inti ini adalah dasar yang memungkinkan perusahaan bersaing 
dan mencapai kesuksesan dalam jangka panjang. mengidentifikasi 
sumber daya perusahaan (fisik, manusia, keuangan, dan teknologi) 
dan kemampuan. Ini mencakup penilaian aset yang ada dan tidak 
ada. Untuk mengetahui kekuatan utama perusahaan, lihat kinerjanya 
sebelumnya dan sekarang. Ini dapat dicapai dengan menganalisis 
data kinerja, laporan keuangan, dan komentar pelanggan.

Mengidentifikasi proses bisnis utama yang memberikan nilai 
kepada pelanggan, seperti produksi, rantai pasokan, pemasaran, 
penjualan, dan layanan pelanggan. Lihat juga bagaimana proses 
ini dijalankan dan seberapa efektif mereka memberikan hasil yang 
diinginkan. Identifikasi pesaing utama Anda dan pelajari kekuatan dan 
kelemahan mereka. Untuk mengetahui di mana perusahaan unggul, 
lihat standar industri dan praktik terbaik pesaingnya. mengumpulkan 
pendapat karyawan tentang kekuatan dan kemampuan utama 
perusahaan, dan mendapatkan umpan balik pelanggan tentang apa 
yang dianggap pelanggan sebagai kekuatan khusus perusahaan dan 
apa yang membedakan perusahaan dari pesaingnya. mengumpulkan 
pendapat dari mitra dan pemasok tentang bagaimana perusahaan 
memiliki keunggulan kompetitif.

Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, 
and Threats) adalah cara terbaik untuk menemukan kekuatan 
internal perusahaan yang memberikan keunggulan kompetitif. 
mengidentifikasi peluang pasar untuk perusahaan. Mengidentifikasi 
ancaman eksternal yang mungkin berdampak pada bisnis. Kompetensi 
inti perusahaan harus berbeda dan sulit ditiru oleh pesaing. Ini bisa 
termasuk pengetahuan khusus, budaya perusahaan, atau teknologi 
eksklusif. Kualitas produk, layanan, atau pengalaman pelanggan yang 
luar biasa harus menjadi nilai utama bagi konsumen. Kompetensi 
inti harus relevan dengan kebutuhan pasar saat ini dan masa depan, 
dan mereka juga harus mampu menyesuaikan diri dengan perubahan 
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yang terjadi dalam lingkungan bisnis. memastikan semua karyawan 
memahami dan menghargai kompetensi inti perusahaan, serta 
peran mereka dalam menghasilkan keunggulan tersebut. Untuk 
memastikan bahwa perusahaan terus memanfaatkannya secara 
optimal, kompetensi inti harus dimasukkan ke dalam strategi dan 
pengambilan keputusan perusahaan.

Akar keunggulan kompetitif
Kemampuan perusahaan untuk menciptakan nilai yang lebih tinggi 
bagi pelanggannya merupakan inti dari keunggulan kompetitif 
bisnisnya. Keunggulan ini biasanya berasal dari beberapa komponen 
penting yang saling terkait. sumber daya dan kemampuan unik 
perusahaan, efisiensi operasional, inovasi dan adaptabilitas, hubungan 
yang kuat dengan stakeholder, strategi pemasaran yang efektif, 
keberlanjutan, dan tanggung jawab sosial adalah pilar keunggulan 
kompetitif perusahaan. Pandangan orientasi pasar (market orientation 
view / MOV) dan pandangan berbasis sumber daya (resource-based 
view / RBV) adalah dua perspektif teoritis yang sangat relevan untuk 
memahami bagaimana bisnis mendapatkan keunggulan kompetitif 
dengan menggunakan sumber daya yang langka.

1.	 Resource-Based View (RBV)
Menurut Teori Sumber Daya Berbasis (RBV), perusahaan dapat 
memperoleh dan mempertahankan keunggulan kompetitif yang 
berkelanjutan dengan memiliki dan memanfaatkan sumber 
daya dan kapabilitas yang berharga, langka, tidak dapat ditiru, 
dan sulit digantikan (VRIN criteria: Valuable, Rare, Inimitable, 
Non-substitutable). Sumber daya harus memberikan nilai bagi 
pelanggan dan membantu bisnis memanfaatkan peluang dan 
mencegah ancaman. Sumber daya harus unik, tidak dimiliki oleh 
banyak pesaing, dan sulit untuk ditiru oleh pesaing karena alasan 
historis, kompleksitas sosial, atau ambiguitas kausal. Sumber 
daya tidak dapat mudah digantikan oleh sumber daya lain tanpa 
memberikan efek yang sama.
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Untuk tetap unggul di pasar, perusahaan harus terus berinovasi 
dan mengembangkan teknologi baru untuk menerapkan RBV 
dalam bisnis modern. Menginvestasikan dalam pelatihan agar 
karyawan dapat meningkatkan kemampuan dan keterampilan 
mereka. Efektif mengelola pengetahuan dan informasi untuk 
menghasilkan efisiensi dan inovasi. Menumbuhkan loyalitas 
pelanggan dengan membangun dan melindungi reputasi merek 
yang kuat. Melindungi inovasi melalui kekayaan intelektual dan 
hak paten untuk mencegah pesaing menirunya. Membangun 
budaya perusahaan yang kuat yang mendorong kinerja tinggi, 
kerja sama, dan inovasi. Mengoptimalkan rantai pasokan untuk 
menghemat uang dan meningkatkan efisiensi. Mengembangkan 
hubungan yang kuat dan kolaboratif dengan pemasok untuk 
menjamin kualitas dan kontinuitas barang. Mengadopsi 
otomatisasi dan teknologi digital untuk meningkatkan efisiensi 
operasional dan kemudahan pengambilan keputusan.

Memanfaatkan analitik data untuk memperluas 
pengetahuan tentang tren pasar, perilaku konsumen, dan strategi 
pemasaran. Melakukan penelitian pasar untuk mengetahui 
apa yang diinginkan konsumen dan membuat produk yang 
memenuhi kebutuhan tersebut. memberi Anda opsi kustomisasi 
untuk menarik segmen pasar tertentu dan membedakan diri 
dari pesaing. Salah satu contoh penerapan RBV dalam bisnis 
kontemporer adalah Toyota: Valuable: Sistem produksi Toyota 
(TPS) yang sangat efisien. Rare: Pendekatan lean manufacturing 
yang dikhususkan untuk Toyota. Unik: Praktik manajemen dan 
budaya perusahaan sulit ditiru. Kualitas dan keandalan kendaraan 
yang dihasilkan oleh sistem produksi yang unik dianggap tidak 
dapat ditukar.

2.	 Market orientation view (MOV)
Pendekatan manajemen Market Orientation View (MOV) 
menempatkan pemahaman dan pemenuhan kebutuhan dan 
keinginan pelanggan sebagai pusat dari seluruh aktivitas bisnis. 
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MOV melibatkan pengumpulan, penyebaran, dan respons 
terhadap informasi pasar untuk menciptakan nilai yang superior 
bagi pelanggan. Fokus utama dari perspektif orientasi pasar 
(MOV) adalah orientasi pelanggan (orientasi pada pelanggan), 
orientasi pesaing (orientasi pada pesaing), dan koordinasi 
antarfungsi.

Memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan sangat 
penting dalam Market Orientation View (MOV). Menghasilkan 
barang dan jasa yang memenuhi atau melebihi harapan 
pelanggan; menemukan dan menganalisis strategi dan tindakan 
pesaing; menentukan posisi kompetitif perusahaan di pasar; dan 
mengintegrasikan dan mengoordinasikan semua fungsi bisnis 
(pemasaran, produksi, penelitian dan pengembangan, dll.) untuk 
memberikan nilai yang luar biasa kepada pelanggan. memastikan 
bahwa departemen yang berbeda bekerja sama untuk mencapai 
tujuan yang sama.

Dalam bisnis kontemporer, penerapan perspektif orientasi 
pasar dapat dicapai melalui pengumpulan data pasar, yang 
mempelajari tren dan perilaku konsumen melalui survei, 
wawancara, kelompok fokus, dan analisis data. Selanjutnya, 
analisis data menggunakan alat analitik untuk menemukan pola 
dan wawasan yang relevan dari data pelanggan. membuat produk 
yang mengikuti keinginan dan kebutuhan pelanggan. Sebelum 
peluncuran produk, uji produk dengan konsumen untuk 
memastikan kesesuaian dengan harapan mereka. memecah 
pasar menjadi kelompok yang lebih kecil berdasarkan preferensi 
konsumen. Memilih bagian pasar yang paling menguntungkan. 
menentukan bagaimana pelanggan melihat produk dan 
membangun reputasi merek yang kuat.

membuat pesan pemasaran yang memenuhi kebutuhan dan 
keinginan konsumen. Untuk mencapai pelanggan dengan cara 
yang paling efektif, gunakan berbagai saluran pemasaran, baik 
online maupun offline. memberi dukungan setelah penjualan 
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untuk memastikan bahwa pelanggan puas dan tetap setia. 
Secara konsisten mengumpulkan umpan balik pelanggan untuk 
perbaikan produk dan layanan, secara aktif mengamati tren dan 
perilaku pelanggan untuk menyesuaikan strategi bisnis, dan 
secara konsisten mengembangkan dan memperbarui produk 
berdasarkan umpan balik dan kebutuhan pasar. Starbucks adalah 
contoh penerapan MOV dalam bisnis kontemporer: Orientasi 
Pelanggan: Mengembangkan produk dan pengalaman yang 
disesuaikan dengan preferensi pelanggan; Orientasi Competitor: 
Mengamati pesaing seperti Dunkin’ & McDonald’s untuk 
menyesuaikan strategi. Koordinasi antarfungsi: memastikan 
bahwa tim pemasaran, pengembangan produk, dan layanan 
pelanggan bekerja sama untuk membuat pengalaman yang 
konsisten.
Tabel 7.1. Perbandingan Resource-Based View dan Market Orientation 

View

 Resource-Based View (RBV) Market Orientation

Fokus Utama Sumber daya internal dan 
kemampuan perusahaan

Pasar dan kebutuhan 
pelanggan

Elemen 
Kunci

Sumber Daya Fisik Analisis Pasar

Sumber Daya Manusia Riset Konsumen

Sumber Daya Keuangan Kompetisi

Aset Tak Berwujud (merek, 
paten, dll.) Trend Pasar

Tujuan Membangun keunggulan 
kompetitif yang berkelanjutan

Memenuhi dan 
melebihi kebutuhan 
dan harapan 
pelanggan
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Pendekatan

Investasi dalam R&D Pengembangan 
produk baru

Peningkatan efisiensi 
operasional

Penyesuaian produk 
dengan   kebutuhan 
pelanggan 

Pelatihan dan pengembangan   
karyawan

Pemasaran yang 
agresif

Perlindungan paten Fokus pada 
pengalaman pelanggan

Kelebihan
Fokus pada kekuatan internal Responsif terhadap 

perubahan   Pasar
Menciptakan keunggulan yang 
sulit   ditiru 

Orientasi pada 
kebutuhan pelanggan

Kekurangan

Bisa kurang adaptif terhadap   
perubahan Pasar

Risiko perubahan 
pasar yang cepat

Fokus internal bisa 
mengabaikan   peluang pasar 
eksternal ernal 

Mungkin 
membutuhkan 
investasi   besar dalam 
riset pasar

Pengembangan Keunggulan Kompetitif 
Perusahaan

Kemampuan sebuah bisnis untuk bersaing dengan pesaingnya 
dengan menawarkan nilai yang lebih besar kepada pelanggannya atau 
dengan mencapai biaya yang lebih rendah adalah apa yang disebut 
sebagai keunggulan kompetitif. Beberapa sumber umum keunggulan 
kompetitif perusahaan termasuk sumber daya manusia yang unggul, 
inovasi dan penelitian dan pengembangan, keunggulan biaya, 
keunggulan distribusi, keunggulan geografis, keunggulan teknologi 
informasi, dan keunggulan keuangan.

Pekerja yang memiliki keterampilan tinggi, pengetahuan khusus, 
dan pengalaman dapat menjadi sumber daya penting bagi bisnis. 
Kinerja dan produktivitas dapat meningkat di lingkungan kerja 
yang mendukung kreativitas, kolaborasi, dan nilai kerja yang kuat. 
membuat layanan atau produk baru untuk memenuhi kebutuhan 
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pelanggan yang belum terpenuhi sebelumnya. Memanfaatkan 
teknologi terbaru untuk meningkatkan efisiensi dan menghasilkan 
produk yang lebih baik. Mengurangi biaya dan waktu dengan 
mengoptimalkan proses produksi; mengelola rantai pasokan secara 
efisien untuk memastikan ketersediaan bahan baku dan mengurangi 
biaya; dan menggunakan skala produksi yang besar untuk mengurangi 
biaya per unit. mengawasi dan menurunkan biaya operasional sambil 
mempertahankan kualitas. menawarkan produk yang lebih baik 
daripada pesaing. Membangun merek yang dikenal oleh konsumen 
dan dipercaya.

Untuk menumbuhkan loyalitas dan kepuasan pelanggan, 
berikan layanan pelanggan yang luar biasa. Memahami kebutuhan 
dan preferensi pelanggan untuk memberikan solusi terbaik. Memiliki 
jaringan distribusi yang luas sehingga Anda dapat menjangkau 
lebih banyak konsumen. Tingkatkan kepuasan pelanggan dengan 
pengiriman yang cepat dan dapat diandalkan. Memiliki lokasi 
yang strategis yang dekat dengan pasar dan sumber daya penting 
Dibandingkan dengan pesaing, Anda memiliki akses yang lebih baik ke 
pasar tertentu. Menggunakan sistem informasi untuk meningkatkan 
pengambilan keputusan dan efisiensi operasi Memanfaatkan platform 
digital untuk mencapai dan melayani pelanggan secara lebih efisien, 
dan memiliki akses yang lebih baik ke sumber pendanaan untuk 
mendukung ekspansi dan investasi. mengawasi arus kas, hutang, dan 
investasi.

Misalnya, Apple terus mengembangkan keunggulan kompetitif 
dalam bisnis melalui pengembangan produk seperti iPhone, iPad, 
dan MacBook, serta layanan seperti iCloud dan Apple Music, yang 
membuat merek Apple dikenal di seluruh dunia dan dianggap sebagai 
simbol inovasi dan kualitas. Sistem Produksi Toyota terkenal dengan 
efisiensi dan kualitas tinggi dengan menyediakan berbagai model 
kendaraan yang dikenal dengan keandalan dan efisiensinya. Amazon 
dapat mengirimkan produknya dengan cepat dan efisien berkat 
jaringan distribusi globalnya yang luas dan teknologi pengiriman 
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yang canggih. Dengan layanan seperti Amazon Prime, fokus pada 
pengalaman pelanggan yang luar biasa.

Sumber daya manusia, inovasi, efisiensi operasional, hubungan 
pelanggan, dan keunggulan distribusi adalah beberapa sumber daya 
yang dapat membantu Anda bersaing dengan pesaing. Perusahaan 
yang dapat memanfaatkan sumber-sumber ini dapat memperbaiki 
posisi mereka di pasar, menarik lebih banyak pelanggan, dan 
meningkatkan keuntungan mereka. Untuk kesuksesan dalam jangka 
panjang, perusahaan harus memahami dan mengembangkan sumber 
keunggulan ini.

Perilaku konsumen

Studi tentang bagaimana orang, kelompok, dan organisasi memilih, 
membeli, menggunakan, dan membuang barang, jasa, ide, atau 
pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka 
dikenal sebagai perilaku konsumen. Perilaku ini mencakup berbagai 
aspek psikologis, sosial, dan emosional yang mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen. Perilaku konsumen terjadi selama 
proses pengambilan keputusan, ketika konsumen menyadari adanya 
kebutuhan atau masalah yang perlu diselesaikan. Konsumen mencari 
informasi tentang produk atau layanan yang dapat menyelesaikan 
masalah atau memenuhi kebutuhan mereka. Mereka membandingkan 
berbagai pilihan berdasarkan faktor-faktor seperti harga, kualitas, 
dan fitur. Setelah pembelian dan penggunaan, konsumen menilai 
kepuasan mereka dengan produk atau layanan.

Dorongan internal yang mengarahkan perilaku konsumen 
untuk memenuhi kebutuhan tertentu adalah salah satu faktor yang 
mempengaruhi perilaku konsumen. Proses di mana pelanggan 
memilih, mengorganisasikan, dan menafsirkan data untuk 
menciptakan gambaran dunia yang signifikan. Pandangan konsumen 
terhadap barang dan jasa yang dipengaruhi oleh pengalaman dan 
informasi yang diterima. Pengaruh anggota keluarga terhadap 
keputusan pembelian serta pilihan sikap dan perilaku konsumen 
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dipengaruhi oleh kelompok sosial mereka, seperti teman, rekan kerja, 
atau komunitas. Posisi seseorang dalam masyarakat mempengaruhi 
preferensi dan perilaku konsumen; preferensi dan kebutuhan 
konsumen berubah seiring bertambahnya usia dan tahap hidup; 
jenis pekerjaan dan tingkat pendapatan mempengaruhi daya beli dan 
preferensi produk; dan pola hidup, minat, dan aktivitas konsumen 
mempengaruhi pilihan produk dan layanan.

Konsumen memiliki preferensi dan perilaku yang dipengaruhi 
oleh nilai-nilai, kepercayaan, dan norma masyarakat yang berlaku. 
Kelompok kecil dalam budaya utama memiliki nilai-nilai dan gaya 
hidup yang berbeda, dan pembagian masyarakat berdasarkan status 
sosial, ekonomi, dan tingkat pendidikan mempengaruhi perilaku 
konsumen. Seorang ibu rumah tangga memilih bahan makanan untuk 
keluarganya berdasarkan harga, merek, dan kualitas. Ini adalah contoh 
perilaku konsumen dalam praktik. Selain itu, ia mempertimbangkan 
promosi dan diskon supermarket. Seorang profesional muda mencari 
informasi tentang berbagai model smartphone di internet sebelum 
memutuskan untuk membeli model terbaru berdasarkan fitur, ulasan 
pengguna, dan saran teman. Seorang remaja memilih untuk membeli 
pakaian dari toko online karena mereka dapat berbelanja dari 
kenyamanan rumah mereka sendiri, memiliki kemampuan untuk 
membandingkan harga dan membaca ulasan pelanggan.

Perilaku konsumen di era kemajuan teknologi
Dengan kemajuan teknologi, cara konsumen berinteraksi dengan 
barang, layanan, dan merek telah berubah. Perubahan ini termasuk 
cara mereka mencari informasi, membuat keputusan pembelian, dan 
berhubungan dengan perusahaan. Konsumen dapat dengan mudah 
menemukan informasi tentang barang dan jasa melalui platform 
ulasan, mesin pencari, dan situs web perusahaan. Mereka juga sering 
membaca ulasan online dan meminta rekomendasi dari orang-orang 
di media sosial sebelum membuat keputusan pembelian. Karena 
kemudahan, kenyamanan, dan berbagai pilihan produk yang tersedia, 
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platform e-commerce telah menjadi pilihan utama bagi banyak 
pelanggan. Transaksi dengan aplikasi pembayaran mobile, dompet 
digital, dan kartu kredit sekarang dapat dilakukan dengan cepat dan 
aman berkat kemajuan dalam teknologi pembayaran.

Bisnis menggunakan data pelanggan untuk memberikan 
pengalaman yang disesuaikan, seperti rekomendasi produk yang 
disesuaikan dan layanan komunikasi yang relevan. Bisnis dapat 
meningkatkan pengalaman pelanggan melalui layanan pelanggan yang 
lebih responsif, pengiriman yang lebih cepat, dan interaksi yang lebih 
baik melalui berbagai saluran berkat kemajuan teknologi. Konsumen 
dapat berinteraksi dengan merek melalui platform media sosial dan 
berbagi pengalaman mereka dengan merek. Influencer media sosial, 
terutama di kalangan generasi muda, sangat memengaruhi keputusan 
konsumen tentang apa yang mereka beli.

Banyak pelanggan menggunakan aplikasi mobile untuk 
melakukan banyak hal, seperti berbelanja, membayar, dan 
berhubungan dengan perusahaan. Belanja mobile, atau m-commerce, 
memungkinkan pelanggan berbelanja kapan saja dan di mana saja. 
Konsumen semakin menyadari pentingnya menjaga data pribadi 
mereka aman. Perusahaan harus memastikan bahwa data pelanggan 
mereka aman dan digunakan dengan hati-hati. Kepercayaan pada 
perusahaan yang dapat menjaga data pelanggan sangat penting 
saat membuat keputusan pembelian. Konsumen dapat melihat dan 
mengontrol aktivitas mereka secara real-time melalui perangkat yang 
terhubung, seperti perangkat rumah pintar dan perangkat pakaian. 
Pengalaman interaktif yang lebih mendalam, seperti mencoba barang 
secara virtual sebelum membeli, dapat dicapai melalui penggunaan 
teknologi augmented reality (AR) dan virtual reality (VR). Dengan 
kemajuan teknologi, konsumen sekarang dapat lebih mudah 
menemukan dan membeli produk yang berkelanjutan dan ramah 
lingkungan. Konsumen mengharapkan perusahaan untuk menjadi 
transparan tentang praktik bisnis dan dampak lingkungan mereka.
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Green Consumerism
Konsumerisme hijau adalah gerakan atau tren pembelian yang 
didasarkan pada kepedulian terhadap lingkungan. Konsumen yang 
menganut konsumenisme hijau semakin menyadari dampak negatif 
kegiatan ekonomi dan konsumsi terhadap lingkungan, seperti polusi, 
perubahan iklim, dan degradasi sumber daya alam. Mereka cenderung 
memilih barang dan jasa yang mereka anggap ramah lingkungan, 
berkelanjutan, dan tidak berdampak negatif terhadap planet ini. 
memilih produk yang dibuat secara berkelanjutan, menggunakan 
bahan yang dapat didaur ulang atau biodegradable, dan mengurangi 
penggunaan bahan kimia berbahaya. memprioritaskan produk dan 
layanan yang meminimalkan emisi karbon selama proses produksi 
dan distribusi. memberi dukungan kepada bisnis yang menggunakan 
energi terbarukan, seperti tenaga surya atau angin, dalam operasi 
mereka. Memilih produk dengan kemasan yang sedikit atau dapat 
didaur ulang dan terurai dengan mudah. evaluasi praktik etis 
perusahaan, yang mencakup perlakuan karyawan, kesejahteraan 
hewan, dan partisipasi dalam tanggung jawab sosial perusahaan.

Perusahaan harus mengadopsi praktik bisnis yang lebih 
berkelanjutan jika mereka ingin menarik pelanggan yang peduli 
lingkungan. menghasilkan produk yang lebih efisien dalam 
penggunaan sumber daya dan energi serta mengurangi limbah dengan 
menggunakan bahan baku yang dapat diperbarui, didaur ulang, atau 
memiliki dampak lingkungan yang rendah. Operasi pabrik dan 
kantor menggunakan sumber daya terbarukan. Mengembangkan 
dan menerapkan sistem pengelolaan limbah yang efisien akan 
mengurangi polusi dan meningkatkan daur ulang. menerbitkan 
laporan tahunan yang menjelaskan dampak operasional perusahaan 
terhadap lingkungan dan upaya untuk menguranginya. Label dan 
sertifikasi yang menunjukkan bahwa produk ramah lingkungan 
membantu pelanggan membuat keputusan yang lebih baik.

Misalnya, Tesla, Hyundai, dan lainnya mengembangkan 
kendaraan listrik yang mengurangi ketergantungan pada bahan 
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bakar fosil dan menghasilkan emisi yang lebih rendah. The Body 
Shop berkomitmen untuk perdagangan yang adil dan etika dan 
menawarkan produk perawatan tubuh yang terbuat dari bahan-bahan 
alami dan berkelanjutan. IKEA menggunakan energi terbarukan 
dalam operasinya dan menghasilkan produk yang ramah lingkungan 
dan dapat didaur ulang. Semuanya itu adalah contoh konsumerisme 
hijau dalam praktik.

Adaptasi bisnis terhadap perubahan perilaku konsumen
Konsumen telah mengubah cara mereka mencari informasi, 
berhubungan dengan merek, dan membeli barang karena kemajuan 
teknologi. Jika perusahaan ingin tetap kompetitif, mereka harus 
menyesuaikan strategi dan operasi mereka untuk mengantisipasi 
perubahan ini. Bisnis mengumpulkan dan menganalisis data 
pelanggan untuk mengetahui perilaku, preferensi, dan kebutuhan 
mereka. Ini membuat pilihan yang lebih baik dan strategi pemasaran 
yang lebih baik. Menggunakan solusi berbasis cloud untuk 
meningkatkan efisiensi operasional, kolaborasi, dan aksesibilitas 
data Platform e-commerce perusahaan terus diperbarui dan 
dikembangkan untuk membuat belanja lebih mudah, cepat, dan 
aman. Memberikan pengalaman pelanggan yang konsisten dan 
mudah dengan menggabungkan berbagai saluran penjualan, baik 
online maupun offline.

Memberikan rekomendasi produk yang disesuaikan dengan 
preferensi pelanggan dan riwayat pembelian mereka dengan 
menggunakan machine learning dan algoritma. sesuaikan konten, 
email, dan iklan dengan minat dan perilaku pelanggan. menggunakan 
platform media sosial untuk berinteraksi dengan pelanggan, 
menangani keluhan, dan menjawab pertanyaan secara real-time 
Bekerja sama dengan influencer untuk meningkatkan kesadaran 
merek dan mempromosikan barang. Dengan menggunakan AI dan 
chatbots, Anda dapat memberikan layanan pelanggan yang cepat dan 
efisien. memberikan dukungan pelanggan yang tersedia sepanjang 
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waktu melalui berbagai saluran komunikasi, seperti telepon, chat, 
dan email.

Mengembangkan dan mempromosikan produk yang berkelanjutan 
dan ramah lingkungan untuk menarik pelanggan yang peduli terhadap 
lingkungan. memberikan informasi yang transparan tentang praktik 
berkelanjutan perusahaan dan dampak produk mereka terhadap 
lingkungan. Berinvestasi dalam penelitian dan pengembangan untuk 
menghasilkan barang baru yang memenuhi kebutuhan pelanggan 
yang terus berubah. Untuk meningkatkan pengalaman pelanggan, 
perusahaan telah menggunakan teknologi terbaru seperti virtual 
reality (VR) dan augmented reality (AR). Mematuhi regulasi privasi 
data dan langkah-langkah keamanan yang kuat untuk melindungi 
data pelanggan. memberi pelanggan penjelasan yang jelas tentang 
bagaimana data mereka digunakan dan memastikan bahwa mereka 
memiliki kendali atas informasi pribadi mereka.

Kemajuan teknologi telah menyebabkan banyak perusahaan 
mengalami penurunan kinerja atau penutupan karena tidak dapat 
menyesuaikan diri dengan perilaku konsumen yang berubah. 
Perusahaan penyewaan video fisik yang sangat terkenal pada tahun 
1990-an adalah Blockbuster. tidak memiliki kemampuan untuk 
menyesuaikan diri dengan peralihan ke layanan streaming digital 
dan penurunan minat pelanggan terhadap penyewaan video fisik. 
Pada tahun 2010, Blockbuster bangkrut dan sebagian besar tokonya 
ditutup. Selama sebagian besar abad ke-20, Kodak memimpin industri 
fotografi film. Meskipun memiliki teknologi, mereka gagal beradaptasi 
dengan revolusi fotografi digital. Selama bertahun-tahun, mereka 
telah bergantung pada industri film fisik. mengalami kebangkrutan 
pada tahun 2012 dan harus fokus pada layanan pencitraan digital dan 
komersial dan beralih ke pasar yang lebih kecil.
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Segmentation, Targeting, Positioning dan 
Competitive Strategy

Segementasi, targeting, dan positioning (STP) adalah konsep 
pemasaran yang sangat penting yang membantu perusahaan 
membuat pemahaman yang lebih baik tentang pasar mereka dan 
membuat strategi pemasaran yang berhasil. Setelah perusahaan 
menyadari bahwa pasar tidak uniform pada awal abad ke-20, telah 
ada pemahaman tentang segmentasi pasar. Ini menunjukkan bahwa 
pasar terdiri dari berbagai kelompok konsumen yang masing-masing 
memiliki kebutuhan, perilaku, dan karakteristik yang berbeda. Untuk 
mengidentifikasi segmen yang berbeda dari populasi pasar, metode 
segmentasi semakin formal dan sistematis dengan menggunakan data 
pasar dan penelitian konsumen. Dengan kemajuan dalam teknologi 
informasi dan analisis data, metode segmentasi seperti segmentasi 
berbasis perilaku dan segmentasi

Setelah segmentasi selesai, langkah berikutnya adalah targeting, 
atau menentukan segmen mana yang memiliki potensi paling 
besar untuk menghasilkan uang. Perusahaan mulai menggunakan 
pendekatan strategis yang lebih sistematis untuk menentukan 
segmen target mereka dengan mempertimbangkan faktor-faktor 
seperti ukuran, potensi pertumbuhan, aksesibilitas, dan kesesuaian 
dengan tujuan. Konsep positioning, yang pertama kali muncul dalam 
pemasaran pada tahun 60-an, telah berkembang menjadi ide penting 
untuk membedakan produk dan merek di pasar yang semakin 
kompetitif. Al Ries dan Jack Trout adalah dua ahli pemasaran yang 
sering disebut sebagai pencipta konsep positioning. Trout dan Al 
Ries mengembangkan ide bahwa posisi yang ditempatkan dalam 
pikiran konsumen sangat penting untuk membedakan produk atau 
merek dari pesaing dalam pasar yang ramai dan kompetitif. Selain itu, 
mereka menekankan betapa pentingnya untuk mengkomunikasikan 
manfaat produk secara khusus. Philip Kotler juga membantu orang 
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belajar tentang konsep positioning dan bagaimana mereka dapat 
diterapkan dalam strategi pemasaran perusahaan.

Positioning muncul sebagai tanggapan terhadap perubahan 
dalam cara konsumen melihat dan membandingkan merek dan 
produk. Ide-ide tentang positioning semakin berkembang dengan 
fokus pada bagaimana bisnis dapat memposisikan merek atau produk 
mereka dalam pikiran konsumen untuk membedakannya dari 
pesaing. Strategi ini termasuk penggunaan media dan komunikasi. 
Dalam pemasaran, konsep positioning mulai dikembangkan secara 
sistematis pada tahun 60-an oleh dua ahli pemasaran Al Ries dan Jack 
Trout dalam artikel mereka yang terkenal berjudul ”Positioning is a 
game people play in today’s me-too market place”, yang menunjukkan 
latar belakang konsep tersebut. Mereka menyadari bahwa dalam pasar 
yang semakin kompetitif, penting bagi bisnis untuk menciptakan 
posisi yang unik dan jelas di benak pelanggan untuk membedakan 
produk mereka dari pesaing.

Segmentation
Proses membagi pasar yang luas menjadi kelompok pelanggan yang 
lebih kecil, homogen, dan memiliki kebutuhan dan preferensi yang 
sama disebut segmen pasar. Tujuan segmen pasar adalah untuk 
menemukan kelompok pelanggan yang berbeda sehingga bisnis dapat 
membuat produk dan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran. 
Beberapa teknik segmentasi adalah:

1.	 Segmentasi demografis membagi orang berdasarkan usia, jenis 
kelamin, pendapatan, pendidikan, dan pekerjaan. Misalnya, 
targetnya adalah pria dan wanita berusia 18 hingga 35 tahun.

2.	 Segmentasi geografis membagi orang berdasarkan lokasi, seperti 
negara, kota, atau daerah. Misalnya, fokus pada kota-kota besar 
yang memiliki banyak orang.

3.	 Segmentasi psikografis membagi orang berdasarkan gaya hidup 
mereka, kepribadian mereka, nilai, dan minat mereka. Misalnya, 
untuk pelanggan yang aktif dan peduli dengan kesehatan.
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Selama beberapa dekade, segmentasi pasar telah menjadi strategi 
pemasaran utama. Namun, dengan kemajuan teknologi, metode dan 
alat yang digunakan untuk segmentasi telah mengalami perubahan 
besar. Sebagai contoh, berikut adalah perbandingan antara segmentasi 
pasar di masa lalu dan segmentasi di era teknologi modern:

Tabel 7.2. Perkembangan segmentasi di masa lalu dan di era teknologi maju

 Masa Lalu Era Teknologi Maju

Sumber Data

Mengandalkan data geografis 
dan demografis dasar yang 
dikumpulkan melalui laporan 
industri, survei, dan sensus.

Memanfaatkan data 
besar, atau big data, yang 
dikumpulkan dari berbagai 
sumber digital, seperti 
aplikasi mobile, transaksi 
online, perangkat Internet of 
Things, dan media sosial.

Data biasanya dikumpulkan 
melalui wawancara, survei 
telepon, dan formulir kertas.

Memberikan pemahaman 
yang lebih dinamis dan 
aktual tentang konsumen 
karena data dikumpulkan 
secara terus-menerus dan 
secara real-time.

Metode 
Analisi

Analisis data dilakukan secara 
manual atau dengan alat 
analisis statistik dasar; proses 
ini seringkali memakan waktu 
dan tidak fleksibel.

Menggunakan alat analisis 
canggih seperti pembelajaran 
mesin, kecerdasan buatan, 
dan algoritma prediktif 
untuk menganalisis sejumlah 
besar data dan menemukan 
pola tersembunyi.

 
Analisis lebih cepat dan 
dapat menangani lebih 
banyak data kompleks.

112 PERENCANAAN DAN PENILAIAN BISNIS



Jenis 
Segmentasi

Fokus pada segmentasi 
demografis, geografis, dan 
psikografis dasar.

menggunakan segmentasi 
yang lebih mendalam 
berdasarkan psikografis dan 
perilaku.

Segmentasi lebih umum dan 
kurang spesifik.

Micro-segmentation 
atau seg-mentasi mikro, 
memungkinkan penargetan 
yang sangat spesi-fik 
berdasarkan interaksi de-
ngan merek, preferensi 
belan-ja, dan perilaku online 
lainnya.

Personalisasi

Tidak banyak pilihan segmen 
pasar dan hanya beberapa 
segmen besar yang dapat 
dipersonalisasi.

Pemasaran satu-ke-satu, 
atau satu-ke-satu, memiliki 
tingkat personalisasi yang 
sangat ting-gi. Data dan 
preferensi pelang-gan 
dapat digunakan untuk 
menyediakan pesan yang 
disesuaikan.

Komunikasi

Pemasaran menggunakan 
media konvensional seperti 
televisi, radio, dan cetak untuk 
komunikasi satu arah.

Pemasaran dua arah 
memung-kinkan interaksi 
langsung de-ngan pelanggan 
melalui media digital seperti 
media sosial, email, dan 
aplikasi ponsel.

Targeting
Penentuan sasaran pasar, juga disebut sebagai penentuan sasaran 
pasar, adalah langkah kedua dalam proses Segmentasi, Targeting, 
dan Positioning (STP) setelah segmentasi pasar. Ini melibatkan 
mengevaluasi dan memilih segmen pasar yang telah ditemukan 
selama proses segmentasi untuk menentukan segmen mana yang 
akan difokuskan oleh perusahaan. Proses ini sangat penting karena 
memungkinkan organisasi mengalokasikan sumber daya dan upaya 
pemasaran dengan cara yang paling efektif untuk mencapai hasil yang 
optimal. Pemasaran menargetkan audiens target dan memasarkan 
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produk kepada mereka melalui berbagai saluran. Dengan membuat 
persona pengguna yang tepat, mengetahui kebiasaan pengguna, dan 
menemukan platform yang tepat untuk menjangkau target pasar, 
pemasar dapat meningkatkan hasil mereka.

Untuk memulai targeting, evaluasi segmen pasar dapat dilakukan. 
Ini akan menilai potensi keuntungan segmen berdasarkan ukuran dan 
pertumbuhannya. Dengan mempertimbangkan faktor-faktor seperti 
persaingan, aksesibilitas, dan stabilitas, segmen yang lebih besar dan 
berkembang cepat cenderung lebih menarik. Segmen yang kurang 
persaingan dan mudah diakses lebih menarik. memastikan bahwa 
segmen yang dipilih sesuai dengan tujuan strategis dan sumber daya 
perusahaan, termasuk kemampuan untuk menyediakan barang atau 
jasa yang memenuhi kebutuhan segmen. Setelah melakukan evaluasi, 
bisnis dapat memilih satu atau lebih segmen pasar untuk difokuskan. 
Ini adalah salah satu contoh bagaimana targeting dapat dimulai.

Dengan menggunakan keuntungan targeting yang efektif, sumber 
daya pemasaran dapat dialokasikan secara lebih efektif dengan 
berkonsentrasi pada segmen yang paling menguntungkan. Dengan 
fokus pada segmen sasaran, menyediakan produk atau layanan 
yang lebih sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan, 
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan, menciptakan posisi 
pasar yang kuat dan berbeda dari pesaing.

Tageting dalam pasar yang dinamis
Targeting menjadi lebih kompleks karena dinamika pasar yang 
terus berubah, yang memerlukan pendekatan yang lebih adaptif dan 
responsif. Pilihan konsumen dapat berubah dengan cepat seiring 
dengan kemajuan teknologi, tren, dan budaya. Perusahaan harus 
terus mengamati perubahan agar tetap relevan. Konsumen sekarang 
berinteraksi dengan merek dan membuat pilihan pembelian mereka 
berubah karena kemajuan teknologi seperti media sosial, e-commerce, 
dan analitik data. Teknologi dan globalisasi telah membuat bisnis di 
seluruh dunia lebih bersaing. Strategi pemasaran dan penargetan 
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pasar dapat dipengaruhi jika peraturan dan kebijakan pemerintah 
berubah.

Dengan menggunakan data real-time untuk mengamati dan 
memahami perilaku konsumen, pendekatan targeting dalam 
dinamika pasar yang terus berubah memungkinkan perusahaan untuk 
mengubah strategi pemasaran mereka dengan cepat. menggunakan 
analitik prediktif untuk mengetahui bagaimana preferensi dan 
permintaan konsumen akan berubah di masa depan Dengan 
menggunakan data perilaku dan psikografis, micro-segmentation 
digunakan untuk mengidentifikasi kelompok pelanggan yang lebih 
kecil dan lebih spesifik. Segmentasi pasar terus-menerus disesuaikan 
dengan data dan tren pasar terbaru. mengembangkan strategi 
pemasaran yang sangat individual untuk setiap pelanggan berdasarkan 
data pribadi mereka, menyediakan konten yang disesuaikan dengan 
preferensi dan kebutuhan unik setiap segmen pasar.

Untuk menyesuaikan strategi pemasaran dengan perubahan 
pasar, gunakan pendekatan pemasaran yang fleksibel dan responsif. 
Strategi pemasaran baru dapat dicoba dengan melakukan eksperimen 
kecil sebelum diterapkan secara luas. Menciptakan pengalaman 
pelanggan yang konsisten dan mudah dengan menggabungkan 
berbagai saluran pemasaran, baik online maupun offline. Analitis 
lintas saluran digunakan untuk lebih memahami perjalanan 
pelanggan dan menargetkan pelanggan dengan lebih efektif.

Netflix adalah salah satu contoh utama perusahaan yang 
menggunakan data untuk menargetkan konsumen di pasar yang 
sangat berubah-ubah. Rekomendasi Netflix harus terus-menerus 
disesuaikan karena preferensi menonton terus berubah. Dengan 
menggunakan algoritma pembelajaran mesin, Netflix menganalisis 
data yang dikumpulkan dari jutaan pengguna tentang apa yang mereka 
tonton, kapan mereka tonton, dan bagaimana mereka berinteraksi 
dengan platform. Algoritma ini juga digunakan untuk memprediksi 
apa yang mungkin disukai oleh pengguna. Rekomendasi yang sangat 
individual untuk setiap pengguna didasarkan pada preferensi mereka, 
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yang terus disesuaikan dengan perubahan dalam perilaku menonton. 
Dengan memberikan pengalaman menonton yang memuaskan dan 
terus berkembang, konten yang direkomendasikan meningkatkan 
keterlibatan pengguna dan retensi pelanggan.

Positioning
Proses menempatkan merek atau produk ke dalam pikiran konsumen 
dengan cara yang berbeda dan berbeda dari yang dilakukan pesaingnya 
dikenal sebagai positioning. Tujuan dari positioning ini adalah untuk 
menciptakan persepsi yang kuat dan positif tentang merek atau 
produk di benak konsumen, yang pada akhirnya akan membantu 
mendapatkan preferensi dan loyalitas pelanggan. Untuk mencapai 
tujuan ini, perlu memahami dasar positioning, menganalisis pesaing, 
menemukan keunggulan kompetitif, dan membuat pernyataan 
positioning yang jela.

Dentifikasi Basis Positioning, yang menekankan fitur atau 
karakteristik khusus dari produk, adalah langkah pertama dalam 
proses penempatan. melewatkan manfaat atau keuntungan yang 
didapat pelanggan dari menggunakan produk. memberi produk 
kepada orang tertentu untuk digunakan. menjadikan produk sebagai 
pilihan yang lebih baik daripada pesaingnya, memasukkannya 
ke dalam kategori yang lebih luas atau mengubah kategorinya. 
Mengidentifikasi pesaing utama di pasar dan menganalisis cara 
pesaing memasukkan produk mereka ke pasar, serta membuat peta 
visual yang menunjukkan persepsi pelanggan terhadap produk Anda 
dibandingkan dengan produk pesaing. Untuk membangun posisi 
di pasar yang dinamis, Anda dapat memulai dengan menawarkan 
kualitas yang lebih baik dibandingkan dengan pesaing, menawarkan 
harga yang lebih murah, atau memberikan nilai yang lebih tinggi 
untuk harga yang sama.

Pernyataan posisi adalah uraian singkat yang menjelaskan 
posisi produk tertentu di pasar dan keuntungan utamanya. Ini harus 
mencakup target pasar, kebutuhan atau keinginan yang dipenuhi, dan 
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keunggulan kompetitif produk. Selanjutnya, posisi dikomunikasikan 
kepada pasar dengan membuat pesan pemasaran yang konsisten 
dengan posisi yang dipilih dan memilih saluran pemasaran yang tepat 
untuk menjangkau target audiens dan mengkomunikasikan posisi 
produk secara efektif. Misalnya, Apple: Basisnya adalah inovasi dan 
desain premium. Strategi yang digunakan menekankan desain yang 
indah, pengalaman pengguna yang luar biasa, dan ekosistem produk 
yang terintegrasi. Pernyataan Posisi ”Apple menawarkan produk 
teknologi premium yang dirancang untuk memberikan pengalaman 
pengguna yang intuitif dan elegan.”

Competitive Strategy
Untuk membantu perusahaan menentukan cara terbaik untuk 
mencapai keunggulan kompetitif di pasar mereka, Michael Porter 
membuat strategi kompetitif, yang dapat diterapkan pada berbagai 
jenis bisnis dan industri. Oleh karena itu, strategi kompetitif adalah 
rencana manajemen yang berfokus pada keberhasilan dalam 
persaingan. Keunggulan kompetitif sangat penting untuk mencapai 
tujuannya: menarik pelanggan, mengatasi tekanan persaingan, dan 
memperkuat posisi pasar perusahaan. Hanya ada tiga cara umum 
untuk mengungguli perusahaan lain dalam suatu industri, menurut 
Porter (1985) yaitu, kepemimpinan biaya secara keseluruhan, 
diferensiasi, dan fokus.

1.	 Cost leadership
Perolehan keuntungan melalui pengurangan biaya ekonomi 
di bawah biaya pesaing adalah tujuan strategi kepemimpinan 
biaya. Karena perusahaan telah melakukan investasi besar 
untuk mencapai skala ekonomi, opsi ini menjadi populer dalam 
beberapa tahun terakhir. Meminimalkan biaya di semua lini 
sangat penting karena banyak segmen industri—atau fokus 
industri yang luas—dilayani (Morehouse et al., 2008). Strategi 
ini berfokus pada menjadi produsen dengan biaya terendah di 
industri. Perusahaan yang berhasil dengan strategi ini dapat 
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menawarkan barang atau jasa dengan harga lebih rendah 
dibandingkan pesaingnya atau mempertahankan harga yang 
sama dengan margin keuntungan yang lebih tinggi.

Salah satu cara untuk menurunkan biaya pemimpin adalah 
dengan mengoptimalkan proses produksi. Menurunkan biaya 
per unit dengan menghasilkan volume besar (economies of scale). 
Mengontrol biaya tetap dan variabel seperti bahan baku, tenaga 
kerja, dan overhead. Salah satu contohnya adalah Walmart, yang 
menerapkan strategi kepemimpinan biaya dengan memberikan 
harga rendah kepada konsumen melalui skala besar dan efisiensi 
operasi.

Dalam ruang lingkup ekonomi (economies of scope), yang 
juga dikenal sebagai ”sinergi”, suatu perusahaan memperoleh 
keuntungan karena memiliki hubungan dengan bisnis lain yang 
tergabung dalam perusahaan yang sama. Kedua bisnis dapat 
mengurangi biaya atau investasi dengan menggunakan sumber 
daya bersama. Mereka mungkin juga dapat menawarkan kombinasi 
produk pelengkap secara bersamaan. Beberapa kesamaan 
dalam dua operasi, seperti penelitian dan pengembangan, 
biaya operasional, penggunaan tanaman, citra perusahaan atau 
merek dan dampaknya terhadap pasar, distribusi, penjualan atau 
periklanan, adalah contoh dari beberapa kesamaan yang sering 
terjadi dalam proses sinergi.

2.	 Differentiation
Strategi diferensiasi biasanya melibatkan harga premium dan 
biaya yang lebih tinggi dari rata-rata industri karena nilai ekstra 
bagi pelanggan, seperti kinerja yang lebih baik, seringkali 
meningkatkan biaya. Tujuannya adalah untuk melakukan 
diferensiasi sedemikian rupa sehingga menghasilkan harga 
premium yang lebih besar daripada biaya diferensiasi. Pelanggan 
memiliki alasan untuk memilih satu produk daripada yang lain 
karena diferensiasi. Metode untuk menciptakan perbedaan 
dalam biaya dengan menciptakan teknologi atau fitur yang belum 
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ada sebelumnya di pasar. menawarkan produk yang lebih baik 
daripada pesaing. Membangun reputasi dan merek yang kuat di 
pasar. Pelayanan pelanggan yang luar biasa untuk meningkatkan 
pengalaman pelanggan. Salah satu contohnya adalah Apple, yang 
menonjol karena desain produk yang inovatif, produk berkualitas 
tinggi, dan pengalaman pengguna yang luar biasa.

3.	 Focus
Tidak seperti melayani seluruh pasar, strategi ini berfokus pada 
melayani segmen pasar tertentu. Strategi fokus adalah menjadi 
produsen dengan harga terendah dalam segmen pasar tertentu. 
menawarkan layanan atau produk yang lebih baik dan unik 
untuk segmen pasar tertentu. Memahami kebutuhan khusus 
dari segmen pasar yang ditargetkan adalah salah satu cara untuk 
mencapainya. alokasikan sumber daya untuk melayani segmen 
tersebut dengan lebih baik daripada pesaing. Menyesuaikan 
barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhan segmen pasar 
tertentu. Salah satu contohnya adalah Rolls-Royce, yang 
berkonsentrasi pada pasar mobil mewah dengan menawarkan 
kendaraan yang sangat berkualitas tinggi dan eksklusif.

•	 Cost focus: Strategi ini digunakan oleh bisnis untuk mendapatkan 
keunggulan biaya dengan pelanggan tunggal atau segmen pasar 
terbatas. Pemfokus biaya dapat mencari uang dengan fokus pada 
segmen atau pelanggan tertentu. Perusahaan dapat mengurangi 
biaya transaksi dengan membangun hubungan dekat dengan 
beberapa pelanggan penting. Porter berpendapat bahwa jika 
perusahaan tidak dapat membuat keputusan yang tepat antara 
strategi fokus, diferensiasi, dan kepemimpinan biaya, mereka 
akan mengalami kinerja yang buruk (Porter, 1985).

Marketing Mix

Marketing Mix adalah kerangka kerja pemasaran yang penting 
yang digunakan untuk mengarahkan strategi dan taktik pemasaran 
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MEMASUKI PASAR

Market entry merupakan proses di mana bisnis atau 
wirausahawan memasuki pasar baru untuk memperluas 

jangkauan bisnis mereka atau memperkenalkan produk atau layanan 
baru kepada pelanggan. Selain menembus pasar yang baru secara 
geografis, konsep ini juga merupakan strategi yang berbeda sesuai 
segmen yang ingin disasari maupun produk atau layanan yang ingin 
diluncurkan. Melalui market entry, penjualan akan meningkat, 
pangsa pasar juga akan bertambah, kualitas produk dan layanan juga 
akan semakin baik. Diversifikasi portofolio pun turut membaik.

Masuk ke pasar memungkinkan bisnis untuk mendapat akses 
ke sumber daya baru, seperti tenaga kerja terampil, bahan mentah, 
infrastruktur, dan teknologi. Masuk ke pasar baru membantu bisnis 
menemukan kesempatan baru yang mungkin tidak ada di pasar yang 
sudah ada. Ini memungkinkan mereka menjadi pionir dalam industri 
atau memanfaatkan tren yang sedang berkembang. Dalam beberapa 
kasus, memasuki pasar memungkinkan perusahaan menawarkan 
barang atau jasa yang lebih baik atau lebih murah daripada yang 
ditawarkan pesaing di pasar yang sudah ada.

Semua ini merupakan risiko yang dihadapi perusahaan dan 
wirausahawan dalam melakukan market entry. Oleh karena itu, 
perusahaan dan wirausahawan tidak boleh masuk ke pasar baru 
sebelum mereka melakukan penelitian pasar dengan tepat dan 
mengembangkan strategi yang benar-benar menguntungkan. Strategi 
market entry harus cermat dan pruden dengan mempertimbangkan 
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semua kemungkinan risiko dan memanajemennya untuk 
mendapatkan hasil optimal untuk bisnis.

Strategi Memasuki Pasar

Karena pasar baru seringkali menawarkan peluang pertumbuhan dan 
keuntungan yang signifikan, perusahaan atau wirausahawan harus 
memasuki pasar baru. Namun, untuk berhasil memasuki pasar baru, 
mereka harus menerapkan strategi yang tepat. Beberapa strategi yang 
dapat diterapkan saat memasuki pasar adalah sebagai berikut:

1.	 Penelitian Pasar yang Mendalam: Sebelum memasuki pasar baru, 
penting untuk melakukan penelitian pasar yang mendalam untuk 
mengetahui apa yang diinginkan dan diinginkan pelanggan, 
pesaing, dan peraturan dan kondisi ekonomi pasar.

2.	 Pilihan Pasar yang Tepat: Cari pasar yang memiliki banyak 
potensi pertumbuhan dan sesuai dengan tujuan, misi, dan 
kekuatan bisnis atau wirausahawan.

3.	 Setelah memilih pasar, segmentasi pasar untuk mengidentifikasi 
kelompok target yang paling potensial dan memahami kebutuhan 
unik mereka.

4.	 Pengembangan Produk atau Layanan yang Sesuai: Beradaptasi 
dengan kebutuhan dan preferensi konsumen di pasar baru. 
Kadang-kadang, perlu mengubah produk atau layanan yang 
sudah ada untuk memenuhi tuntutan pasar yang berbeda.

5.	 Harga Kompetitif: Tentukan strategi penetapan harga yang 
mengikuti keadaan pasar, termasuk harga pesaing dan daya beli 
konsumen.

6.	 Saluran Distribusi yang Efektif: Cari tahu cara terbaik untuk 
mencapai pelanggan target melalui distributor, pengecer, atau 
penjualan langsung.

7.	 Pemasaran yang Berorientasi Lokal: Untuk meningkatkan daya 
tarik produk atau layanan di pasar baru, strategi pemasaran harus 
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disesuaikan dengan budaya, bahasa, dan preferensi komunikasi 
masyarakat lokal.

8.	 Kemitraan dan Aliansi Strategis: Anda harus mempertimbangkan 
untuk bergabung dengan pihak lokal yang memiliki pengetahuan 
dan hubungan yang kuat di pasar tersebut.

9.	 Pengaturan Logistik dan Infrastruktur: Pastikan bisnis memiliki 
infrastruktur logistik dan operasional yang cukup untuk 
beroperasi di pasar baru.

10.	 Evaluasi dan Adaptasi Kontinuitas: Berhati-hatilah dengan 
kinerja pasar, pelanggan, dan pesaing Anda, dan siap untuk 
mengubah strategi Anda untuk masuk ke pasar sesuai dengan 
situasi.

Perusahaan atau wirausahawan memiliki peluang yang lebih 
besar untuk sukses dalam memasuki pasar baru jika mereka 
menerapkan strategi-strategi tersebut dengan cermat dan tidak secara 
trial and error.

Penelitian Pasar yang Mendalam
Untuk menemukan pasar potensial bagi produk atau layanan Anda, 
analisislah ukuran pasar, pertumbuhan historis, tren, dan proyeksi 
masa depan. Ini melibatkan pemahaman dalam kebutuhan dan 
keinginan pelanggan, serta pemahaman yang komprehensif tentang 
produk atau layanan yang ditawarkan. Lakukan identifikasi dan 
segmentasi pasar berdasarkan demografi, geografi, psikografis, dan 
perilaku pelanggan. Selain itu, kenali pesaing Anda di pasar baru 
dengan meninjau produk, strategi pemasaran, kelemahan, dan 
keunggulan yang dimiliki.

Pelayanan yang memuaskan yang meningkatkan kepuasan 
pelanggan dan meningkatkan loyalitas pelanggan bergantung pada 
pemahaman yang baik tentang kebutuhan dan keinginan pelanggan. 
Buat survei atau kuesioner yang rinci dan kirimkannya kepada 
klien. Bertanyalah tentang pengalaman mereka dengan barang atau 
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jasa Anda dan harapan masa depan mereka. Untuk mengumpulkan 
data dengan mudah, gunakan alat survei online seperti Typeform, 
Survey Monkey, atau Google Forms. Anda juga dapat mengadakan 
wawancara langsung dengan beberapa klien penting. Pertanyaan yang 
lebih terbuka saat wawancara dapat memberikan gambaran lebih 
lanjut tentang apa yang mereka butuhkan dan inginkan. Pastikan 
untuk mendengarkan dengan baik dan menyimpan catatan untuk 
setiap kritik.

Kenalai dan fahami apa yang dibutuhkan pasar
Untuk membantu analisis bisnis, gunakan platform media sosial seperti 
Hootsuite atau Sprout Social untuk melacak mention dan komentar 
pelanggan tentang barang atau jasa Anda. Untuk mendapatkan 
feedback langsung dari pelanggan, berkomunikasi dengan mereka 
secara aktif di media sosial. Kemudian sediakan saluran untuk umpan 
balik langsung, seperti melalui email, telepon, atau fitur chat live di 
situs web Anda, untuk memungkinkan pelanggan memberikan kritik 
dan saran, dan berikan tanggapan cepat atas umpan balik mereka. 
Dengan menggunakan data analytics, Anda juga dapat menganalisis 
perilaku pelanggan. Alat seperti Google Analytics dapat melacak 
interaksi pengguna dengan situs web Anda. Lihat pola dan tren yang 
menunjukkan keinginan dan kebutuhan pelanggan.

Untuk lebih memahami setiap tahap interaksi pelanggan dengan 
bisnis Anda, buat peta perjalanan pelanggan dan cari tahu di mana 
mereka mungkin bingung. Anda dapat menemukan area yang 
perlu diperbaiki dengan memahami perjalanan pelanggan secara 
menyeluruh. Lihat apa yang ditawarkan pesaing Anda dan bagaimana 
mereka memenuhi kebutuhan konsumen. Hal ini dapat membantu 
Anda mengetahui apa yang mungkin diinginkan pelanggan Anda 
yang belum Anda tawarkan, dan mengetahui kekuatan dan kelemahan 
kompetitor dari sudut pandang pelanggan. Jika memungkinkan, 
lakukan observasi langsung terhadap konsumen saat menggunakan 
produk atau layanan Anda. Lihat bagaimana mereka berinteraksi 
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dan apa yang mereka cari. Anda dapat melakukan observasi ini 
secara langsung di toko fisik atau melalui platform online. Bangun 
komunitas pelanggan di forum, grup media sosial, atau acara 
langsung. Ajak pelanggan untuk berbagi ide dan pengalaman. Apa 
yang diinginkan dan dibutuhkan pelanggan dapat diketahui melalui 
diskusi komunitas ini.

Salah satu langkah penting dalam mengembangkan strategi 
bisnis yang berhasil adalah memahami apa yang membuat pesaing 
unggul dan lemah. Anda harus menemukan pesaing utama bisnis 
Anda. Untuk menemukan pesain, Anda dapat membuat list pesaing 
utama Anda di pasar. Ini dapat mencakup pesaing langsung, yang 
menawarkan barang atau jasa yang sebanding, dan pesaing tidak 
langsung, yang menawarkan barang atau jasa pengganti. Setelah itu, 
lihat website pesaing untuk mengetahui barang dan jasa mereka, harga, 
strategi pemasaran, dan ciri unik mereka. Observasi akun media 
sosial pesaing untuk mengidentifikasi interaksi dengan konsumen, 
konten yang diposting, dan tanggapan. Baca ulasan konsumen di 
situs seperti Google Reviews, Yelp, atau platform e-commerce untuk 
mengetahui kekuatan dan kelemahan produk. Jika pesaing Anda 
adalah perusahaan publik, baca publikasi bisnis dan laporan tahunan 
mereka untuk mengetahui kinerja keuangan dan strategi mereka. 
Laporan keuangan dan tahunan perusahaan publik mencakup semua 
aktivitas bisnis, mulai dari produksi hingga pemasaran.

Lihat produk atau layanan pesaing dengan milik Anda. Apa 
yang membuat produk mereka lebih baik atau lebih buruk dalam 
beberapa hal? Analisis struktur harga pesaing Anda. Apakah 
mereka lebih murah atau lebih mahal dari Anda? Dengan cara apa 
mereka mendukung harga tersebut? Lihat kebijakan mereka tentang 
layanan pelanggan, seperti garansi, pengembalian, dan purna jual. 
Pelajari strategi pemasaran pesaing, termasuk iklan, promosi, dan 
penggunaan media digital. Analisis komponen branding pesaing, 
seperti logo, slogan, dan posisi di pasar.
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Identifikasi bidang di mana pesaing unggul, seperti inovasi produk, 
loyalitas pelanggan, atau efisiensi operasional. Ini bisa mencakup 
ulasan yang tidak memuaskan, kekurangan produk, atau masalah 
layanan pelanggan. Identifikasi peluang pasar yang pesaing mungkin 
belum memanfaatkan. Identifikasi ancaman yang dihadapi pesaing, 
seperti perubahan regulasi, tren pasar, atau kedatangan pesaing baru. 
Coba benchmarking untuk melihat bagaimana bisnis Anda bekerja 
dibandingkan dengan pesaing Anda dalam hal penjualan, pangsa 
pasar, dan efisiensi operasional. Untuk menentukan posisi Anda 
dibandingkan dengan pesaing Anda dalam berbagai kategori seperti 
harga, kualitas, dan layanan, buat matriks kompetitif. Lihat toko fisik 
pesaing secara langsung untuk mengetahui pengalaman pelanggan 
dan tampilan fisik produk.

Dengan berinteraksi langsung dengan pesaing secara online atau 
offline, gunakan penjualan misteri untuk mengetahui pengalaman 
pelanggan. Tinjau teknologi pesaing dalam produksi, layanan 
pelanggan, dan pemasaran. Lihat seberapa inovatif produk pesaing. 
Apakah mereka sering merilis barang atau fitur baru?

Memahami peraturan perdagangan dan kondisi ekonomi pasar 
sangat penting untuk menjalankan bisnis dengan sukses dan membuat 
kebijakan yang sesuai dengan dinamika pasar. Lihat undang-undang 
perdagangan negara Anda, yang mencakup peraturan tentang 
ekspor, impor, dan distribusi. Familiar dengan kebijakan pajak, 
yang mencakup tarif pajak, pajak pertambahan nilai (PPN), dan 
pajak penghasilan. Pastikan perusahaan Anda mematuhi peraturan 
lingkungan seperti emisi dan pengelolaan limbah.

Bisnis mikro, kecil, dan menengah tidak terkecuali karena 
globalisasi dan pertumbuhan e-commerce. Kita harus mengetahui 
tarif bea masuk dan kuota yang berlaku di negara-negara tujuan 
ekspor Anda saat memasuki pasar internasional. Memahami 
perjanjian perdagangan internasional negara Anda, seperti ASEAN 
Free Trade Area (AFTA), atau perjanjian bilateral lainnya. Untuk 
memastikan bahwa produk Anda memenuhi standar internasional, 
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seperti sertifikasi ISO atau standar industri lainnya, pastikan bahwa 
produk Anda memenuhinya.

Jenis-jenis pasar dan strategi bisnis untuk memasuki pasar
Dalam ilmu ekonomi, pasar dapat dikategorikan menurut jenis 
persaingan yang terjadi di dalamnya. Kita harus mengetahui jenis 
pasar di mana bisnis kita berjalan. Ini bisa menjadi pasar Persaingan 
Sempurna, pasar Monopoli, pasar Oligopoli, pasar Monopsoni, pasar 
Duopoli, atau pasar Oligopoli berbentuk Kartel.

1.	 Pasar Persaingan Sempurna
Strategi bisnis yang efektif memerlukan fokus pada efisiensi 
operasional, inovasi proses, dan pelayanan pelanggan dalam 
pasar persaingan sempurna, di mana banyak penjual dan pembeli 
ada, produk sama, dan tidak ada hambatan masuk atau keluar. 
Minimalkan biaya produksi untuk mendapatkan harga pasar 
yang kompetitif adalah strategi yang dapat digunakan. Ini dapat 
dicapai melalui proses produksi yang lebih baik, otomatisasi 
yang lebih baik, dan manajemen rantai pasokan yang lebih 
baik. Manfaatkan ekonomi skala untuk meningkatkan volume 
produksi dan mengurangi biaya per unit. Investasikan dalam 
otomatisasi dan teknologi untuk meningkatkan produktivitas 
dan mengurangi kesalahan manusia. Meningkatkan efisiensi dan 
kualitas produksi dengan menerapkan lean manufacturing atau 
six sigma.

Untuk mendapatkan bahan baku berkualitas tinggi dan 
harga yang lebih kompetitif, bangun hubungan yang kuat dengan 
pemasok. Optimalkan manajemen persediaan untuk menghemat 
uang dan mencegah kekurangan bahan baku. Layanan pelanggan 
yang lebih baik dapat membuat perbedaan meskipun produknya 
sama. Fokus pada kepuasan pelanggan, layanan purna jual yang 
baik, dan respons yang cepat. Pastikan produk selalu tersedia 
dan dapat dikirim sesuai permintaan pelanggan. Manfaatkan 
promosi yang efektif untuk meningkatkan penjualan, meskipun 
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dalam pasar persaingan sempurna, sulit untuk membedakan 
produk. Fokus pada promosi penjualan, diskon, dan penawaran 
unik. Meskipun produknya identik, bangun reputasi merek yang 
positif. Layanan dan reputasi kualitas dapat membantu menarik 
pelanggan.

Pasar sempurna terdiri dari produk yang sama, tetapi 
penemuan kecil yang meningkatkan efisiensi atau kualitas 
produk dapat memberi Anda keunggulan. Fokus pada penelitian 
dan pengembangan untuk terus meningkatkan proses produksi 
dan menemukan cara baru untuk mengurangi biaya. Sangat peka 
terhadap perubahan permintaan pasar dan dapat menyesuaikan 
diri dengan cepat dengan perubahan situasi pasar. Jika permintaan 
meningkat, pastikan perusahaan Anda memiliki kemampuan 
untuk meningkatkan produksi dengan cepat.

Kontrol kualitas yang ketat digunakan untuk memastikan 
bahwa produk Anda memenuhi atau melampaui standar industri 
dan konsisten. Untuk terus meningkatkan kualitas produk 
dan layanan, kumpulkan dan analisis umpan balik pelanggan. 
Investasi dalam pelatihan karyawan untuk memastikan mereka 
memiliki keterampilan yang diperlukan untuk bekerja secara 
produktif dan efisien. Tingkatkan keterlibatan dan motivasi 
karyawan sehingga mereka lebih terlibat dan lebih puas dengan 
pekerjaan mereka.

2.	 Pasar Monopoli
Perusahaan monopolis memiliki kekuatan untuk mengendalikan 
harga dan output dalam pasar monopoli, di mana hanya ada 
satu penjual dan hambatan masuk yang tinggi. Namun, strategi 
bisnis yang cerdas masih diperlukan untuk keberhasilan jangka 
panjang. Diskriminasi harga, jika memungkinkan, dapat 
digunakan untuk mengatur harga yang berbeda untuk segmen 
pasar yang berbeda berdasarkan kemampuan atau keinginan 
untuk membayar. Perusahaan dapat menetapkan harga lebih 
tinggi jika permintaan tidak elastis. Investasi besar dalam 
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penelitian dan pengembangan untuk terus meningkatkan produk 
dan teknologi, mempertahankan posisi sebagai pemimpin pasar. 
Untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi berbagai segmen 
pasar, ciptakan berbagai jenis produk.

Jaga hubungan baik dengan regulator dan pemerintah untuk 
mematuhi peraturan saat ini dan memengaruhi kebijakan yang 
menguntungkan. Lakukan inisiatif CSR untuk menumbuhkan 
reputasi yang baik dan mendapatkan dukungan masyarakat. 
Untuk meningkatkan efisiensi operasional dan mengurangi 
biaya per unit, gunakan skala ekonomi. Mereka terus berupaya 
menurunkan biaya produksi sambil mempertahankan kualitas 
produk. Pastikan produk dan layanan Anda berkualitas tinggi agar 
pelanggan Anda tetap puas dan tidak mencari alternatif. Untuk 
menumbuhkan loyalitas pelanggan, berikan layanan pelanggan 
yang luar biasa. Untuk mempertahankan dominasi pasar, buat 
merek yang kuat dan terkenal. Lakukan kampanye pemasaran 
yang efektif untuk meningkatkan kesadaran konsumen dan 
permintaan produk.

Diversifikasi barang dan pasar untuk mengurangi risiko 
ketergantungan pada satu sumber pendapatan. Untuk menghindari 
denda dan sanksi yang dapat merugikan perusahaan, pastikan 
untuk mematuhi semua peraturan yang relevan. Manfaatkan 
teknologi untuk digitalisasi operasi dan otomatisasi proses bisnis 
untuk meningkatkan efisiensi dan biaya. Untuk memahami 
perilaku pelanggan dan menemukan peluang baru, gunakan 
analitik data. Investasikan dalam pelatihan dan pengembangan 
karyawan untuk meningkatkan keterampilan dan produktivitas 
mereka. Fokus pada kesejahteraan karyawan untuk mendorong 
retensi dan motivasi. Untuk mencegah pesaing potensial masuk 
ke pasar, buat penghalang masuk yang tinggi, seperti paten, hak 
cipta, dan keunggulan biaya. Pertahankan posisi pasar Anda 
dengan memantau aktivitas pesaing potensial secara teratur dan 
mengambil tindakan pencegahan. Untuk mengamankan rantai 
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pasokan dan memperkuat posisi Anda di pasar, berkolaborasi 
dengan pemasok, distributor, atau bahkan pemerintah. Untuk 
memantau kinerja bisnis dan membuat perubahan, tetapkan KPI 
yang relevan, terus mengumpulkan dan menganalisis umpan 
balik pelanggan untuk membantu memperbaiki produk dan 
layanan.

3.	 Pasar Oligopoli
Strategi bisnis yang cermat dan fleksibel diperlukan di pasar 
oligopoli, di mana keputusan yang dibuat oleh satu perusahaan 
dapat berdampak besar pada keputusan yang dibuat oleh 
perusahaan lain. Dalam pasar oligopoli, perusahaan dapat 
memilih untuk berkolusi. Mereka dapat melakukannya secara 
langsung—meskipun ini dilarang di banyak negara—atau secara 
implicit dengan mengikuti harga pemimpin pasar. Tujuannya 
adalah untuk menghindari perang harga dan menjaga harga 
stabil. Biasanya perusahaan terbesar mungkin menentukan 
harga, dan perusahaan lain mengikutinya.

Investasikan uang dalam penelitian dan pengembangan 
untuk menghasilkan fitur luar biasa dan inventif yang akan 
membedakan produk Anda dari yang lain. Fokus pada 
kampanye pemasaran yang efektif dan branding yang kuat 
untuk meningkatkan persepsi nilai konsumen. Gunakan strategi 
promosi dan iklan yang agresif untuk meningkatkan visibilitas 
dan daya tarik produk. Program loyalitas harus dibuat untuk 
menarik pelanggan baru dan mendorong mereka untuk membeli 
lagi. Untuk memperkuat posisi Anda di pasar, berkolaborasi 
dengan pemasok, distributor, atau bahkan perusahaan lain dalam 
industri. Pertimbangkan untuk melakukan usaha kolaboratif 
untuk berbagi sumber daya dan risiko saat mengembangkan 
produk atau mengembangkan pasar baru.

Mereka terus mencari cara untuk menurunkan biaya 
operasional dan membuat proses produksi lebih efisien. 
Manfaatkan otomatisasi dan teknologi terbaru untuk 
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meningkatkan produktivitas dan mengurangi biaya. Investasikan 
dalam pelatihan karyawan untuk meningkatkan keterampilan 
dan pengetahuan mereka. Fokuskan pada strategi retensi 
karyawan untuk menjaga stabilitas dan mengurangi biaya 
turnover. Untuk menjamin kontinuitas dan kualitas bahan baku, 
bangun hubungan yang kuat dengan pemasok. Optimalkan 
manajemen persediaan untuk menghemat uang dan mencegah 
kekurangan stok.

Untuk memahami tren pasar, perilaku konsumen, dan kinerja 
kompetitor, gunakan analitik data. Untuk mengetahui kebutuhan 
dan preferensi pelanggan, lakukan penelitian.Diversifikasi barang 
dan pasar untuk mengurangi risiko ketergantungan pada satu 
sumber pendapatan. Untuk menghindari denda dan sanksi yang 
dapat merugikan perusahaan, pastikan untuk mematuhi semua 
peraturan yang relevan. Pertahankan fleksibilitas dan mampu 
menyesuaikan diri dengan perubahan yang terjadi di pasar dan 
lingkungan bisnis. Berhati-hatilah dengan tindakan kompetitor 
Anda dan sesuaikan strategi Anda dengan perubahan yang 
mereka lakukan.

Fokus pada memberikan layanan pelanggan yang luar biasa 
untuk meningkatkan kepuasan pelanggan dan loyalitas mereka. 
Gunakan umpan balik konsumen untuk memperbaiki barang dan 
jasa. Untuk mencari peluang pertumbuhan baru, pertimbangkan 
untuk memasuki pasar internasional. Sesuaikan produk dan 
strategi pemasaran dengan kebutuhan dan preferensi pasar 
lokal. Untuk memantau kinerja bisnis dan membuat perubahan, 
tetapkan KPI yang relevan. Untuk memastikan bahwa strategi 
yang diterapkan efektif dan relevan dengan pasar, mereka harus 
dievaluasi secara berkala.

4.	 Pasar Monopsoni
Pasar monopsoni adalah ketika hanya ada satu pembeli dominan 
yang mengontrol pasar, dan banyak penjual bergantung pada 
satu sumber permintaan untuk menjual barang atau jasa 
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kepada pembeli tersebut. Pembeli ini memiliki kekuatan untuk 
mempengaruhi harga dan syarat perdagangan, sehingga strategi 
bisnis harus mempertimbangkan posisi pembeli atau mengatasi 
masalah yang muncul di pasar monopsoni.

Dalam pasar monopsoni, apabila anda sebagai pembeli 
maka Anda dapat menggunakan kekuatan pasar Anda untuk 
menegosiasikan harga yang lebih rendah dan syarat yang lebih baik 
dari penjual. Anda juga dapat menegosiasikan syarat pembayaran 
yang lebih menguntungkan, seperti diskon untuk pembayaran 
tunai atau pembayaran tertunda. Mengembangkan hubungan 
jangka panjang dengan pemasok untuk menjamin ketersediaan 
barang dan memperoleh kepercayaan mereka. Bekerja sama 
dengan pemasok untuk meningkatkan kualitas dan efektivitas 
produksi sehingga kedua belah pihak mendapat manfaat. Untuk 
meningkatkan daya tawar Anda dan menghindari ketergantungan 
pada satu sumber, cari pemasok lain. Investasikan dalam proses 
dan teknologi yang meningkatkan efisiensi input pemasok. 
Untuk mengurangi ketergantungan pada pemasok tunggal, 
lakukan penelitian dan pengembangan untuk menemukan 
bahan baku atau proses alternatif. Untuk meningkatkan reputasi 
dan hubungan dengan pemasok, gunakan praktik bisnis yang 
etis dan bertanggung jawab sosial. Untuk menghindari masalah 
hukum dan reputasi, pastikan untuk mematuhi semua regulasi 
yang relevan.

Jika Anda sebagai penjual di pasar monopsoni, untuk 
mengurangi ketergantungan Anda pada pembeli monopsonis, cari 
pasar baru atau diversifikasi basis pelanggan Anda. Kembangkan 
barang atau layanan baru yang dapat menarik pelanggan berbeda 
dan memperluas pasar Anda dengan berkonsentrasi pada produk 
yang lebih baik untuk membedakan diri dan meningkatkan daya 
tawar pembeli. Untuk memberikan nilai tambah yang lebih besar 
kepada pelanggan, investasikan dalam inovasi produk dan proses. 
Cari cara untuk menurunkan biaya produksi dan operasional 
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sehingga Anda dapat meningkatkan margin keuntungan 
meskipun harga telah turun karena monopsonis pembeli. Untuk 
meningkatkan efisiensi dan mengurangi biaya per unit, gunakan 
skala ekonomi.

Untuk meningkatkan kualitas input dan mengurangi biaya, 
bekerja sama dengan pemasok. bentuk kolaborasi strategis 
dengan perusahaan lain untuk meningkatkan daya saing Anda 
dan mengakses pasar baru. Untuk meningkatkan permintaan 
dan pendapatan, coba negosiasikan kontrak jangka panjang 
dengan pembeli. Untuk mencegah risiko monopsoni, seperti 
harga minimum atau kuantitas pembelian minimum, masukkan 
klausul perlindungan dalam kontrak. Fokus pada layanan 
pelanggan yang luar biasa untuk membangun hubungan dan 
loyalitas pelanggan. Sesuaikan produk dan layanan Anda 
untuk memenuhi kebutuhan pembeli monopsonis sambil 
meningkatkan nilai.

5.	 Pasar Duopoli
Pasar duopoli adalah jenis pasar di mana hanya ada dua 
perusahaan yang mendominasi dan memiliki kekuatan untuk 
mempengaruhi harga dan output. Salah satu contoh strategi yang 
dapat digunakan oleh bisnis dalam pasar duopoli adalah dengan 
berfokus pada mengelola persaingan dan memanfaatkan posisi 
mereka yang unik di pasar. Ini membantu mencegah konflik harga 
yang merugikan kedua belah pihak. Jaga harga kompetitif sambil 
memastikan margin keuntungan yang cukup. Hindari perang 
harga yang agresif karena dapat membantu mempertahankan 
profitabilitas. Fokus pada produk baru untuk membuatnya 
berbeda dari pesaing. Ini dapat termasuk teknologi baru, ide, 
atau lebih banyak layanan. Untuk membangun citra merek yang 
kuat dan membedakan produk Anda dari pesaing, investasikan 
dalam kampanye branding dan pemasaran yang efektif.

Meskipun hukum di banyak yurisdiksi, bisnis mungkin 
mencoba membentuk kartel untuk menetapkan harga dan 
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output bersama. Penting untuk menghindari praktik bisnis yang 
tidak etis dan mematuhi hukum yang berlaku. Perusahaan dapat 
bekerja sama secara non-formal, seperti mengikuti harga yang 
sama atau membagi pasar secara geografis atau demografis, tanpa 
membentuk kartel. Mereka terus berupaya menurunkan biaya 
operasional dan meningkatkan efisiensi produksi. Meningkatkan 
margin keuntungan dan mengurangi biaya per unit dengan 
menggunakan skala ekonomi. Lihat peluang ekspansi geografis 
untuk meningkatkan basis pelanggan dan mengurangi 
ketergantungan pada pasar saat ini. Mengembangkan lini 
produk baru untuk menarik berbagai demografi konsumen dan 
meningkatkan pangsa pasar.

6.	 Pasar Oligopoli berbentuk kartel
Pasar oligopoli yang berbentuk kartel terjadi ketika beberapa 
perusahaan besar dalam suatu industri bekerja sama secara 
eksplisit untuk mengendalikan harga dan output demi 
meningkatkan keuntungan kolektif mereka. Namun, di banyak 
negara, ada beberapa contoh perusahaan yang mencoba 
bertindak seperti kartel. Untuk menghindari persaingan harga, 
perusahaan yang tergabung dalam kartel menetapkan harga 
produk yang sama atau sebanding. menetapkan kuota produksi 
untuk setiap anggota kartel untuk mencegah penurunan harga 
dan mengimbangi penawaran dan permintaan.berkumpul 
secara teratur dengan anggota kartel untuk membahas strategi 
harga, output, dan masalah pasar lainnya. Berbagi data sensitif 
tanpa terdeteksi oleh regulator dengan menggunakan saluran 
komunikasi yang aman.

Untuk mengurangi persaingan langsung antara anggota 
kartel, membagi pasar berdasarkan geografi, segmen pelanggan, 
atau produk. Menciptakan kesepakatan informal untuk setiap 
anggota kartel untuk mencegah persaingan. Mengawasi pasokan 
ke pasar dan mendapatkan harga yang lebih baik dengan bekerja 
sama dalam pembelian bahan baku. Mengatur manajemen 

140 PERENCANAAN DAN PENILAIAN BISNIS



inventaris untuk mencegah kelebihan pasokan yang dapat 
menurunkan harga.

Pilihan Pasar yang Tepat
Pasar yang memiliki potensi pertumbuhan yang besar, baik dalam 
jangka pendek maupun jangka panjang, dipengaruhi oleh tren 
global, kemajuan teknologi, peningkatan kebutuhan konsumen, 
dan perubahan demografis. Untuk mengetahui pasar bisnis 
yang berkembang dengan baik, kita perlu melakukan analisis 
menyeluruh dan memantau terus-menerus berbagai komponen 
yang mempengaruhi pertumbuhan pasar tersebut. Ini dapat dicapai 
dengan melakukan penelitian untuk menemukan tren global dan 
regional yang berdampak pada berbagai industri. Ini termasuk 
inovasi teknologi, perubahan demografi, kebijakan pemerintah, dan 
preferensi konsumen yang berubah, serta laporan dari perusahaan 
riset pasar seperti Gartner, McKinsey, dan Forrester, antara lain, 
yang memberikan analisis mendalam tentang berbagai industri dan 
prediksi pertumbuhannya.

Untuk memahami kondisi ekonomi umum yang mempengaruhi 
pertumbuhan pasar, perhatikan indikator ekonomi seperti GDP, tingkat 
pengangguran, inflasi, dan investasi asing. Perhatikan juga kebijakan 
pemerintah yang mendukung atau menghambat pertumbuhan sektor 
tertentu, seperti insentif pajak, regulasi, dan program subsidi. Analisis 
pesaing utama di industri untuk memahami strategi, inovasi, dan 
ekspansi pasar mereka. Ini dapat memberikan gambaran tentang 
tantangan dan peluang di pasar tersebut. Untuk mengetahui kekuatan 
dan kelemahan Anda di pasar yang sedang berkembang, bandingkan 
kinerja bisnis Anda dengan kompetitor Anda.

Untuk mengetahui kebutuhan, preferensi, dan kepuasan 
pelanggan, lakukan survei. Ini akan membantu Anda memahami 
permintaan pasar yang berkembang. Gunakan alat pemantauan 
umpan balik dan platform media sosial untuk mengetahui tren dan 
sentimen konsumen terbaru. Manfaatkan big data dan analitik untuk 
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mengumpulkan dan menganalisis data dari berbagai sumber, seperti 
tren pasar, penjualan, dan perilaku konsumen. Berdasarkan data 
historis dan pola perilaku konsumen, gunakan kecerdasan buatan 
dan pembelajaran mesin untuk memprediksi tren masa depan.

Kerangka kerja pemasaran penting yang dikenal sebagai 
segmentasi, targeting, dan positioning (STP) membantu perusahaan 
dalam menentukan pasar yang mereka ingin layani serta bagaimana 
mereka akan memposisikan barang atau jasa mereka dalam pasar 
tersebut. Pasar secara keseluruhan dibagi menjadi kelompok-
kelompok lebih kecil yang memiliki kebutuhan, fitur, atau perilaku 
yang sebanding, yang dikenal sebagai segmentasi pasar. Aspek 
demografis, geografis, psikografis, perilaku, dan teknologi hanyalah 
beberapa contoh dari segmentasi pasar. Strategi segmentasi, targeting, 
dan positioning (STP) membantu perusahaan untuk fokus pada pasar 
yang tepat dan menawarkan produk atau layanan yang sesuai dengan 
kebutuhan dan preferensi konsumen. Targeting melibatkan evaluasi 
dan pemilihan segmen pasar yang paling sesuai untuk produk atau 
layanan perusahaan.

Sangat penting bagi perusahaan untuk menggunakan strategi 
segmentasi, targeting, dan positioning (STP) yang sesuai dengan visi 
dan misi mereka untuk memastikan bahwa semuanya sesuai dan 
selaras. Visi dan misi perusahaan harus diwakili melalui pembagian 
pasar berdasarkan karakteristik yang sesuai dengan nilai dan tujuan 
perusahaan. Targeting harus memilih segmen yang paling sesuai 
dengan visi dan misi perusahaan, yang memungkinkan perusahaan 
untuk membuat strategi STP.

Contoh Implementasi STP Berdasarkan Visi dan Misi Perusahaan:

1.	 EcoTech
•	 Visi: Menjadi pemimpin dalam teknologi ramah lingkungan.
•	 Misi: Mengembangkan produk teknologi yang meningkatkan 

kualitas hidup dan mengurangi dampak lingkungan.

142 PERENCANAAN DAN PENILAIAN BISNIS



2.	 Segmentasi Pasar:
•	 Demografis: Orang-orang berusia antara 25 dan 45 tahun, 

berpendidikan tinggi, dan berpenghasilan menengah ke 
atas.

•	 Geografi: Daerah dengan kebijakan lingkungan yang 
mendukung dan kota besar.

•	 Psikografi: Orang yang memperhatikan kemajuan teknologi 
dan lingkungan.

•	 Perilaku: Pelanggan sering membeli produk dan teknologi 
terbaru yang ramah lingkungan.

3.	 Tarjeting Pasar:
Segmentasi utama terdiri dari keluarga dan profesional muda 
yang peduli dengan teknologi dan lingkungan, dan segmentasi 
sekunder terdiri dari perusahaan dan institusi yang mencari 
solusi teknologi ramah lingkungan.

4.	 Positioning:
”Inovasi teknologi untuk masa depan yang lebih hijau” 
adalah proposisi nilai, dan pesan positioning adalah, ”Produk 
teknologi kami membantu Anda mengurangi jejak karbon dan 
meningkatkan kualitas hidup dengan cara yang cerdas dan 
berkelanjutan.”

5.	 Differensiasi:
”Dengan menggunakan bahan daur ulang dan proses produksi 
rendah emisi, EcoTech memimpin dalam inovasi teknologi yang 
bertanggung jawab secara lingkungan.”

Setelah Memilih Pasar
Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar luas menjadi 
kelompok-kelompok yang lebih kecil dan homogen yang memiliki 
kebutuhan, karakteristik, atau perilaku yang serupa. Tujuan dari 
segmentasi pasar adalah untuk mengidentifikasi kelompok target yang 
paling potensial dan memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan 
strategi pemasaran mereka untuk setiap segmen tersebut.
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Mulailah dengan mengumpulkan data dari berbagai sumber, 
seperti survei konsumen, data penjualan, laporan industri, dan riset 
pasar, untuk memilih segmen pasar yang akan Anda pilih. Data ini 
akan membantu Anda memahami pasar secara keseluruhan dan 
memahami perbedaan antara kelompok konsumen. Setelah itu, 
pasar dibagi menjadi segmen yang lebih kecil dengan menggunakan 
kriteria segmentasi yang sesuai. Setelah mengidentifikasi kriteria 
segmentasi, buat profil untuk setiap segmen yang mencakup detail 
tentang atribut demografis, geografis, psikografis, dan perilaku setiap 
segmen. Analisis setiap segmen berdasarkan ukuran, pertumbuhan, 
daya beli, aksesibilitas, dan relevansi dengan produk atau layanan 
Anda. Setelah melakukan evaluasi ini, pilih satu atau lebih segmen 
yang paling potensial untuk menjadi target pasar Anda. Segmen-
segmen ini harus paling menguntungkan dan paling sesuai dengan 
sumber daya dan kemampuan bisnis Anda. Setelah Anda memilih 
segmen target pasar, buat strategi pemasaran yang unik untuk setiap 
segmen. Salah satu contohnya adalah penyesuaian produk, harga, 
distribusi, dan promosi yang disesuaikan dengan kebutuhan dan 
preferensi pasar tersebut.

Sangat penting bagi kesuksesan bisnis untuk memahami 
kebutuhan unik dari segmen target pasar yang dipilih, karena 
beberapa alasan penting. Dengan memahami kebutuhan unik segmen 
target, bisnis dapat membuat produk dan layanan yang lebih sesuai 
dengan preferensi dan kebutuhan pelanggan. Ini memastikan bahwa 
penawaran bisnis lebih relevan dan menarik bagi pelanggan. Produk 
dan layanan yang memenuhi kebutuhan segmen target cenderung 
memiliki pengalaman pelanggan yang lebih baik. Kepuasan 
pelanggan yang tinggi dapat meningkatkan loyalitas, mengurangi 
churn, dan mendorong pelanggan untuk membeli barang lagi dan 
lagi. Perusahaan dapat membuat kampanye pemasaran yang lebih 
efektif dan efisien dengan memahami kebutuhan unik segmen target. 
Pesan pemasaran yang disesuaikan dengan kebutuhan dan preferensi 
segmen target akan lebih menarik dan menghasilkan lebih banyak 
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konversi. Perusahaan dapat menemukan peluang untuk diferensiasi 
dengan memahami segmen target.

Perusahaan dapat menemukan peluang untuk diferensiasi 
dengan memahami segmen target. Perusahaan dapat memperoleh 
keunggulan kompetitif dengan menawarkan solusi yang unik untuk 
memenuhi kebutuhan segmen tertentu. Memfokuskan sumber 
daya pada segmen target yang dipahami dengan baik membantu 
perusahaan mengoptimalkan alokasi anggaran untuk pemasaran, 
pengembangan produk, dan operasi lainnya. Ini meningkatkan 
efisiensi dan mengurangi pemborosan. Perusahaan dapat mengurangi 
risiko kegagalan produk atau layanan dengan mengetahui apa yang 
benar-benar diinginkan oleh segmen target. Peluang untuk sukses 
produk yang dibuat dan dipasarkan berdasarkan wawasan yang 
mendalam cenderung lebih tinggi. Memahami kebutuhan yang 
berbeda dari segmen target membantu bisnis membangun hubungan 
yang lebih erat dan jangka panjang dengan pelanggan. Ini disebabkan 
oleh fakta bahwa pelanggan merasa dihargai dan dipahami, yang 
menghasilkan loyalitas dan advocacy yang lebih besar (promosi dari 
mulut ke mulut).

Pengembangan Produk atau Layanan yang Sesuai
Pengembangan produk atau layanan adalah proses merancang, 
menciptakan, dan memperkenalkan produk baru atau peningkatan 
produk yang ada ke pasar. Ini melibatkan berbagai tahapan mulai 
dari riset awal hingga peluncuran produk dan pemantauan kinerja 
setelahnya. Pengembangan produk atau layanan yang sesuai dengan 
segmen target pasar memerlukan pendekatan yang sistematis dan 
terfokus pada segement tarjet pasar yang sesuai.

Berdasarkan penelitian pasar dan tujuan perusahaan, ciptakan 
produk baru. Ketahui minat dan kecocokan konsumen terhadap 
produk dengan melakukan studi pasar, wawancara, atau survei. 
Konsep yang telah divalidasi harus digunakan untuk membuat desain 
produk. Uji coba produk dengan pelanggan target untuk mengetahui 
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umpan balik dan memperbaikinya. Untuk membuat produk, pilih 
pemasok atau produsen yang tepat. Produksi produk dalam skala 
besar sesuai dengan standar kualitas yang ditetapkan. Untuk tetap 
relevan dan kompetitif, perbarui produk secara teratur. Kembangkan 
produk baru atau fitur tambahan untuk memenuhi kebutuhan pasar 
yang berubah. berikan layanan pelanggan yang baik yang membantu 
pelanggan dengan produk dan menangani pertanyaan atau masalah 
mereka. Terima dan tanggapi kritik pelanggan untuk membantu kami 
terus meningkatkan produk dan layanan.

Harga Kompetitif
Persaingan harga di pasar adalah ketika bisnis berusaha menarik 
pelanggan dengan menawarkan harga yang lebih rendah atau lebih 
kompetitif daripada pesaing mereka. Ini adalah salah satu elemen 
penting dalam pasar yang sangat kompetitif di mana pelanggan lebih 
cenderung membandingkan harga sebelum memutuskan apa yang 
akan mereka beli. Harga yang disebut harga kompetitif adalah harga 
yang ditetapkan untuk barang atau jasa yang bersaing secara langsung 
dengan harga barang atau jasa serupa yang ditetapkan oleh pesaing di 
pasar yang sama. Tujuan utama penetapan harga kompetitif adalah 
untuk memastikan bahwa harga yang ditawarkan oleh perusahaan 
dapat bersaing dengan harga pesaing untuk menarik pelanggan dan 
mempertahankan pangsa pasar. Harga yang ditetapkan oleh pesaing 
harus sebanding dengan harga yang ditetapkan oleh pesaing di pasar 
yang sama.

Harga kompetitif harus responsif terhadap perubahan pasar, 
seperti perubahan harga pesaing atau permintaan pelanggan. Ini 
memungkinkan perusahaan untuk tetap bersaing di pasar yang 
berubah-ubah. Harga kompetitif juga harus fleksibel sehingga dapat 
diubah jika diperlukan untuk mengikuti strategi harga pesaing atau 
biaya produksi. Apakah perusahaan berfokus pada keuntungan 
margin yang tinggi, penetrasi pasar, atau diferensiasi produk, harga 
kompetitif harus sesuai dengan rencana bisnisnya.
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Untuk mengurangi harga barang atau jasa tanpa mengorbankan 
kualitas atau profitabilitas bisnis, strategi memenangkan persaingan 
harga menggunakan berbagai metode. Untuk meningkatkan 
persaingan harga, perusahaan dapat melakukan dengan berbagai 
cara, yaiut:

1.	 Menurunkan biaya produksi dan operasional dengan mening-
katkan efisiensi operasional.

2.	 Dengan menggunakan skala ekonomis, lebih banyak produk 
diproduksi untuk mengurangi biaya per unit, yang kemudian 
dapat digunakan untuk menurunkan harga.

3.	 Menurunkan biaya bahan baku atau komponen dapat 
menghasilkan produk dengan harga yang lebih rendah jika Anda 
dapat memperoleh harga yang lebih baik dari pemasok atau 
mitra rantai pasokan lainnya.

4.	 Mengurangi harga jual produk dapat dibantu dengan mengurangi 
biaya overhead seperti administrasi, pemasaran, dan distribusi. 
menemukan cara untuk membuat produk atau layanan lebih 
berbeda atau memiliki nilai tambah yang lebih besar daripada 
pesaing sehingga pelanggan lebih siap membayar harga yang 
lebih tinggi meskipun ada opsi harga yang lebih rendah.

5.	 Menggunakan promosi, diskon, atau penawaran khusus untuk 
menarik konsumen dan meningkatkan volume penjualan, 
meskipun ini berarti harga jual yang lebih rendah.

6.	 Mengoptimalkan rantai pasokan dan mengurangi biaya 
pengiriman atau penyimpanan melalui peningkatan sistem 
distribusi atau logistik.

7.	 Menggunakan strategi penyesuaian harga yang dinamis 
untuk mengubah harga berdasarkan data perilaku pelanggan, 
permintaan pasar, atau musim.

8.	 Mengurangi margin keuntungan untuk meningkatkan penjualan 
dan pangsa pasar.
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9.	 Membuat model bisnis baru yang memungkinkan Anda 
menawarkan harga lebih rendah kepada pelanggan, misalnya 
dengan menggunakan platform digital atau teknologi.

Dalam menetapkan harga yang kompetitif, sangat penting untuk 
mempertimbangkan daya beli konsumen; ini didefinisikan sebagai 
kemampuan konsumen untuk membeli barang dan jasa berdasarkan 
pendapatan, harga barang dan jasa, serta faktor ekonomi lainnya. 
Mempertimbangkan daya beli konsumen sangat penting karena ini 
akan memengaruhi kemampuan konsumen untuk membeli barang 
atau jasa dari perusahaan Anda.

Saluran Distribusi (distribution channel) yang Efektif
Jumlah cakupan pasar anggota saluran sangat penting. Istilah 
”cakupan” sangat fleksibel. Ini dapat mengacu pada jumlah gerai ritel 
sebagai persentase dari seluruh gerai ritel atau wilayah geografis suatu 
negara. Untuk mencapai sasaran cakupannya, perusahaan harus 
membangun jaringan distribusi yang terdiri dari pengecer, distributor, 
dan dealer, terlepas dari ukuran cakupan pasar yang digunakan.

Saluran distribusi, juga dikenal sebagai ”saluran distribusi”, 
mencakup semua individu, organisasi, dan kegiatan yang terlibat 
dalam proses memindahkan barang atau jasa dari produsen ke 
konsumen akhir. Saluran distribusi juga dikenal sebagai jalur yang 
membawa barang atau jasa dari produsen ke konsumen akhir. Ini 
melibatkan perantara seperti grosir, pengecer, agen, dan broker yang 
berkontribusi pada proses pengiriman barang ke pasar. Saluran 
Langsung adalah jenis saluran distribusi di mana produsen menjual 
produk langsung kepada pelanggan tanpa perantara; Saluran Tidak 
Langsung adalah jenis saluran di mana satu atau lebih perantara 
terlibat sebelum produk sampai ke pelanggan akhir; dan Saluran 
Hybrid adalah jenis saluran yang menggabungkan metode langsung 
dan tidak langsung.

Saluran Distribusi yang Efektif mengurangi biaya pengiriman dan 
penyimpanan dengan mengoptimalkan aliran produk. memperluas 
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jangkauan pasar melalui perantara yang dapat mencapai pelanggan 
yang berada di berbagai tempat. Perantara lokal memiliki kemampuan 
untuk menyediakan dukungan teknis dan layanan purna jual yang 
lebih baik. Pengecer dan grosir dapat membeli dalam jumlah besar, 
menurunkan biaya per unit barang.

Strategi distribusi yang dikenal sebagai distribusi intensif 
melibatkan penjualan produk di sebanyak mungkin toko atau 
lokasi penjualan yang dapat diakses. Tujuannya adalah untuk 
memaksimalkan ketersediaan barang agar pelanggan dapat dengan 
mudah menemukan dan membeli barang tersebut di berbagai 
tempat. Untuk barang-barang sehari-hari yang memiliki permintaan 
tinggi dan sifat pembelian impulsif, seperti barang konsumsi cepat 
saji (FMCG) seperti makanan ringan, minuman ringan, produk 
kebersihan, dan kebutuhan sehari-hari lainnya.

Untuk produk yang memerlukan tingkat layanan penjualan 
tertentu atau produk yang tidak cocok untuk dijual di semua jenis 
outlet, strategi distribusi selektif digunakan untuk mendistribusikan 
produk hanya melalui beberapa pengecer atau outlet terpilih. 
Tujuannya adalah untuk menjaga reputasi merek, menjaga kualitas 
distribusi, dan memberikan pengalaman pelanggan yang baik. 
Sebagai contoh, Apple dan perusahaan lain yang menggunakan 
strategi distribusi selektif. Produk mereka tersedia di beberapa 
pengecer online yang dipilih, misal di Apple Store atau toko elektronik 
terkemuka. Ini menjamin pengalaman belanja pelanggan yang sesuai 
dengan standar merek Apple.

Produsen memberikan hak eksklusif kepada distributor atau 
pengecer di wilayah tertentu untuk menjual produknya, strategi ini 
disebut distribusi eksklusif. Ini biasanya digunakan untuk produk 
mewah, khusus, atau berteknologi tinggi yang membutuhkan tingkat 
pengawasan yang ketat atas cara produk dijual dan disajikan kepada 
pelanggan. Barang-barang dengan reputasi merek yang kuat dan nilai 
tinggi, seperti mobil mewah, alat elektronik khusus, atau pakaian 
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premium, biasanya cocok untuk distribusi eksklusif dan membutuhkan 
layanan dan penjualan yang sesuai dengan standar merek.

Merek seperti Rolex atau Chanel hanya dapat dibeli di butik 
dan department store terpilih yang memiliki kemampuan untuk 
menawarkan pengalaman belanja yang sesuai dengan citra merek 
mereka.

Gambar 8.1. Strategi Distribusi
Sumber: Lewison (1996, p. 271) dalam Hollensen (2015).

Pemasaran yang Berorientasi Lokal
Pemasaran yang berorientasi lokal dikarenakan setiap pasar lokal 
memiliki karakteristik budaya, sosial, ekonomi, dan demografis 
yang berbeda, sehingga strategi pemasaran harus disesuaikan 
dengan kebutuhan, preferensi, dan karakteristik pasar lokal atau 
segmen geografis tertentu. Dalam strategi ini, produk, promosi, dan 
komunikasi pemasaran disesuaikan dengan kebutuhan, preferensi, 
dan karakteristik pasar lokal tersebut. Misalnya McDonald’s 
menyesuaikan menu berdasarkan preferensi lokal. Mereka 
menawarkan Teriyaki Burger di Jepang dan McAloo Tikki di India.

Dengan menyesuaikan barang dan pesan pemasaran dengan 
kebutuhan lokal, pelanggan merasa lebih diperhatikan dan dipahami 
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oleh merek. Pelanggan yang merasa merek memahami kebutuhan dan 
budaya mereka cenderung lebih setia kepada merek tersebut. Metode 
seperti ini dapat membantu Anda membangun hubungan yang lebih 
kuat dan berkelanjutan dengan pelanggan Anda. Perusahaan dapat 
membedakan diri dari pesaing yang mungkin menggunakan strategi 
pemasaran global atau yang lebih umum dengan menawarkan 
barang dan jasa yang disesuaikan dengan pasar lokal. Karena pesan 
yang disampaikan lebih relevan dan menarik bagi audiens target, 
kempanye pemasaran yang disesuaikan dengan lingkungan lokal 
cenderung lebih efektif. Perusahaan yang memiliki pemahaman 
mendalam tentang pasar lokal dapat lebih cepat menyesuaikan strategi 
pemasaran mereka untuk mengikuti tren dan kebutuhan lokal.

Kemitraan dan Aliansi Strategis
Kemitraan bisnis adalah kerja sama antara dua atau lebih perusahaan 
untuk mencapai tujuan bersama. Ini dapat berbentuk perjanjian 
formal seperti joint venture, aliansi strategis, kemitraan usaha 
patungan, dan kemitraan distribusi, atau informal seperti kolaborasi. 
Bentuk kerja sama ini dapat mencakup berbagai hal seperti berbagi 
sumber daya, teknologi, pasar, atau keahlian untuk meningkatkan 
daya saing dan efisiensi operasional.

Semakin banyak kolaborasi yang berfokus pada transformasi 
bisnis dan teknologi digital. Misalnya, perusahaan teknologi bekerja 
sama dengan perusahaan tradisional untuk membantu mereka 
beralih ke platform digital, dan perusahaan juga bekerja sama dengan 
perusahaan tradisional untuk bekerja sama dalam penelitian dan 
pengembangan produk baru. Ini sangat terlihat di industri teknologi 
tinggi, farmasi, dan energi terbarukan. Perusahaan mencari mitra 
lokal untuk memanfaatkan infrastruktur dan pengetahuan lokal yang 
ada untuk memasuki pasar baru. Banyak bisnis bekerja sama dengan 
orang lain untuk mencapai tujuan berkelanjutan dan tanggung jawab 
sosial. Ini termasuk meningkatkan praktik berkelanjutan dalam 
rantai pasokan atau mengurangi emisi karbon.
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Contoh kemitraan bisnis misalnya, Nike dan Apple bekerja sama 
untuk memasukkan teknologi ke dalam produk olahraga mereka, 
seperti Nike+, yang memungkinkan pelanggan melacak aktivitas 
mereka dengan perangkat Apple seperti iPod dan Apple Watch. 
Dengan bekerja sama, Anda dapat mendapatkan akses ke sumber 
daya, teknologi, dan keterampilan yang mungkin sulit didapat secara 
mandiri. Dimungkinkan bagi masing-masing mitra untuk membagi 
risiko finansial dan operasional. Dengan bekerja sama dengan entitas 
lokal, Anda dapat mencapai pasar baru dengan lebih cepat dan 
lebih baik. Kolaborasi dalam R&D dapat mempercepat inovasi dan 
pengembangan produk baru.

Mengelola kemitraan dengan banyak pihak dengan tujuan dan 
budaya yang berbeda bisa menjadi tugas yang rumit. Kontribusi 
masing-masing mitra sangat berpengaruh pada kinerja dan 
keberhasilan kemitraan. Ada kemungkinan bahwa kegagalan satu 
pihak akan berdampak negatif pada seluruh kolaborasi. Menurut 
perjanjian, keuntungan harus dibagi, meskipun kontribusi masing-
masing pihak tidak selalu seimbang. Untuk mencegah kerusakan 
dalam kolaborasi, penyelesaian yang efektif diperlukan untuk 
konflik yang berasal dari perbedaan pandangan, tujuan, atau metode 
operasional.

Kemitraan bisnis
Ada beberapa jenis kemitraan bisnis yang secara umum dilakukan 
untuk berbagai tujuan bisnis, yaitu:

1.	 Joint Venture, Dua atau lebih perusahaan membentuk 
perusahaan baru untuk memasuki pasar baru atau menyelesaikan 
proyek tertentu. Contoh: Sony dan Ericsson bergabung untuk 
membentuk Sony Ericsson dengan menggabungkan kemampuan 
mereka di bidang elektronik dan telekomunikasi.

2.	 Aliansi Strategis, Perusahaan bekerja sama secara jangka 
panjang tanpa mendirikan organisasi baru, biasanya untuk 
berbagi pemasaran atau teknologi. Sebagai contoh, Starbucks 
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bekerja sama dengan PepsiCo untuk membuat dan memasarkan 
minuman kopi siap minum.

3.	 Kemitraan Distribusi, Perusahaan manufaktur bekerja sama 
dengan distributor atau pengecer untuk memperluas pasar 
mereka. Sebagai contoh, Apple bekerja sama dengan sejumlah 
operator seluler untuk memasarkan iPhone di seluruh dunia.

4.	 Kemitraan Usaha Patungan (Joint Operation), Kolaborasi untuk 
operasi tertentu, di mana kedua belah pihak tetap independen 
tetapi berbagi sumber daya untuk proyek tertentu. Contoh: 
Google dan NASA bekerja sama untuk proyek teknologi 
eksplorasi ruang angkasa.

Aliansi strategis untuk memasuki pasar
Seperti dijelaskan sebelumnya Aliansi strategis adalah kolaborasi 
antara dua atau lebih perusahaan untuk mencapai tujuan bersama 
sambil mempertahankan independensi masing-masing. Aliansi ini 
sangat penting bagi perusahaan yang ingin memasuki pasar baru 
karena menawarkan berbagai keuntungan, seperti mengurangi risiko, 
memanfaatkan sumber daya dan keahlian mitra, dan mempercepat 
proses masuk pasar. Dengan bekerja dengan perusahaan lokal 
secara strategis, Anda dapat memperoleh wawasan penting tentang 
kebiasaan konsumen, budaya, peraturan, dan dinamika pasar 
lokal. Sangat penting untuk menggunakan pengetahuan ini untuk 
mengubah produk dan strategi pemasaran agar lebih menarik bagi 
pelanggan lokal.

Mitra lokal biasanya memiliki kemampuan khusus untuk 
beroperasi di pasar tertentu, seperti penjualan, logistik, dan distribusi. 
Ini memungkinkan bisnis baru keluar dari jebakan umum dan 
mengurangi kurva pembelajaran. Masuk ke pasar baru seringkali 
memerlukan investasi besar dan risiko yang signifikan. Namun, 
perusahaan dapat berbagi risiko finansial dengan mitra melalui aliansi 
strategis, yang mengurangi beban investasi awal. Mitra lokal dapat 
membantu mengurangi biaya dengan menyediakan infrastruktur yang 
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sudah ada dan hubungan dengan pemasok lokal, yang berarti bahwa 
infrastruktur baru tidak perlu diinvestasikan secara signifikan. Mitra 
lokal biasanya memiliki jaringan distribusi yang mapan yang dapat 
digunakan oleh perusahaan yang masuk untuk mendistribusikan 
barang mereka dengan cepat dan efisien. Mitra lokal juga telah 
menjalin hubungan dengan berbagai pemangku kepentingan seperti 
pemerintah, pemasok, dan pengecer, yang dapat mempercepat proses 
masuk pasar dan meningkatkan peluang keberhasilan.

Pengaturan Logistik dan Infrastruktur
Dalam arti yang lebih luas, logistik mencakup semua tindakan yang 
terkait dengan manajemen rantai pasokan, termasuk transportasi, 
pergudangan, manajemen material, manajemen persediaan, 
perencanaan permintaan, dan layanan pelanggan. Selain itu, logistik 
juga mencakup proses perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian 
perpindahan barang, jasa, atau informasi dari tempat asal ke tempat 
konsumsi dengan tujuan memenuhi kebutuhan pelanggan.

Logistik yang baik memastikan produk dibuat dan dikirim 
tepat waktu, yang mengurangi waktu tunggu dan biaya produksi. 
Mengurangi biaya transportasi dengan mengoptimalkan rute dan 
metode pengiriman. Menggunakan sistem manajemen persediaan 
yang canggih untuk memantau dan mengontrol stok secara 
efektif untuk memastikan ketersediaan produk yang tepat tanpa 
menyebabkan overstock atau stockout Mengurangi biaya operasional 
melalui pengelolaan pergudangan dan transportasi yang lebih baik 
dan strategi penyimpanan yang efektif, memastikan bahwa barang 
dan jasa sampai ke pelanggan tepat waktu, meningkatkan kepuasan 
dan loyalitas pelanggan serta memberi pelanggan informasi aktual 
dan akurat tentang status pengiriman.

Membantu perusahaan menanggapi perubahan permintaan 
pasar merupakan fungsi dari manajemen logistik modern. Produksi 
dan distribusi dapat disesuaikan dengan cepat sesuai kebutuhan 
pelanggan. Dengan meningkatkan kecepatan dan kualitas layanan, 
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logistik yang efektif memberikan keunggulan kompetitif. Membantu 
perusahaan menurunkan biaya operasional dan kecepatan 
pengiriman dibandingkan pesaing. Menggunakan teknologi canggih 
untuk membuat proses lebih efisien dan mengurangi kesalahan 
manusia. Analisis data digunakan untuk meningkatkan proses dan 
pengambilan keputusan.

Untuk masuk ke pasar baru, Anda perlu memiliki sistem 
infrastruktur dan logistik yang solid. Untuk masuk ke pasar baru, 
Anda harus melakukan analisis menyeluruh termasuk permintaan 
produk, preferensi pelanggan, dan kondisi persaingan. Identifikasi 
mitra logistik, distributor, dan pemasok lokal yang dapat diandalkan. 
Determinasikan strategi persediaan yang tepat, termasuk lokasi 
gudang dan distribusi. Untuk mencegah overstock atau kekurangan 
barang, gunakan sistem manajemen persediaan yang canggih 
untuk memantau stok secara real-time. Lihat pilihan transportasi 
darat, laut, dan udara yang tersedia dan pilih yang paling hemat 
biaya. Pertimbangkan infrastruktur transportasi lokal serta potensi 
hambatan, seperti peraturan atau kondisi jalan. Rencanakan rute 
pengiriman terbaik untuk menghemat waktu dan biaya. Untuk 
meningkatkan efisiensi, gunakan teknologi GPS dan perangkat lunak 
perencanaan rute. Memahami peraturan dan persyaratan kepatuhan 
lokal yang berkaitan dengan impor, bea cukai, dan distribusi barang. 
Pastikan bahwa semua dokumen dan izin yang diperlukan telah 
selesai dan sesuai dengan peraturan lokal.

Ketika Anda memasuki pasar baru, Anda membutuhkan 
infrastruktur. Pusat distribusi dan gudang dapat didirikan atau 
disewa di lokasi strategis dekat pasar target. Pastikan gudang 
memiliki fasilitas yang memadai, termasuk sistem kontrol suhu jika 
diperlukan untuk produk tertentu. Sistem manajemen rantai pasokan 
(SCM) dan sistem manajemen gudang (WMS) harus digunakan 
untuk mengoptimalkan operasional. Gunakan teknologi IoT, RFID, 
dan barcode untuk meningkatkan visibilitas dan pengendalian stok. 
Investasikan dalam kendaraan yang akan memenuhi kebutuhan 
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pasar baru. Pastikan mobil dalam kondisi baik dan dilengkapi 
dengan teknologi pelacakan agar lebih mudah dipantau. Pastikan 
adanya infrastruktur komunikasi yang kuat agar semua pihak yang 
terlibat dalam rantai pasokan dapat bekerja sama dengan baik. Untuk 
mempercepat pengambilan keputusan dan respons terhadap masalah, 
gunakan platform digital untuk berkolaborasi dan berkomunikasi. 
Pertimbangkan untuk bekerja sama dengan penyedia layanan logistik 
pihak ketiga (3PL) yang memiliki jaringan dan pengalaman di pasar 
baru. 3PL dapat membantu manajemen rantai pasokan, transportasi, 
dan pergudangan, sehingga mengurangi beban operasional internal.

Evaluasi dan Adaptasi Kontinuitas
Analisis dan evaluasi lingkungan pemasaran internal dan eksternal 
adalah proses penilaian faktor internal dan eksternal yang 
mempengaruhi kinerja pemasaran perusahaan. Tujuan utama dari 
analisis ini adalah untuk menemukan peluang dan ancaman di pasar, 
serta kekuatan dan kelemahan internal perusahaan. Lingkungan 
internal mencakup semua elemen dalam perusahaan yang dapat 
mempengaruhi strategi pemasaran dan operasionalnya. Lingkungan 
eksternal mencakup semua elemen dalam perusahaan yang dapat 
mempengaruhi operasinya dan strategi pemasarannya. Kerangka 
kerja seperti Porter’s Five Forces dan PESTEL (Politik, Ekonomi, 
Sosial, Teknologi, Lingkungan, dan Hukum) sering digunakan dalam 
analisis ini.

Salah satu fenomena penting dalam ekonomi modern adalah 
pasar yang dinamis dan respons cepat dari komunitas. Pasar yang 
dinamis berarti perubahan yang cepat dalam preferensi konsumen, 
teknologi, dan persaingan, sementara respons cepat dari komunitas 
menunjukkan bagaimana konsumen dan kelompok masyarakat 
bereaksi dengan cepat terhadap perubahan atau peristiwa. Konsumen 
sekarang dapat dengan mudah mengubah preferensi mereka karena 
mereka memiliki akses yang lebih besar ke pilihan produk dan 
informasi. Misalnya, tren mode dapat berubah setiap musim atau 
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bahkan lebih cepat, dipengaruhi oleh pengaruh media sosial dan toko 
online.

Konsumsi barang dan jasa terus diubah oleh kemajuan teknologi 
baru. Contoh terbaru adalah adopsi cepat teknologi kecerdasan 
buatan dan kecerdasan buatan dalam berbagai aplikasi bisnis, 
termasuk layanan pelanggan dan analisis data. Jika perusahaan tidak 
melakukan inovasi dengan cepat, mereka berisiko tertinggal. Dengan 
globalisasi, persaingan tidak lagi terbatas pada tingkat lokal atau 
nasional. Perusahaan global bersaing di pasar yang sama. Misalnya, 
perusahaan seperti Apple, Samsung, dan Xiaomi terus berkompetisi 
di industri teknologi dengan mengeluarkan produk baru dan inovatif.

Konten atau peristiwa dapat menjadi viral dengan cepat di media 
sosial, memengaruhi pendapat publik dan keputusan bisnis. Salah 
satu contohnya adalah boikot produk yang dipicu oleh kampanye viral 
di media sosial. Bisnis sekarang dapat berkomunikasi secara langsung 
dengan konsumen melalui platform seperti Facebook, Twitter, dan 
Instagram, yang memungkinkan mereka untuk merespons keluhan 
atau pujian dengan cepat. Memiliki komunitas online memungkinkan 
pelanggan untuk berbagi pengalaman dan pendapat secara luas. 
Misalnya, platform seperti Reddit dan forum komunitas lainnya 
sering menjadi tempat percakapan yang memengaruhi keputusan 
pembeli konsumen. Banyak bisnis menggunakan crowdsourcing 
untuk membuat produk baru. Konsumen menjadi lebih peduli dengan 
masalah sosial dan lingkungan, yang berdampak pada pilihan mereka 
untuk merek dan barang yang bertanggung jawab. Misalnya, merek 
pakaian seperti Patagonia dikenal karena komitmennya terhadap 
lingkungan dan sering mendapat dukungan dari komunitas yang 
peduli lingkungan. Gerakan seperti Black Lives Matter menunjukkan 
bagaimana komunitas dapat dengan cepat memobilisasi dukungan 
untuk masalah sosial yang memengaruhi keputusan bisnis dan 
kebijakan mereka.

Teknologi 5G menghasilkan perubahan besar dalam bidang 
teknologi dan komunikasi. Perusahaan awal 5G, seperti Verizon dan 
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AKUNTANSI DAN 
KEUANGAN BISNIS

Akuntansi adalah pengidentifikasian, pengukuran, dan 
pelaporan informasi ekonomi untuk memungkinkan pengguna 

membuat keputusan yang tepat dan berbasis data. Dalam istilah 
sederhana, akuntansi adalah cara untuk memantau bagaimana 
uang seorang individu, perusahaan, atau organisasi berjalan. Semua 
transaksi keuangan, seperti pembelian, penjualan, pendapatan, dan 
pengeluaran, dicatat secara sistematis dan kronologis. Kemudian, 
informasi dimasukkan ke dalam akun tertentu sesuai dengan jenisnya, 
seperti aset, kewajiban, ekuitas, pendapatan, dan beban. Informasi ini 
disusun dalam laporan keuangan seperti neraca, laba rugi, arus kas, 
dan laporan perubahan ekuitas. Analisis dan interpretasi data laporan 
keuangan memberikan gambaran tentang kinerja dan kondisi 
keuangan organisasi. Ini membantu manajer membuat keputusan 
yang bijaksana. Akuntansi membantu manajemen keuangan karena 
membantu mengawasi dan mengontrol pengeluaran, mengelola 
utang, dan memastikan bahwa sumber daya digunakan dengan benar.

Pengelolaan uang, aset, dan sumber daya ekonomi lainnya 
adalah bidang yang disebut keuangan. Ini mencakup berbagai 
tindakan dan ide yang berkaitan dengan perolehan, pengalokasian, 
dan penggunaan dana oleh individu, perusahaan, dan pemerintah. 
Keuangan perusahaan juga mencakup perencanaan, penganggaran, 
dan pengendalian keuangan perusahaan. Fokusnya adalah bagaimana 
perusahaan mendapatkan dana (melalui utang atau ekuitas), 
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mengalokasikannya (melalui investasi dalam aset atau proyek), 
dan mengelolanya untuk mencapai tujuan perusahaan (seperti 
meningkatkan nilai pemegang saham). Keuangan bisnis membahas 
pengelolaan keuangan perusahaan atau bisnis ini mencakup berbagai 
tindakan dan keputusan tentang perolehan, pengalokasian, dan 
pengelolaan dana untuk membantu bisnis berjalan dan mencapai 
tujuan finansialnya.

Untuk memastikan bahwa perusahaan memiliki sumber daya 
yang cukup untuk beroperasi, proses ini melibatkan pembuatan 
rencana keuangan jangka pendek dan jangka panjang. Peramalan 
pendapatan, pengeluaran, dan arus kas serta penetapan anggaran 
termasuk dalam kategori ini. Bisnis memerlukan dana untuk 
menjalankan bisnisnya dari berbagai sumber, seperti pinjaman bank, 
obligasi, penjualan saham, atau pendanaan investor. Biaya modal dan 
struktur modal yang optimal harus dipertimbangkan saat membuat 
keputusan perolehan dana. Ini termasuk mengelola aset dan kewajiban 
jangka pendek seperti kas, piutang, inventaris, dan utang dagang 
untuk memastikan perusahaan memiliki likuiditas yang cukup untuk 
memenuhi kewajiban sehari-hari.

Bisnis harus membuat keputusan tentang cara mereka akan 
menginvestasikan dan menggunakan dana yang mereka peroleh. 
Ini termasuk investasi dalam kedua aset tetap, seperti peralatan 
dan mesin, dan dalam proyek atau inisiatif baru yang memiliki 
potensi untuk meningkatkan pendapatan dan keuntungan di masa 
depan. Dalam proses ini, laporan keuangan seperti laporan laba 
rugi, neraca, dan arus kas dianalisis untuk menilai kinerja keuangan 
perusahaan. Untuk memastikan bahwa perusahaan tetap berada di 
jalur yang benar dan mencapai tujuan keuangannya, mereka harus 
mengidentifikasi dan mengelola risiko keuangan seperti risiko pasar, 
risiko kredit, dan risiko operasional. Salah satu contohnya adalah 
penggunaan instrumen keuangan seperti derivatif untuk melindungi 
diri dari perubahan harga atau kurs. Bisnis harus menentukan jumlah 
keuntungan yang akan diberikan kepada pemegang saham dalam 
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bentuk dividen serta jumlah yang akan diinvestasikan kembali ke 
dalam perusahaan. Persepsi investor dan likuiditas bisnis dipengaruhi 
oleh keputusan ini. Ini mencakup metode untuk mengelola dan 
melunasi utang perusahaan, seperti memilih jenis utang, suku bunga, 
dan jangka waktu pembayaran terbaik untuk mengurangi beban 
keuangan.

Mengelola Working Capital

Modal kerja, atau working capital, adalah ukuran likuiditas dan 
efisiensi operasi perusahaan dalam jangka pendek. Ini menunjukkan 
bahwa perusahaan memiliki kemampuan untuk memenuhi kewajiban 
jangka pendek dan mendanai operasi sehari-hari. Berdasarkan laporan 
posisi keuangan, suatu perusahaan dapat dengan mudah mengetahui 
berapa besar modal kerjanya: itu adalah total aktiva lancar dikurangi 
kewajiban lancar, dan komponen modal kerja adalah komponen 
utama yang termasuk dalam aktiva lancar dan kewajiban lancar.

Aset Lancar (Current Assets): Uang tunai yang tersedia untuk 
digunakan segera. uang yang diberikan kepada pembeli setelah 
mereka membeli barang atau layanan dengan kredit barang-barang 
yang dimiliki oleh perusahaan dan digunakan dalam produksi atau 
dijual. Aset yang dapat ditukar menjadi uang dalam waktu satu 
tahun. Kewajiban Lancar (Current Liabilities):, juga dikenal sebagai 
”Kewajiban Saat Ini”, adalah kewajiban perusahaan untuk membayar 
kepada pemasok atas barang atau jasa yang dibeli dengan kredit. 
Pinjaman atau kewajiban keuangan yang harus dibayar dalam waktu 
satu tahun.

Dengan modal kerja yang cukup, perusahaan dapat menjalankan 
operasi sehari-harinya, seperti membayar gaji karyawan, membeli 
bahan baku, dan menutupi biaya operasional lainnya, tanpa harus 
mengambil pinjaman atau menjual aset tetap. Modal kerja yang cukup 
memungkinkan perusahaan untuk mengelola persediaan secara 
efisien, memastikan keterjangkauan. Modal kerja yang memadai 
memungkinkan bisnis untuk memanfaatkan peluang bisnis baru 
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atau menghadapi situasi darurat tanpa mengalami tekanan keuangan 
yang signifikan. Kas beredar di seluruh bisnis karena transaksi rutin 
seperti membeli barang baru, menerima uang tunai dari debitur, dan 
membayar utang kepada orang-orang seperti pemasok, karyawan, 
dan pemerintah. Sumber daya utama perusahaan adalah uang tunai. 
Bisnis apa pun akan gagal cepat atau lambat jika tidak ada uang tunai 
yang cukup.

Untuk memastikan likuiditas yang optimal, komponen modal 
kerja harus dipantau dan dikelola dengan baik dalam manajemen 
modal kerja yang efektif. Untuk mengurangi jumlah piutang yang 
tidak tertagih, manajemen modal kerja sering menggunakan 
metode seperti mempercepat proses penagihan piutang dan 
memperketat kebijakan kredit. Menjaga tingkat persediaan yang 
seimbang untuk menghindari kelebihan atau kekurangan persediaan, 
yang dapat mengganggu operasional atau meningkatkan biaya 
penyimpanan. Untuk menjaga hubungan baik dengan pemasok 
dan mempertahankan arus kas, gunakan periode kredit yang 
ditawarkan oleh pemasok tanpa melampaui batas waktu pembayaran. 
mengidentifikasi dan mengurangi biaya operasional yang tidak perlu 
dalam upaya meningkatkan efisiensi dan keuntungan.

Mengelola Kas Bisnis

Komponen kas terdiri dari uang fisik yang dimiliki perusahaan, baik 
dalam bentuk koin maupun kertas, yang dapat digunakan untuk 
transaksi sehari-hari. uang yang disimpan di rekening bank, seperti 
tabungan dan rekening giro, yang dapat ditarik kapan saja. Investasi 
jangka pendek yang sangat likuid, dapat dengan cepat ditukar menjadi 
uang tunai tanpa mengalami risiko yang signifikan. Surat berharga 
pasar uang, deposito berjangka yang jatuh tempo dalam tiga bulan 
atau kurang, dan obligasi pemerintah jangka pendek adalah beberapa 
contohnya.

Kas memungkinkan bisnis untuk memenuhi kewajiban jangka 
pendek dan menutupi biaya rutin, seperti pembayaran gaji, membeli 
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bahan baku, dan membayar utang dagang. Perusahaan yang 
memiliki kas yang memadai dapat menangani peluang bisnis yang 
tidak terduga atau menangani situasi darurat tanpa mencari sumber 
pendanaan tambahan. Untuk menjaga stabilitas keuangan, sangat 
penting untuk memastikan aliran masuk dan keluar kas seimbang. 
Ini memungkinkan bisnis untuk merencanakan investasi, membayar 
dividen, dan mengelola utang dengan lebih baik. Selain itu, memiliki 
kas yang cukup membantu perusahaan mengurangi risiko likuiditas 
dan mencegah kebangkrutan atau kerugian finansial.

Untuk memastikan bahwa bisnis selalu memiliki dana yang 
memadai untuk memenuhi kebutuhan operasional dan strategisnya, 
praktik pengelolaan kas yang baik digunakan. membuat proyeksi 
arus kas jangka pendek dan jangka panjang untuk mengantisipasi 
kebutuhan kas di masa depan dan mengetahui kapan mungkin ada 
kekurangan atau kelebihan kas. Mengelola saldo kas dengan cermat, 
termasuk menempatkan kelebihan kas dalam investasi jangka pendek 
yang aman dan likuid untuk menghasilkan pengembalian tambahan. 
Melakukan rekonsiliasi rutin antara laporan bank dan catatan kas 
internal untuk memastikan akurasi dan menemukan kesalahan atau 
kegiatan penipuan. Untuk menjaga arus kas yang stabil, cepatkan 
penerimaan kas dari piutang dan bijak mengelola pembayaran utang.

Dalam bisnis, istilah ”cash is king, profit is an illusion” 
menunjukkan betapa pentingnya arus kas yang sehat dibandingkan 
dengan laba yang dilaporkan dalam laporan keuangan. Kas adalah 
aset paling likuid dan dapat digunakan untuk membayar kewajiban 
dan biaya operasi sehari-hari. Tanpa uang yang cukup, perusahaan 
mungkin tidak dapat memenuhi kewajiban jangka pendeknya, 
meskipun laporan keuangannya menunjukkan keuntungan yang baik. 
Perusahaan dengan arus kas yang baik dapat membayar hutangnya 
tepat waktu dan menghindari denda, bunga tambahan, dan kerusakan 
reputasi yang dapat disebabkan oleh ketidakmampuan membayar. 
Perusahaan yang memiliki kas yang memadai dapat memanfaatkan 
peluang bisnis baru, berinvestasi dalam proyek baru, atau menangani 
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situasi darurat tanpa harus segera mencari pendanaan tambahan. 
Bahkan dalam keadaan ekonomi yang sulit, bisnis yang berfokus 
pada manajemen kas yang baik lebih mungkin untuk bertahan dalam 
jangka panjang.

Gambar 9.1. Pergerakan kas di sekitar bisnis 
Sumber: Gowthorpe (2011)

Dalam laporan keuangan, item non-kas seperti penyusutan 
(depreciation), amortisasi, dan pencadangan untuk kerugian 
piutang sering kali termasuk dalam laba. Meskipun item-item ini 
mengurangi laba akuntansi, mereka tidak mempengaruhi arus kas 
secara langsung. Pendapatan dan biaya dicatat saat terjadi, bukan 
saat kas diterima atau dibayarkan. Hal ini dapat membuat laba 
terlihat lebih baik atau lebih buruk dari apa yang sebenarnya terjadi, 
tergantung pada kapan transaksi kas terjadi. Meskipun perusahaan 
menghasilkan banyak uang, mereka menghadapi masalah dalam 
mengumpulkan piutang, yang berarti mereka tidak memiliki cukup 
uang. Keputusan manajemen tentang pengakuan pendapatan dan 
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biaya dapat memengaruhi laba, memberikan gambaran yang salah 
tentang kesehatan keuangan perusahaan.

Kas yang cukup memungkinkan perusahaan untuk berinvestasi 
dalam peluang baru, memperluas operasional, dan meningkatkan 
kapasitas tanpa bergantung pada pembiayaan eksternal yang mahal 
dan sulit diperoleh. Tanpa arus kas yang cukup, perusahaan dapat 
bangkrut, meskipun terlihat menguntungkan di atas kertas. Tidak 
seperti laba akuntansi yang dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor 
non-kas, arus kas yang stabil menunjukkan kesehatan keuangan yang 
sebenarnya dan lebih dapat diandalkan.

Tabel 9.1. Contoh Cash Flow Bisnis

Bulan Saldo Kas Awal Penerimaan Kas Pengeluaran Kas Saldo Kas Akhir

Januari Rp 20.000.000 Rp 100.000.000 Rp 80.000.000 Rp 40.000.000

Februari Rp 40.000.000 Rp 120.000.000 Rp 90.000.000 Rp 70.000.000
Maret Rp 70.000.000 Rp 150.000.000 Rp 110.000.000 Rp 110.000.000
April Rp 110.000.000 Rp 130.000.000 Rp 100.000.000 Rp 140.000.000
Mei Rp 140.000.000 Rp 140.000.000 Rp 120.000.000 Rp 160.000.000
Juni Rp 160.000.000 Rp 160.000.000 Rp 130.000.000 Rp 190.000.000
Juli Rp 190.000.000 Rp 170.000.000 Rp 140.000.000 Rp 220.000.000

Agustus Rp 220.000.000 Rp 180.000.000 Rp 150.000.000 Rp 250.000.000
September Rp 250.000.000 Rp 200.000.000 Rp 160.000.000 Rp 290.000.000

Oktober Rp 290.000.000 Rp 210.000.000 Rp 170.000.000 Rp 330.000.000
November Rp 330.000.000 Rp 220.000.000 Rp 180.000.000 Rp 370.000.000
Desember Rp 370.000.000 Rp 230.000.000 Rp 190.000.000 Rp 410.000.000

Pembiayaan Bisnis Menggunakan Ekuitas, 
Hutang, dan Hadiah

Proses mendapatkan dana yang diperlukan untuk mengoperasikan, 
berkembang, dan berkembang bisnis dikenal sebagai pembiayaan 
bisnis. Dana ini dapat digunakan untuk berbagai hal, seperti membeli 
aset, membayar gaji karyawan, membiayai pemasaran, melunasi utang, 
atau membantu dalam penelitian dan pengembangan produk baru. 
Pembiayaan yang berasal dari luar perusahaan, seperti pinjaman bank, 
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penerbitan saham, atau investasi modal ventura, dan pembiayaan dari 
dalam perusahaan, seperti laba ditahan atau penjualan aset. Peroleh 
dana dengan meminjam uang dengan janji pengembalian dan 
bunga, seperti pinjaman bank, obligasi. Memperoleh dana dengan 
menjual bagian dari kepemilikan perusahaan kepada investor, seperti 
penerbitan saham, modal ventura. Sumber dana non-tradisional 
seperti crowdfunding, factoring, dan pembiayaan antar sesama

Dana dapat digunakan untuk membiayai tugas sehari-hari seperti 
membeli bahan baku, membayar karyawan, dan biaya operasional 
lainnya. mendukung pembelian aset tetap seperti teknologi baru, 
konstruksi, dan mesin. Mengembangkan cabang baru, masuk ke 
pasar baru, atau mengambil bisnis lain. membuat layanan atau produk 
baru untuk tetap kompetitif. Pemiayaan yang cukup memungkinkan 
perusahaan untuk berkembang dan memperluas operasinya, baik 
dengan meningkatkan kapasitas produksi, memasuki pasar baru, atau 
membuat produk baru. Perusahaan yang memiliki pembiayaan yang 
tepat dapat memastikan bahwa operasi sehari-hari mereka berjalan 
lancar tanpa terganggu karena kekurangan dana. Pembiayaan yang 
baik memungkinkan perusahaan untuk mengelola risiko dengan lebih 
baik, seperti mengatasi perubahan pasar atau situasi darurat. Dengan 
melakukan investasi yang bijaksana dengan dana yang diperoleh dari 
pembiayaan, perusahaan dapat meningkatkan nilainya baik dalam 
jangka pendek maupun jangka panjang.

Tidak semua perusahaan dapat dengan mudah mendapatkan 
pinjaman dari berbagai sumber, terutama usaha kecil dan startup, 
yang mungkin dianggap lebih berisiko oleh investor atau pemberi 
pinjaman. Jika perusahaan meminjam utang, mereka mungkin 
harus membayar bunga dan pokok, yang dapat mengganggu 
keuangan mereka. Pemiayaan ekuitas dapat mengurangi kontrol 
dan kepemilikan pemilik awal. Memperoleh pembiayaan biasanya 
membutuhkan banyak dokumen dan persyaratan administratif, yang 
dapat memakan waktu dan sumber daya.
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Ekuitas
Dalam konteks bisnis, ekuitas, yang sering disebut sebagai ”modal 
sendiri” atau ”modal ekuitas”, merupakan bagian dari nilai perusahaan 
yang dimiliki oleh pemegang saham atau pemilik. Ini menunjukkan 
hak residu atas aset perusahaan setelah pembayaran semua hutang. 
Komponen ekuitas terdiri dari modal pemilik atau pemegang saham 
yang diinvestasikan dalam bentuk saham. Ada saham biasa dan 
saham preferen. Bukan dividen yang diberikan kepada pemegang 
saham, tetapi keuntungan disimpan untuk diinvestasikan kembali ke 
dalam perusahaan. dana yang diperoleh dari penerbitan saham yang 
lebih besar dari nilai nominalnya; ini adalah kontribusi tambahan 
dari pemegang saham yang lebih besar daripada nilai nominal saham 
yang diterbitkan. bagian dari keuntungan yang disimpan untuk 
tujuan tertentu, seperti menyimpannya untuk ekspansi, pembayaran 
dividen, atau menyimpannya untuk menghadapi situasi ekonomi 
yang tidak stabil. Komponen Ekuitas terdiri dari:

1.	 Modal Saham (Share Capital)

2.	 Laba Ditahan (Retained Earnings)

3.	 Tambahan Modal Disetor (Additional Paid-In Capital)

4.	 Cadangan (Reserves)

Perusahaan membiayai operasi harian dan investasi jangka 
panjangnya dengan ekuitas. Ini memberikan dasar keuangan yang 
stabil yang memungkinkan pertumbuhan. Ekuitas melindungi 
dari kerugian. Setelah mengalami kerugian, ekuitas perusahaan 
akan berkurang sebelum mempengaruhi kewajibannya. Tingkat 
ekuitas yang baik menunjukkan bahwa bisnis stabil dan sehat secara 
keuangan, meningkatkan kepercayaan investor, dan memudahkan 
mendapatkan pembiayaan dari sumber eksternal. Ekuitas dihitung 
dengan menggunakan rumus berikut: Ekuitas = Aset − Kewajiban

Dalam laporan keuangan, ekuitas biasanya ditunjukkan pada 
neraca, yang menunjukkan posisi keuangan perusahaan pada 

171AKUNTANSI DAN KEUANGAN BISNIS



waktu tertentu. Misalkan sebuah perusahaan memiliki aset senilai 
1.000.000.000.000 rupiah dan kewajiban senilai 700.000.000.000 
rupiah, maka ekuitasnya adalah:

Ekuitas = Rp1.000.000.000.000 − Rp700.000.000.000 
                              = Rp300.000.000.000

Utang
Utang adalah pembayaran uang yang harus dilakukan oleh satu 
entitas (individu atau perusahaan) kepada entitas lain dalam jangka 
waktu tertentu. Utang dapat berasal dari berbagai jenis transaksi, 
seperti membeli barang atau jasa, mendapatkan pinjaman dari bank, 
menerbitkan obligasi, atau menggunakan kredit. Utang adalah bagian 
penting dari keuangan bisnis karena dapat digunakan untuk investasi, 
operasional, dan ekspansi. Dengan utang, bisnis dapat mendapatkan 
dana yang diperlukan untuk berkembang dan berkembang. Dengan 
leverage, atau penggunaan utang, perusahaan dapat meningkatkan 
ROE jika hasil investasi dari dana utang lebih tinggi daripada 
biaya bunga. Bunga utang biasanya dapat dikurangkan dari pajak, 
mengurangi beban pajak perusahaan.

Utang dibagi menjadi dua yaitut:

1.	 Utang Jangka Pendek (Short-Term Debt), kewajiban yang harus 
dilunasi dalam waktu kurang dari satu tahun. Utang jangka 
pendek terdiri dari:
a.	 Utang Dagang (Accounts Payable), yaitu kewajiban kepada 

pemasok atas pembelian barang atau jasa.
b.	 Utang Bank Jangka Pendek, yaitu pinjaman bank yang harus 

dilunasi dalam waktu satu tahun.
c.	 Biaya yang Masih Harus Dibayar (Accrued Expenses), yaitu 

kewajiban yang telah timbul tetapi belum dibayar, seperti 
gaji karyawan atau bunga pinjaman.
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2.	 Utang Jangka Panjang (Long-Term Debt), yaitu kewajiban yang 
jatuh tempo lebih dari satu tahun. Utang jangka panjang terdiri 
dari:
a.	 Obligasi (Bonds Payable), yaitu surat utang yang diterbitkan 

oleh perusahaan dan harus dibayar kembali beserta bunganya 
pada waktu yang telah ditentukan.

b.	 Pinjaman Bank Jangka Panjang, yaitu pinjaman yang harus 
dilunasi dalam periode lebih dari satu tahun.

c.	 Hipotek (Mortgages Payable), yaitu utang yang dijamin 
dengan aset tetap seperti tanah atau bangunan.

Sumber-sumber utang terdiri dari:

1.	 Pinjaman Bank (Bank Loans), utang yang diberikan oleh 
bank dengan syarat bahwa Anda harus membayar bunga dan 
pokok pinjamannya dalam jangka waktu yang ditetapkan. 
Bisa memberikan dana besar dengan cepat dan memberikan 
fleksibilitas dalam penggunaan dana, tetapi memiliki kewajiban 
untuk membayar bunga dan pokok, yang meningkatkan risiko 
keuangan.

2.	 Obligasi (Bonds), Surat utang yang diterbitkan oleh perusahaan 
dan dijual kepada investor dengan janji untuk membayar 
bunga dan pokok pada waktu yang telah ditentukan. dapat 
mengumpulkan banyak dana dengan bunga tetap. Anda harus 
membayar bunga pokok dan bunga tetap.

3.	 Leasing, Menyewa aset seperti mobil atau peralatan dengan 
pembayaran berkala daripada membeli mereka Tidak 
memerlukan investasi awal yang besar, dan biaya keseluruhan 
mungkin lebih tinggi daripada membeli aset.

Tingkat utang yang tinggi meningkatkan risiko kebangkrutan 
jika perusahaan tidak mampu memenuhi kewajibannya. Tingkat 
utang yang tinggi juga dapat mempengaruhi kemampuan perusahaan 
untuk mendapatkan pinjaman tambahan di masa depan.
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Hadiah
Dengan menggunakan ”gift” atau hadiah, bisnis dapat menerima dana 
atau aset tanpa harus membayar kembali atau memberikan imbalan 
finansial. Pembiayaan ini biasanya tidak umum dalam konteks bisnis 
formal, tetapi dapat terjadi dalam situasi tertentu, seperti hibah 
(grants), donasi, atau hadiah dari individu atau organisasi yang 
mendukung bisnis.

Hibah adalah dana yang diberikan oleh pemerintah, organisasi 
non-profit, yayasan, atau organisasi lainnya untuk mendukung proyek 
atau tujuan tertentu tanpa meminta kembali apa pun. Misalnya, hibah 
untuk penelitian, hibah untuk pengembangan teknologi, atau hibah 
untuk usaha kecil. Donasi adalah pemberian dana atau aset oleh 
individu, kelompok, atau organisasi untuk mendukung kegiatan atau 
tujuan bisnis tanpa harus membayar kembali. Contoh donasi adalah 
filantropis dan kampanye crowdfunding berbasis donasi. Personal 
Gifts: Dana atau aset yang diberikan kepada pemilik bisnis oleh teman, 
keluarga, atau kenalan untuk mendukung bisnis mereka. Misalnya, 
seorang anggota keluarga memberikan uang kepada pemilik bisnis 
untuk membantu memulai atau mengembangkan bisnis.

Manfaat pembiayaan menggunakan hadiah adalah bisnis tidak 
perlu mengembalikan dana sebagai hadiah, yang mengurangi 
tekanan finansial dan risiko utang. Pemiayaan ini dapat digunakan 
untuk mendukung operasional atau proyek tanpa memperburuk 
posisi keuangan perusahaan. Hibah atau donasi dapat meningkatkan 
reputasi bisnis karena menunjukkan dukungan dari pihak luar yang 
percaya pada tujuan atau misi perusahaan. Dana hadiah sering datang 
dengan syarat terbatas, memberikan fleksibilitas kepada bisnis.

Manajemen Inventaris dan Operasi

Persediaan, juga dikenal sebagai inventaris, adalah aset yang dimiliki 
oleh sebuah perusahaan pada titik waktu tertentu, termasuk barang 
yang tersedia untuk dijual dalam operasi bisnis biasa atau bahan dan 
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perlengkapan yang akan digunakan untuk menghasilkan barang yang 
akan dijual. Inventory adalah komponen penting dari manajemen 
rantai pasokan dan akuntansi. barang yang telah dibuat sepenuhnya 
dan tersedia untuk dibeli oleh pelanggan Contoh: mobil di dealer; 
produk elektronik di toko; atau mobil yang sedang dirakit di pabrik. 
Bahan atau komponen utama yang akan digunakan dalam proses 
produksi. Misalnya, baja digunakan dalam pabrik mobil dan kapas 
digunakan dalam pabrik tekstil. barang-barang yang diperlukan 
untuk proses produksi tetapi tidak termasuk dalam produk jadi, 
seperti pelumas mesin dan alat tulis kantor.

Inventory yang cukup memastikan bahwa bisnis dapat segera 
memenuhi permintaan pelanggan dan menjaga operasi produksi dan 
penjualan berjalan lancar. Persediaan yang memadai memungkinkan 
bisnis untuk mengatasi perubahan permintaan yang tiba-tiba dan 
tak terduga tanpa kehilangan penjualan. Membeli bahan baku dalam 
jumlah besar biasanya lebih hemat biaya dan dapat mengurangi biaya 
per unit. Kepuasan konsumen dan loyalitas merek meningkat ketika 
barang selalu tersedia. Namun demikian ada beberapa kalangan 
yang memiliki anggapan bahwa inventory atau persediaan dianggap 
”jahat” dalam konteks bisnis disebabkan oleh beberapa faktor yang 
berkaitan dengan manajemen keuangan dan operasional. Persediaan 
yang tidak digunakan atau dijual merupakan pengikat modal yang 
dapat digunakan untuk tujuan lain yang lebih efisien. Sampai barang 
tersebut terjual, investasi tersebut tidak akan menghasilkan return 
on investment (ROI). Ini dapat mengurangi likuiditas bisnis dan 
membatasi kemampuan untuk berinvestasi dalam peluang yang lebih 
menguntungkan. Menyimpan inventory memerlukan banyak biaya, 
seperti manajemen, asuransi, dan sewa gudang.

Biaya penyimpanan dapat mengurangi margin keuntungan, 
terutama jika barang dalam persediaan memerlukan kondisi khusus 
seperti pendinginan atau perlindungan tambahan. Inventory 
yang tidak segera dijual atau digunakan berpotensi rusak, usang, 
atau kehilangan nilai karena perubahan teknologi, tren pasar, 
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atau kondisi penyimpanan yang buruk. Barang yang rusak atau 
usang harus dijual dengan harga yang sangat rendah atau bahkan 
dibuang, yang merugikan bisnis. Dana yang diinvestasikan dalam 
inventory memiliki biaya kesempatan, yang berarti bahwa mereka 
dapat memperoleh keuntungan dari investasi lain. Misalnya, 
dana yang diikat dalam inventory dapat digunakan untuk proyek 
baru, pengembangan produk, atau strategi pemasaran yang dapat 
meningkatkan pendapatan. Kesalahan dalam manajemen inventory, 
seperti kelebihan atau kekurangan stok, dapat menyebabkan masalah 
operasional yang serius dan mengganggu aliran penjualan dan 
produksi. Manajemen inventory memerlukan sistem dan sumber 
daya manusia yang kompleks untuk memantau stok, mengelola 
tingkat persediaan, dan mengelola pesanan.

Mengurangi persediaan, atau mengurangi inventaris, adalah 
strategi manajemen keuangan di mana perusahaan berusaha 
mengurangi jumlah barang yang disimpan dalam inventaris. Tujuan 
dari strategi ini adalah untuk membebaskan dana yang terikat dalam 
bentuk inventaris agar dapat digunakan untuk keperluan lain yang 
lebih produktif atau untuk meningkatkan likuiditas perusahaan. 
Days in inventory, yaitu jumlah hari rata-rata di mana suatu bisnis 
menyimpan inventarisnya, adalah statistik yang umum digunakan 
untuk memantau inventaris. Perhitungan, berdasarkan konsep hari 
penjualan yang beredar yang dijelaskan sebelumnya, dapat ditemukan 
sebagai berikut:

Days in inventory = 

Misalkan sebuah perusahaan memiliki data sebagai berikut 
untuk tahun 2023:
•	 Inventory Awal (Januari 1, 2023): $100,000
•	 Inventory Akhir (Desember 31, 2023): $150,000
•	 Cost of Goods Sold (COGS) untuk tahun 2023: $700,000
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RISIKO DAN  
PENGELOLAAN RISIKO

Risiko adalah kemungkinan bahwa kejadian atau kondisi tertentu 
akan memengaruhi pencapaian tujuan atau hasil yang diinginkan. 

Risiko ini dapat berasal dari berbagai sumber dan dapat mempengaruhi 
berbagai aspek kehidupan, seperti kesehatan, keamanan, keuangan, 
dan bisnis. Ini terkait dengan ketidakpastian masa depan, yang dapat 
berasal dari kurangnya informasi, perubahan keadaan eksternal, atau 
kejadian tak terduga yang dapat mempengaruhi rencana atau hasil. 
Risiko juga mengandung elemen potensi kerugian atau kerusakan, 
seperti kehilangan uang, kerusakan fisik, atau kerusakan fisik.

Beberapa risiko utama yang dihadapi oleh bisnis adalah sebagai 
berikut:

1.	 Risiko Operasional, yaitu Gangguan pada mesin atau peralatan 
yang penting untuk produksi atau layanan, kesalahan karyawan 
yang dapat menyebabkan kerugian, atau masalah dalam proses 
bisnis yang dapat mengganggu operasional

2.	 Risiko Keuangan, yaitu Biaya bahan baku atau nilai aset dapat 
dipengaruhi oleh fluktuasi harga pasar. ketidakmampuan 
pelanggan atau pihak ketiga untuk melunasi kewajiban keuangan 
mereka Karena kurangnya likuiditas, sulit untuk memenuhi 
kewajiban keuangan jangka pendek.

3.	 Risiko Strategis, yaitu Keputusan strategis yang salah dapat 
merugikan perusahaan. Perubahan dalam preferensi pelanggan 
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atau permintaan pasar yang tidak terduga masuknya pesaing 
baru yang mungkin menurunkan pangsa pasar.

4.	 Risiko Hukum dan Kepatuhan, yaitu Ketidakpatuhan terhadap 
hukum dapat mengakibatkan denda atau hukuman. Risiko terkait 
dengan tuntutan hukum dari pelanggan, karyawan, atau pihak 
lain. Perubahan dalam peraturan yang dapat mempengaruhi 
operasi atau biaya bisnis.

5.	 Risiko Reputasi, yaitu Kerugian pada reputasi perusahaan yang 
dapat mempengaruhi kepercayaan pelanggan dan mitra bisnis; 
kritik dari publik atau media yang dapat mempengaruhi citra 
Perusahaan.

6.	 Risiko Teknologi, yaitu Kegagalan atau gangguan sistem TI yang 
dapat mengganggu operasional bisnis Serangan siber seperti 
peretasan, malware, atau pencurian data adalah contoh teknologi 
yang sudah ketinggalan zaman dan perlu diperbarui.

7.	 Risiko Lingkungan, yaitu kejadian bencana alam seperti 
gempa bumi, banjir, atau badai yang dapat merusak fasilitas 
atau mengganggu operasional. Perubahan iklim juga dapat 
mempengaruhi operasional atau rantai pasokan.

8.	 Risiko Pasokan dan Distribusi, yaitu Jika ada masalah dengan 
rantai pasokan, hal itu dapat mengakibatkan kekurangan bahan 
baku atau produk. Masalah dengan distribusi produk, yang dapat 
menyebabkan pengiriman yang tertunda atau biaya tambahan.

9.	 Risiko Kesehatan dan Keselamatan, yaitu Kecelakaan yang terjadi 
di tempat kerja yang dapat menyebabkan cedera atau kematian 
karyawan Ancaman kesehatan publik seperti wabah penyakit 
dapat berdampak pada operasi bisnis.

10.	 Risiko Pasar, yaitu risiko yang muncul dari perubahan harga 
di pasar keuangan yang dapat mempengaruhi nilai investasi 
atau aset seseorang. Ini mencakup perubahan harga berbagai 
instrumen keuangan, seperti saham, obligasi, komoditas, dan 
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mata uang. Semua pelaku pasar menghadapi risiko ini karena 
ketidakpastian yang ada di pasar keuangan.

Masih banyak lagi risiko-risiko yang lain yang dihadapai oleh 
bisnis baik risiko yang bersifat sistemik atau tidak dapat dideversifikasi 
maupun risiko yang dapat dideversifikasi.

”Risiko tidak bisa dihilangkan sepenuhnya, tetapi hanya bisa 
ditekan sampai serendah mungkin” menunjukkan bahwa selalu ada 
tingkat ketidakpastian dalam semua aspek kehidupan, termasuk 
bisnis. Namun, risiko dapat diminimalkan atau dikelola dengan 
berbagai cara. Setiap situasi atau keputusan memiliki ketidakpastian. 
Potensi risiko selalu muncul dari sumber eksternal yang tidak dapat 
dikontrol, seperti perubahan ekonomi, bencana alam, atau kejadian 
tidak terduga lainnya. Alih-alih berusaha menghilangkan semua 
risiko, yang seringkali tidak mungkin, organisasi dan individu 
berkonsentrasi pada mengelola risiko. Ini termasuk menemukan, 
menilai, dan membuat metode untuk mengurangi atau mengendalikan 
efek risiko.

Enterprise Risk Management (ERM)

Enterprise Risk Management (ERM) adalah metode yang digunakan 
oleh organisasi untuk mengidentifikasi, menilai, mengelola, dan 
memantau risiko yang dapat mempengaruhi pencapaian tujuan 
mereka. ERM adalah pendekatan yang komprehensif dan terintegrasi 
untuk mengelola risiko di seluruh bagian organisasi, dengan tujuan 
meningkatkan nilai dan melindungi organisasi dari berbagai potensi 
ancaman. ERM menawarkan kerangka kerja yang memungkinkan 
manajemen untuk mempertimbangkan berbagai risiko saat membuat 
keputusan. Organisasi dapat melindungi dan meningkatkan nilai 
pemegang saham dengan mengelola risiko secara proaktif. ERM 
membantu organisasi mematuhi peraturan dan standar industri, dan 
organisasi yang mengelola risiko dengan baik cenderung memiliki 
reputasi yang lebih baik di mata pemangku kepentingan.
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Pada awalnya, manajemen risiko lebih terfokus pada risiko 
asuransi dan mengatasi kerugian fisik. Departemen manajemen 
risiko biasanya hanya menangani polis asuransi dan klaim. Termasuk 
risiko operasional, keuangan, dan strategis, beberapa jenis risiko 
yang dihadapi oleh bisnis sekarang menjadi bagian dari manajemen 
risiko. Untuk mengidentifikasi dan mengelola risiko, organisasi mulai 
menerapkan metode yang lebih sistematis. Konsep ERM muncul 
sebagai tanggapan terhadap kebutuhan akan pengelolaan risiko 
yang lebih komprehensif. Organisasi mulai menyadari bahwa risiko 
tidak dapat dilihat secara terpisah dan harus dikelola dalam konteks 
keseluruhan perusahaan. Krisis keuangan dan skandal korporasi, 
seperti skandal Enron, telah menunjukkan betapa pentingnya 
pengelolaan risiko yang lebih terintegrasi.

Tahun 2004: Komite Sponsoring Organisasi Komite Treadway 
(COSO) mengeluarkan kerangka ERM yang lengkap. Kerangka ini 
menawarkan pedoman tentang cara menggabungkan manajemen 
risiko dengan kinerja dan strategi organisasi. Tahun 2009: ERM 
semakin dianggap sebagai praktik terbaik dalam manajemen 
risiko dan digunakan oleh perusahaan dan lembaga keuangan 
di seluruh dunia. International Organization for Standardization 
(ISO) menerbitkan ISO 31000, sebuah standar internasional untuk 
manajemen risiko yang menyediakan prinsip dan panduan untuk 
menerapkan manajemen risiko dalam organisasi. Tahun 2018: 
ISO menerbitkan revisi ISO 31000 untuk memperbarui panduan 
manajemen risiko. Revisi tersebut menekankan bahwa manajemen 
risiko harus disesuaikan dengan keadaan dan tujuan organisasi.

Berikut adalah beberapa komponen utama ERM:

1.	 Identifikasi Risiko, yaitu melibatkan prosedur yang direncanakan 
untuk mengenali risiko yang dapat memengaruhi organisasi. 
Risiko ini bisa strategis, operasional, finansial, hukum, atau 
reputasi.
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2.	 Penilaian Risiko, yaitu melibatkan evaluasi potensi risiko dan 
dampaknya. Penilaian ini membantu organisasi memahami 
tingkat risiko dan prioritas menanganinya.

3.	 Mitigasi Risiko, yaitu mengembangkan dan menerapkan rencana 
untuk mengurangi atau mengendalikan risiko. Tindakan 
pencegahan, transfer risiko (misalnya, dengan asuransi), atau 
mengurangi efek jika risiko terjadi.

4.	 Pemantauan Risiko, yaitu terus memantau risiko dan efektivitas 
tindakan mitigasi. Pemantauan ini penting untuk memastikan 
bahwa risiko tetap di bawah batas yang dapat diterima dan bahwa 
tindakan mitigasi bekerja dengan baik.

5.	 Integrasi dalam Strategi dan Operasional, yaitu untuk 
memastikan bahwa semua aspek organisasi bekerja sama dalam 
mengelola risiko, ERM harus terintegrasi dengan strategi bisnis 
dan operasional sehari-hari. Risiko juga harus dipertimbangkan 
dalam pengambilan keputusan strategis dan operasional.

6.	 Kepemimpinan dan Tata Kelola, yaitu manajemen puncak dan 
dewan direksi harus mendukung penerapan ERM. Kebijakan, 
prosedur, dan budaya risiko yang sesuai di seluruh perusahaan 
adalah bukti tata kelola risiko yang baik.

7.	 Pelaporan dan Komunikasi, yaitu secara teratur, manajemen 
dan dewan direksi harus diberitahu tentang risiko dan 
pengelolaannya. Komunikasi yang efektif memastikan bahwa 
semua pemangku kepentingan memahami apa yang mereka 
lakukan untuk mengelola risiko.

Identifikasi Risiko
Identifikasi risiko adalah langkah pertama dalam proses manajemen 
risiko. Tujuan dari langkah ini adalah untuk menemukan, mengenali, 
dan mendeskripsikan risiko yang dapat mengganggu upaya 
perusahaan untuk mencapai tujuan mereka. Berikut ini adalah 
beberapa metode yang biasa digunakan untuk menentukan risiko:
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1.	 Melibatkan tim dari berbagai divisi organisasi untuk berbicara 
dan menemukan risiko. Sesi brainstorming memperluas 
pandangan dan meningkatkan pemahaman kolektif tentang 
risiko yang mungkin dihadapi.

2.	 Untuk mengidentifikasi risiko, organisasi harus menganalisis 
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancamannya. Metode ini 
membantu mengevaluasi faktor internal dan eksternal yang 
dapat mempengaruhi organisasi.

3.	 Menggunakan wawancara dan kuesioner untuk mengumpulkan 
informasi dari pemangku kepentingan internal dan eksternal. 
Metode ini memungkinkan pengumpulan data yang luas dan 
mendalam tentang risiko yang dihadapi perusahaan.

4.	 Untuk menemukan risiko potensial, lihat laporan keuangan, 
laporan audit, catatan proyek, dan laporan kepatuhan. 
Analisis dokumen membantu menemukan risiko yang telah 
terdokumentasi atau diidentifikasi sebelumnya.

5.	 Mengidentifikasi sumber masalah atau peristiwa untuk 
memahami risiko yang mendasarinya. Metode ini membantu 
mencegah risiko yang sama terulang di masa depan.

6.	 Audit dan inspeksi rutin terhadap berbagai aspek operasional, 
keuangan, dan kepatuhan organisasi membantu menemukan 
risiko yang mungkin tidak terdeteksi sebelumnya.

7.	 Analisis data sejarah untuk menemukan pola dan tren risiko. 
Kejadian masa lalu memberikan wawasan tentang risiko yang 
pernah terjadi dan potensi terulangnya di masa depan.

8.	 Membuat peta risiko yang menggambarkan risiko berdasarkan 
kemungkinan terjadinya dan dampak dari risiko tersebut. Peta 
risiko membantu mengidentifikasi risiko secara visual dan 
terstruktur.

Cara-cara diatas hanyala sebagian kecil dari cara-cara untuk 
mengidentifikasi risiko, masih banyak lagi cara untuk mengidentifikasi 
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risiko dan biasanya setiap jenis industri atau bisnis akan menghadapi 
risiko-risiko yang bervariasi sehingga cara yang diterapkan untuk 
mengidentifikasinya juga berbeda-beda.

Penilaian Risiko
Penilaian risiko adalah proses mengevaluasi dan memprioritaskan 
risiko berdasarkan tingkat keparahan dan kemungkinan terjadinya. 
Salah satu tujuan penilaian risiko adalah untuk membantu organisasi 
membuat keputusan tentang bagaimana mengelola risiko tersebut. 
Dalam penilaian risiko, hal-hal berikut biasanya dilakukan:

1.	 Untuk menilai risiko, tentukan skala kemungkinan (probabilitas) 
dan dampak (konsekuensi). Standar ini harus disesuaikan dengan 
situasi dan tujuan organisasi.

2.	 Dengan menggunakan metode identifikasi risiko seperti 
brainstorming, analisis SWOT, dan wawancara, tentukan semua 
risiko yang relevan.

3.	 Setiap risiko harus dievaluasi berdasarkan dua faktor utama: 
kemungkinan (probabilitas) dan dampak (konsekuensi). Analisis 
ini dapat kualitatif atau kuantitatif.

Untuk memvisualisasikan tingkat risiko berdasarkan 
kemungkinan dan dampaknya, plotting risiko pada matriks risiko, juga 
disebut sebagai matriks risiko, membantu dalam memprioritaskan 
risiko berdasarkan tingkat keparahannya.

Tabel 10.1. Metrik Risiko

 Dampak Rendah Dampak Sedang Dampak Tinggi

Kemungkinan Tinggi Moderat Tinggi Sangat Tinggi
Kemungkinan 
Sedang Rendah Moderat Tinggi

Kemungkinan 
Rendah Sangat Rendah Rendah Moderat
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Setelah risiko dinilai dan diprioritaskan, kembangkan pendekatan 
untuk mengelola risiko. Pendekatan ini dapat mencakup hal-hal 
berikut:

1.	 Menghindari Risiko: Menghindari aktivitas yang menimbulkan 
risiko.

2.	 Mengurangi Risiko: Mengambil tindakan untuk mengurangi 
dampak atau kemungkinan risiko.

3.	 Mentransfer Risiko: Transfer risiko ke pihak lain melalui kontrak 
atau asuransi.

4.	 Menerima Risiko: Memilih untuk mengambil risiko jika berada 
di luar batas yang dapat diterima.

Contoh identifikasi risiko pada perusahaan pembangkit listrik 
thermal:

1.	 Risiko Operasional: Kegagalan peralatan kritis seperti turbin, 
generator, atau sistem pendingin.

2.	 Risiko Keamanan: Serangan siber atau ancaman keamanan fisik 
yang dapat merusak sistem kontrol dan operasi pembangkit 
listrik.

3.	 Risiko Lingkungan: emisi gas rumah kaca atau pencemaran 
lingkungan yang dihasilkan oleh operasi pembangkit listrik. 
PLTU: Emisi gas SO2 dari pembakaran batu bara, PLTG/U: 
Ketergantungan pada satu pemasok gas alam.

4.	 Risiko Pasokan Bahan Bakar: Jika ada masalah dengan pasokan 
bahan bakar seperti batu bara, gas alam, atau minyak, hal itu 
dapat mengganggu operasi pembangkit.

5.	 Risiko Regulasi dan Kepatuhan: Perubahan kebijakan dan 
peraturan pemerintah yang dapat mempengaruhi operasional 
dan keuangan perusahaan pembangkit listrik.

6.	 Risiko Finansial: Harga energi dan biaya operasional yang 
berubah yang dapat mempengaruhi profitabilitas.

190 PERENCANAAN DAN PENILAIAN BISNIS



Mitigasi Risiko
Mitigasi risiko adalah cara untuk mengurangi kemungkinan dan/
atau efek dari risiko yang telah diidentifikasi. Proses ini melibatkan 
tindakan proaktif untuk menangani risiko dan memastikan 
bahwa risiko berada di batas yang dapat diterima oleh organisasi. 
Tentukan berbagai pilihan untuk mengelola setiap risiko, yang 
harus disesuaikan dengan jenis risiko dan tingkat keparahannya. 
Evaluasi setiap opsi berdasarkan efektivitasnya dalam mengurangi 
kemungkinan atau dampak risiko, biaya implementasi, dan sumber 
daya yang diperlukan. Pilih metode mitigasi yang paling efisien 
dan efektif. Mengambil langkah-langkah untuk mencegah aktivitas 
yang menimbulkan risiko. Contohnya, perusahaan mungkin 
memutuskan untuk tidak berpartisipasi dalam pasar yang memiliki 
risiko tinggi. Mengambil tindakan untuk mengurangi kemungkinan 
atau konsekuensi risiko. Ini dapat melibatkan tindakan pencegahan 
atau pengendalian. Meningkatkan keamanan data, misalnya, untuk 
mengurangi kemungkinan kebocoran data.

Mengalihkan risiko kepada pihak lain melalui kontrak, asuransi, 
atau outsourcing adalah cara lain untuk meminimalkan risiko. 
Membeli polis asuransi untuk mengalihkan risiko kehilangan uang 
karena bencana alam adalah contohnya. Jika risiko berada di luar batas 
yang dapat diterima dan tidak layak untuk dihindari, dikurangi, atau 
ditransfer, memilih untuk menerima risiko. Ini biasanya memerlukan 
dana cadangan untuk mengatasi dampak jika terjadi risiko. Rencana 
mitigasi yang rinci harus mencakup apa yang akan dilakukan, kapan 
akan dilakukan, siapa yang bertanggung jawab atas setiap langkah, 
dan sumber daya yang diperlukan.

Contoh mitigasi risiko pada perusahaan pembangkit listrik 
thermal
Mitigasi risiko adalah proses penting bagi perusahaan pembangkit 
listrik untuk memastikan operasi yang aman, efisien, dan 
berkelanjutan. Berikut ini adalah beberapa risiko yang mungkin 
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dihadapi oleh perusahaan pembangkit listrik dan strategi mitigasi 
yang dapat diterapkan:

1.	 Risiko Operasional
Risiko: Kegagalan peralatan kritis seperti turbin, generator, atau 
sistem pendingin.

Strategi Mitigasi:
a.	 Pemeliharaan Preventif: Melakukan inspeksi dan 

pemeliharaan rutin pada semua peralatan penting untuk 
menemukan dan memperbaiki masalah potensial sebelum 
kegagalan.

b.	 Monitoring dan Diagnostik: Sistem pemantauan berbasis 
sensor memantau kinerja peralatan dan menemukan 
anomali.

c.	 Stok Suku Cadang: Menyediakan stok suku cadang penting 
untuk memastikan perbaikan cepat dalam kasus kegagalan 
peralatan.

2.	 Risiko Keamanan
Risiko: Serangan siber atau ancaman keamanan fisik yang dapat 
merusak sistem kontrol dan operasi pembangkit listrik.

Strategi Mitigasi:
a.	 Keamanan Fisik: Melindungi fasilitas fisik dari bahaya luar 

dengan memasang pagar keamanan, sistem pengawasan 
CCTV, dan kontrol akses..

b.	 Keamanan Siber: Mengadopsi firewall, enkripsi data, dan 
sistem deteksi intrusi untuk melindungi sistem kontrol dan 
jaringan IT dari serangan siber.

c.	 Pelatihan Karyawan: selalu memberikan pelatihan kepada 
karyawan tentang praktik keamanan terbaik dan cara 
menangani ancaman.

3.	 Risiko Lingkungan
Risiko: emisi gas rumah kaca atau pencemaran lingkungan yang 
dihasilkan oleh operasi pembangkit listrik.
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Strategi Mitigasi:
a.	 Teknologi Pengendalian Emisi: Menggunakan teknologi 

modern seperti scrubber untuk mengurangi emisi sulfur 
dioksida (SO2), dan teknologi selektif katalitik reduksi 
(SCR) untuk mengurangi emisi nitrogen oksida (NOx).

b.	 Pemantauan Lingkungan: Mengawasi kualitas udara, air, 
dan tanah di sekitar pembangkit secara teratur untuk 
memastikan kepatuhan terhadap peraturan lingkungan.

c.	 Investasi dalam Energi Terbarukan: Mengurangi 
ketergantungan pada bahan bakar fosil dengan berinvestasi 
dalam sumber energi terbarukan seperti tenaga surya, angin, 
dan hidro.

d.	 Menginstalasi desulfurisasi flue-gas (FGD) untuk 
mengurangi emisi SO2 dan mematuhi peraturan lingkungan.

4.	 Risiko Pasokan Bahan Bakar
Risiko: Jika ada masalah dengan pasokan bahan bakar seperti batu 
bara, gas alam, atau minyak, hal itu dapat mengganggu operasi 
pembangkit. PLTG/U: Ketergantungan pada satu pemasok gas 
alam.

Strategi Mitigasi:
a.	 Kontrak Pasokan Jangka Panjang: Untuk menjamin 

ketersediaan bahan bakar yang stabil, lakukan kontrak 
jangka panjang dengan pemasok bahan bakar.

b.	 Diversifikasi Sumber Bahan Bakar: Menggabungkan 
berbagai sumber energi atau bahan bakar untuk mengurangi 
ketergantungan pada satu sumber.

c.	 Stok Cadangan: Menyimpan cadangan bahan bakar yang 
cukup untuk memungkinkan operasi darurat.

d.	 PLTG/U: Diversifikasi pemasok gas alam dan pembangunan 
fasilitas penyimpanan untuk memastikan pasokan gas yang 
konsisten.
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5.	 Risiko Regulasi dan Kepatuhan
Risiko: Perubahan kebijakan dan peraturan pemerintah yang 
dapat mempengaruhi operasional dan keuangan perusahaan 
pembangkit listrik.

Strategi Mitigasi:
a.	 Pemantauan Peraturan: Mengikuti perkembangan peraturan 

dan kebijakan yang relevan dan berpartisipasi dalam diskusi 
industri dan forum regulasi.

b.	 Kepatuhan Proaktif: Mengadopsi sistem manajemen 
kepatuhan untuk memastikan bahwa semua operasi 
memenuhi peraturan dan standar industri..

c.	 Lobi dan Advokasi: Berkolaborasi dengan para legislator 
untuk mempengaruhi dan memahami konsekuensi dari 
peraturan yang diusulkan.

6.	 Risiko Finansial
Risiko: Harga energi dan biaya operasional yang berubah yang 
dapat mempengaruhi profitabilitas.

Strategi Mitigasi:
a.	 Hedging Finansial: Menggunakan instrumen keuangan 

seperti kontrak berjangka untuk menahan harga bahan 
bakar dan energi berubah.

b.	 Pengelolaan Biaya: Mengikuti metode pengelolaan biaya 
yang efektif untuk mengendalikan dan mengurangi biaya 
operasional.

c.	 Diversifikasi Pendapatan: Mengembangkan layanan grid 
ancillary dan penjualan kredit karbon untuk meningkatkan 
pendapatan.

Manajemen Risiko dan Perkembangan 
Bisnis yang Dinamis

Mengidentifikasi, menilai, dan mengendalikan risiko yang dapat 
mengganggu tujuan bisnis dikenal sebagai manajemen risiko. 
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PENILAIAN BISNIS

Proses menentukan nilai ekonomis dari sebuah perusahaan atau 
bisnis dikenal sebagai penilaian bisnis. Untuk berbagai alasan, 

seperti perencanaan perpajakan, pengajuan pinjaman, transaksi jual 
beli bisnis, penyusunan laporan keuangan, litigasi dan penyelesaian 
sengketa, evaluasi ini penting. Tujuan penilaian bisnis adalah untuk 
menemukan harga yang adil untuk bisnis untuk dibeli atau dijual. 
Memberikan bantuan dalam perencanaan pajak, seperti menentukan 
nilai pajak warisan atau hadiah. Penilaian bisnis juga digunakan oleh 
bank atau institusi keuangan untuk menilai kelayakan kredit seseorang 
atau perusahaan, serta untuk audit atau pelaporan kepada pemegang 
saham. Perselisihan antara pemegang saham, kebangkrutan, atau 
perceraian juga memerlukan penilaian bisnis yang mereka jalankan 
agar dapat memperoleh nilai yang adil pada saat pembagian.

Untuk melakukan penilaian yang efektif, penilai bisnis biasanya 
melibatkan profesional yang memahami secara menyeluruh operasi 
bisnis dan lingkungannya. Faktor-faktor yang dipertimbangkan 
dalam penilaian bisnis adalah sebagai berikut:

1.	 Laporan Keuangan: Termasuk neraca, laporan laba rugi, dan 
laporan arus kas. Materi tentang laporan keuangan sudah dibahas 
pada Bab 9.

2.	 Proyeksi Keuangan: Perkiraan pendapatan dan pengeluaran di 
masa depan.
Penilaian bisnis dan perencanaan strategis bergantung pada 
perkiraan pendapatan dan pengeluaran. Bagaimana perkiraan 
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ini digunakan dan apa artinya untuk perusahaan adalah sebagai 
berikut:
a.	 Perkiraan Pendapatan (Revenue Forecasting), Perkiraan 

pendapatan adalah teknik untuk menghitung berapa 
banyak pendapatan yang diharapkan akan dihasilkan oleh 
perusahaan di masa depan. Beberapa metode yang biasa 
digunakan termasuk:
•	 Analisis Tren Historis: Dengan melihat data pendapatan 

sebelumnya, Anda dapat menemukan pola dan tren 
yang dapat diproyeksikan untuk masa depan.

•	 Proyeksi Pertumbuhan: Dengan menggunakan tingkat 
pertumbuhan historis dan berdasarkan kondisi pasar dan 
strategi bisnis, memperkirakan tingkat pertumbuhan 
yang realistis di masa depan.

•	 Analisis Pasar dan Industri: Evaluasi tren industri dan 
kondisi pasar saat ini untuk memperkirakan bagaimana 
elemen eksternal akan mempengaruhi pendapatan 
perusahaan.

•	 Analisis Produk atau Lini Bisnis: membuat perkiraan 
berdasarkan kinerja masing-masing produk atau lini 
bisnis, termasuk mengeluarkan produk baru atau 
menghentikan produk lama.

•	 Feedback dari Departemen Penjualan: Mengumpulkan 
umpan balik dari tim penjualan tentang prospek 
penjualan, alur kerja penjualan, dan peluang yang dapat 
memengaruhi pendapatan di masa depan.

b.	 Perkiraan Pengeluaran (Expense Forecasting), Perkiraan 
pengeluaran adalah proses memproyeksikan biaya yang akan 
dikeluarkan oleh perusahaan pada titik tertentu di masa 
depan. Pengeluaran ini biasanya dikelompokkan menjadi 
dua kategori utama: pengeluaran operasional dan modal.
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•	 Pengeluaran Operasional (OPEX): Biaya tetap, seperti 
sewa, gaji, dan utilitas, serta biaya variabel, seperti bahan 
baku dan produksi.

•	 Biaya yang berkaitan dengan investasi dalam aset jangka 
panjang, seperti teknologi baru, fasilitas baru, atau 
pembelian peralatan.

3.	 Kondisi Ekonomi dan Industri: Tren pasar, kondisi ekonomi 
makro, dan kondisi industri terkait.
Kondisi ekonomi dan industri saat ini sangat berubah-
ubah, dengan banyak tren pasar dan kondisi makroekonomi 
yang mempengaruhi berbagai sektor, termasuk digitalisasi, 
keberlanjutan, dan kesehatan. Sementara itu, kebijakan 
makroekonomi seperti suku bunga dan inflasi memainkan peran 
penting dalam stabilitas dan pertumbuhan ekonomi, dan kondisi 
industri juga berubah, dengan teknologi dan energi terbarukan 
menjadi sektor yang paling cepat berkembang.
•	 Tren pasar adalah hasil dari perubahan dan kemajuan 

dalam preferensi konsumen, teknologi, dan peraturan, yang 
berdampak pada permintaan dan penawaran barang dan 
jasa. Pergeseran perilaku pelanggan ke arah belanja online 
mendorong pertumbuhan pesat e-commerce dan digitalisasi 
bisnis. Ini terlihat dari lebih banyak transaksi online dan bisnis 
yang menggunakan teknologi digital untuk meningkatkan 
efisiensi operasional. Dengan meningkatnya kesadaran 
akan masalah lingkungan, praktik bisnis dan barang yang 
ramah lingkungan semakin dicari. Dampak lingkungan dari 
barang dan jasa yang mereka gunakan menjadi lebih penting 
bagi konsumen dan bisnis. Dari pembayaran digital hingga 
investasi dan pinjaman online, fintech semakin mengubah 
cara orang mengelola keuangan mereka. Pasar keuangan 
juga dipengaruhi oleh kemajuan teknologi blockchain dan 
cryptocurrency.
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•	 Saat ini, beberapa faktor utama yang mempengaruhi kondisi 
ekonomi makro adalah stimulus fiskal dan moneter, serta 
kebijakan moneter dan fiskal, inflasi, tingkat pengangguran, 
dan pertumbuhan ekonomi. Peningkatan harga barang 
dan jasa akibat gangguan rantai pasokan dan peningkatan 
permintaan konsumen telah membuat inflasi menjadi 
masalah utama di banyak negara. Untuk mengontrol inflasi 
dan mendukung pertumbuhan ekonomi, bank sentral di 
berbagai negara mulai mengubah kebijakan suku bunga 
mereka. Kenaikan suku bunga dapat berdampak pada biaya 
pinjaman dan investasi. Tingkat pengangguran di banyak 
negara berbeda, dengan beberapa mengalami penurunan 
yang signifikan.

•	 Situasi Industri Terkait: Situasi industri berbeda-beda 
tergantung pada industri dan lokasinya. Industri teknologi, 
yang terus berkembang karena inovasi AI, Internet of Things, 
dan 5G, dan permintaan perangkat dan solusi teknologi 
meningkat seiring dengan digitalisasi yang meluas di berbagai 
sektor. Industri manufaktur menghadapi tantangan dari 
gangguan rantai pasokan global tetapi juga melihat peluang 
untuk meningkatkan efisiensi dan fleksibilitas melalui 
adopsi industri 4.0 dan otomatisasi. Industri energi fokus 
pada energi matahari dan angin. Kebijakan pemerintah dan 
investasi swasta mendorong peralihan dari bahan bakar fosil 
ke energi terbarukan. Industri Fintech mengubah industri 
jasa keuangan dengan menambahkan layanan keuangan 
digital dan mengubah cara perbankan konvensional 
bekerja. Peningkatan permintaan perjalanan domestik dan 
internasional telah memulai pemulihan industri pariwisata 
dan perhotelan dari pandemi. Keberhasilan pemulihan 
industri ini bergantung pada inovasi dalam protokol 
kesehatan dan layanan.

204 PERENCANAAN DAN PENILAIAN BISNIS



4.	 Tingkat Risiko: Risiko bisnis, seperti risiko operasional, keuangan, 
dan pasar.
Materi tentang risiko sudah bahas pada Bab 10.

5.	 Tingkat Pertumbuhan: Potensi pertumbuhan bisnis di masa 
depan.
Laju di mana suatu bisnis berkembang dari waktu ke waktu disebut 
tingkat pertumbuhan, yang biasanya diukur dalam hal pendapatan, 
keuntungan, atau pangsa pasar. Potensi pertumbuhan suatu bisnis 
mencerminkan kemampuan perusahaan untuk meningkatkan 
operasi, meningkatkan penjualan, dan meningkatkan pangsa 
pasarnya di masa depan. Menciptakan barang atau jasa baru 
yang memenuhi kebutuhan pasar yang belum terpenuhi dapat 
menghasilkan pertumbuhan yang sangat besar. Meningkatkan 
daya tarik dan nilai produk atau layanan yang sudah ada dengan 
memperbarui dan meningkatkannya. Memasuki pasar baru di 
dalam dan di luar negeri dapat meningkatkan basis pelanggan 
dan menghasilkan lebih banyak uang. Dengan strategi pemasaran 
yang disesuaikan, Anda dapat menargetkan pelanggan baru, serta 
menggunakan teknologi baru untuk meningkatkan efisiensi, 
mempercepat waktu ke pasar, dan mengurangi biaya. Untuk 
meningkatkan penjualan dan menjangkau pelanggan tambahan 
melalui kanal penjualan online, gunakan strategi pemasaran yang 
canggih untuk meningkatkan kesadaran merek dan menarik 
pelanggan baru. Membangun dan mempertahankan basis 
pelanggan yang setia melalui program loyalitas dan layanan 
pelanggan yang luar biasa.

Berikut adalah beberapa alasan utama mengapa penilaian bisnis 
harus dilakukan karena memiliki beberapa keuntungan penting 
dalam berbagai situasi.

1.	 Transaksi Jual Beli Bisnis, untuk menjamin bahwa harga yang 
ditetapkan untuk jual beli perusahaan masuk akal dan sesuai 
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dengan nilai sebenarnya. memberi tahu penjual dan pembeli 
tentang nilai bisnis dengan cara yang jelas dan tidak bias.

2.	 Perencanaan Pajak, untuk menentukan nilai perusahaan melalui 
perencanaan pajak warisan atau hadiah untuk mengurangi biaya 
pajak yang harus dibayar, serta membantu penilaian yang tepat 
untuk kepatuhan perpajakan dan pelaporan yang akurat.

3.	 Pengajuan Pinjaman, Lembaga keuangan menilai kelayakan 
kredit perusahaan dan risiko yang terkait dengan memberikan 
pinjaman kepadanya melalui penilaian bisnis, serta nilai aset 
yang dapat digunakan sebagai jaminan untuk pinjaman

4.	 Perencanaan dan Pengambilan Keputusan Internal, untuk 
memantau dan mengevaluasi kinerja perusahaan secara rutin 
untuk memastikan keberlanjutan dan pertumbuhan serta 
membantu manajemen dalam membuat keputusan strategis 
seperti ekspansi, diversifikasi, atau restrukturisasi perusahaan.

5.	 Laporan Keuangan dan Audit, pelaporan keuangan yang 
sesuai dengan standar akuntansi dan persyaratan audit untuk 
meningkatkan transparansi dan kepercayaan investor dan 
pemegang saham.

6.	 Litigasi dan Penyelesaian Sengketa, membantu menyelesaikan 
konflik pemegang saham, seperti ketika mayoritas membeli 
saham minoritas. Menilai nilai perusahaan untuk proses 
restrukturisasi atau likuidasi dalam kasus kebangkrutan; menilai 
nilai perusahaan dalam kasus perceraian untuk pembagian aset 
yang adil.

7.	 M&A (Merger and Acquisition), dalam proses merger dan 
akuisisi, penilaian yang akurat diperlukan untuk menentukan 
nilai perusahaan. Ini adalah bagian dari proses due diligence 
untuk memastikan bahwa setiap aspek perusahaan dinilai 
dengan benar sebelum transaksi.

8.	 Penyusunan Rencana Bisnis, untuk menarik investasi dengan 
memberikan gambaran yang jelas tentang nilai perusahaan dan 
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potensinya untuk berkembang. memberi dukungan kepada 
pemilik perusahaan saat mereka mempersiapkan keluaran 
seperti penjualan perusahaan atau penawaran umum perdana.

Metode Penilaian Bisnis yang sering digunakan adalah sebagai 
berikut:

1.	 Pendekatan Pasar (Market Approach): Menilai bisnis berdasarkan 
harga pasar bisnis serupa yang sudah terjual atau berdasarkan 
data pasar yang relevan.

2.	 Pendekatan Pendapatan (Income Approach): Menilai bisnis 
berdasarkan kemampuan menghasilkan pendapatan di masa 
depan, sering menggunakan teknik diskonto arus kas (Discounted 
Cash Flow–DCF).

3.	 Pendekatan Aset (Asset Approach): Menilai bisnis berdasarkan 
nilai aset bersihnya, yaitu total aset dikurangi total kewajiban.

Penilaian Bisnis: Pendekatan Berbasis 
Pasar

Salah satu pendekatan utama dalam penilaian bisnis adalah 
pendekatan berbasis pasar, yang menentukan nilai bisnis berdasarkan 
harga transaksi atau penilaian pasar dari bisnis sejenis. Metode 
ini sering dianggap paling langsung karena menggunakan data 
pasar aktual. Dengan menggunakan pendekatan berbasis pasar, 
seseorang dapat menentukan nilai suatu perusahaan dengan 
membandingkannya dengan perusahaan yang serupa yang telah 
terjual atau diperdagangkan di pasar. Premis utama dari pendekatan 
ini adalah bahwa harga yang dibayarkan untuk perusahaan serupa 
merupakan indikator yang baik untuk menentukan nilai perusahaan 
yang sedang dievaluasi. Metode utama yang digunakan dalam 
Pendekatan Berbasis Pasar
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1.	 Comparable Company Analysis (CCA)
Analisis Perusahaan Sejenis (CCA) menganalisis bisnis dengan 
perusahaan swasta atau publik yang sebanding dalam industri 
yang sama. Prosesnya mencakup mengidentifikasi bisnis yang 
memiliki karakteristik yang sebanding, seperti produk, ukuran, 
pasar, dan model bisnis. Dengan kata lain, untuk menentukan 
nilai perusahaan yang dimaksud, metode valuasi yang dikenal 
sebagai CCA membandingkan kinerja finansial dan rasio valuasi 
perusahaan yang sebanding. Dengan melakukan perbandingan 
ini, kami dapat memperkirakan nilai intrinsik atau nilai implisit 
suatu perusahaan dan membandingkannya dengan nilai pasar 
saat ini.

Langkah untuk melakukan CCA yaitu dengan cara 
mengumpulkan informasi tentang keuangan dan operasi 
perusahaan pembanding, seperti pendapatan, EBITDA, dan 
laba bersih. Kemudian data disesuaikan untuk menunjukkan 
perbedaan antara perusahaan yang dinilai dan perusahaan 
pembanding dengan mempertimbangkan variabel seperti 
ukuran, lokasi geografis, dan struktur keuangan. Menghitung 
berbagai penilaian dari perusahaan pembanding, seperti EV/
EBITDA, P/E, dan P/S, dan menerapkannya ke metrik keuangan 
perusahaan yang dinilai untuk mendapatkan estimasi nilai.

Keunggulan Pendekatan Berbasis Pasar: Ini memungkinkan 
perbandingan langsung dengan bisnis sejenis dan memberikan 
konteks yang relevan untuk penilaian karena menggunakan data 
pasar aktual yang dapat menunjukkan nilai yang realistis. Ada 
kemampuan untuk memverifikasi dan menganalisis data lebih 
lanjut dari transaksi dan perusahaan publik.

Keterbatasan Pendekatan Berbasis Pasar termasuk kesulitan 
mendapatkan data yang cukup atau relevan, terutama untuk 
perusahaan swasta atau industri tertentu. Bisnis mungkin 
berbeda dalam hal penilaian, seperti skala, pertumbuhan, dan 
profitabilitas, meskipun berada dalam industri yang sama. 
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Fluktuasi pasar dapat memengaruhi penilaian berdasarkan data 
pasar, yang mungkin tidak menunjukkan nilai jangka panjang 
perusahaan.

Berikut adalah contoh perhitungan untuk Comparable 
Company Analysis (CCA):
a.	 Cari Perusahaan Pembanding

•	 Perusahaan A
•	 Perusahaan B
•	 Perusahaan C
•	 Perusahaan D
•	 Perusahaan E

b.	 Pengumpulan Data Keuangan
Data keuangan yang diperlukan terdiri dari Enterprise Value 
(EV), EBITDA, laba bersih, dan pendapatan (revenue). Jika 
diperlukan, sesuaikan data untuk variasi dalam ukuran, 
lokasi geografis, dan struktur keuangan.

c.	 Perhitungan Multiple
Perhitungan Multiple yang dihitung meliputi EV/EBITDA, 
P/E Ratio, dan P/S Ratio.

d.	 Rumus dan Perhitungan Multiple
1)	 EV/EBITDA Multiple

EV/EBITDA Multiple (juga dikenal sebagai Enterprise 
Multiple) adalah rasio yang membandingkan Enterprise 
Value (EV) dengan Earnings Before Interest, Taxes, 
Depreciation, and Amortization (EBITDA).

Nilai Enterprise (EV) adalah ukuran nilai ekonomi 
suatu perusahaan. Ini biasanya digunakan untuk 
menentukan nilai bisnis jika perusahaan diakuisisi. 
Perbedaannya dengan kapitalisasi pasar, atau market 
cap, adalah bahwa EV tidak hanya mencakup kas yang 
akan diterima tetapi juga hutang yang harus dibayar 
oleh pihak yang mengakuisisi.
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EBITDA (singkatan dari keuntungan sebelum 
bunga, pajak, depresiasi, dan amortisasi) adalah ukuran 
profitabilitas operasional suatu perusahaan sebelum 
bunga, pajak, depresiasi, dan amortisasi. Rumus EV/
EBITDA Multiple adalah sebagai berikut:

EV/EBITDA Multiple = 

Salah satu sinyal bahwa suatu perusahaan mungkin 
undervalued (diperdagangkan dengan harga lebih 
rendah dari seharusnya) adalah jika EV/EBITDA 
Multiple-nya lebih rendah daripada rata-rata sektor atau 
historisnya. Rasio yang lebih tinggi dapat menunjukkan 
bahwa bisnis mungkin terlalu dihargai lebih tinggi atau 
dijual dengan harga yang lebih tinggi dari seharusnya 
(overvalued).

2)	 P/E Ratio
P/E Ratio menghitung hubungan antara laba per saham 
(Earnings Per Share, atau EPS) yang dihasilkan oleh 
suatu perusahaan dan harga sahamnya. Dalam bahasa 
sederhana, rasio ini membantu kita menentukan apakah 
harga saham suatu perusahaan terlalu mahal atau terlalu 
murah berdasarkan laba yang dihasilkannya.

Investor mungkin mengharapkan peningkatan laba 
besar di masa depan jika P/E ratio tinggi. Namun, harus 
hati-hati karena saham mungkin terlalu mahal. P/E ratio 
yang rendah bisa menunjukkan saham undervalued, 
tetapi juga bisa menunjukkan masalah penting dalam 
bisnis. P/E ratio penting ketika melihat perubahan 
valuasi suatu perusahaan dari waktu ke waktu atau 
membandingkan perusahaan sejenis dalam industri 
yang sama. Rumus P/E Ratio adalah sebagai berikut:
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P/E Ratio = 

3)	 P/S Ratio
Rasio P/S adalah rasio valuasi yang membandingkan 
harga saham suatu perusahaan dengan pendapatannya 
per saham. Dengan kata lain, rasio ini menunjukkan 
seberapa banyak pasar keuangan menilai setiap dolar 
pendapatan atau penjualan perusahaan. Jadi, jika P/S 
Rationya adalah 3, investor bersedia membayar $3 
untuk setiap dolar pendapatan perusahaan.

P/S Ratio sangat bermanfaat ketika Anda ingin 
membandingkan perusahaan di industri yang sama. 
Rasio ini menunjukkan apakah saham suatu perusahaan 
dihargai terlalu rendah, atau terlalu tinggi, berdasarkan 
pendapatannya. Perlu diingat bahwa rasio P/S tidak 
memperhitungkan apakah perusahaan menghasilkan 
laba atau tidak. Oleh karena itu, mungkin sulit untuk 
membandingkan bisnis di berbagai industri. Rumus P/S 
Ratio adalah sebagai berikut:

P/S Ratio = 

Tabel 11.1. Data Keuangan Perusahaan Pembanding

Company EV
(USD million)

EBITDA
(USD million)

Net Income
(USD million)

Revenue
(USD million) EV/EBITDA P/E Ratio P/S Ratio

A 600 60 35 230 10.0 17.1 2.6
B 700 70 40 270 10.0 17.5 2.6
C 650 65 38 250 10.0 17.1 2.6
D 800 75 42 290 10.7 19.0 2.8
E 750 70 41 280 10.7 18.3 2.7

10.3 17.8 2.6Average

Misalkan kami menilai perusahaan PT ABCD berdasarkan data 
keuangan berikut:
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•	 EBITDA: $50 juta
•	 Net Income: $30 juta
•	 Revenue: $250 juta

Menggunakan rata-rata multiple dari perusahaan pembanding:

1.	 EV menggunakan EV/EBITDA Multiple
EV=EBITDA×Rata-rata EV/EBITDA = 50×10.3 = 515 juta USD

2.	 Harga menggunakan P/E Ratio
Harga=Net Income×Rata-rata P/E Ratio = 30×17.8 = 534.5 juta 
USD

3.	 EV menggunakan P/S Ratio
EV=Revenue×Rata-rata P/S Ratio = 250×2.6 = 650 juta USD

Dengan menggunakan pendekatan berbasis pasar (CCA), kita 
mendapatkan estimasi nilai perusahaan PT ABCD yang dinilai 
berkisar antara $515 juta hingga $650 juta.

Gambar 11.1. Comparable Company Analysis (CCA)

Precedent Transaction Analysis (PTA)
Data Analisis Transaksi Terdahulu (PTA) berasal dari transaksi 
penjualan bisnis yang sebanding. PTA adalah metode valuasi yang 
menghitung nilai suatu perusahaan dengan data dari transaksi 
sebelumnya. Kita memeriksa dengan lebih khusus biaya yang 
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dibayar untuk perusahaan yang sebanding dalam akuisisi-akuisisi 
sebelumnya. Dengan cara yang sama, jika kita ingin menilai nilai 
suatu perusahaan yang sedang dipertimbangkan untuk diakuisisi, kita 
harus mempertimbangkan transaksi sebelumnya yang sebanding.

PTA banyak digunakan untuk mengidentifikasi transaksi 
merger dan akuisisi atau penjualan baru-baru ini dalam industri 
yang sama adalah bagian dari prosesnya, dengan cara mempelajari 
harga transaksi, syarat dan ketentuan, dan karakteristik bisnis. 
Menyesuaikan data transaksi untuk melihat perbedaan antara bisnis 
yang dinilai dan yang telah dijual. Ini melibatkan hal-hal seperti 
kondisi pasar dan ukuran transaksi. Menghitung berbagai penilaian 
dari transaksi sebelumnya, seperti EV/EBITDA, EV/Pendapatan, 
dan P/E. Kemudian menerapkan penilaian ini ke metrik keuangan 
perusahaan yang dinilai untuk mendapatkan estimasi nilai.

Berikut adalah contoh perhitungan untuk Precedent Transaction 
Analysis (PTA)

1.	 Cari Perusahaan Pembanding
•	 Transaksi 1
•	 Transaksi 2
•	 Transaksi 3
•	 Transaksi 4
•	 Transaksi 5

2.	 Pengumpulan Data Keuangan
Data keuangan yang diperlukan terdiri dari Enterprise Value 
(EV), EBITDA, laba bersih, dan pendapatan (revenue). Jika 
diperlukan, sesuaikan data untuk variasi dalam ukuran, lokasi 
geografis, dan struktur keuangan.

3.	 Perhitungan Multiple
Perhitungan Multiple yang dihitung meliputi EV/EBITDA, P/E 
Ratio, dan P/S Ratio.
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Tabel 11.2. Data Keuangan Transaksi Terdahulu

Transaction EV
(USD million)

EBITDA
(USD million)

Net Income
(USD million)

Revenue
(USD million) EV/EBITDA P/E Ratio P/S Ratio

1 520 55 30 170 9.5 17.3 3.1
2 620 65 35 210 9.5 17.7 3.0
3 570 60 33 190 9.5 17.3 3.0
4 720 70 37 230 10.3 19.5 3.1
5 670 65 36 220 10.3 18.6 3.0

9.8 18.1 3.0Average

Misalkan kami menilai perusahaan PT ABCD berdasarkan 
data keuangan berikut:
•	 EBITDA: 45$ juta
•	 Net Income: 25$ juta
•	 Revenue: 245$ juta

Menggunakan rata-rata multiple dari perusahaan pembanding:

1.	 EV menggunakan EV/EBITDA Multiple
EV=EBITDA×Rata-rata EV/EBITDA = 45×9.8 = 441 juta USD

2.	 Harga menggunakan P/E Ratio
Harga=Net Income×Rata-rata P/E Ratio = 25×18.1 = 452.5 juta 
USD

3.	 EV menggunakan P/S Ratio
EV=Revenue×Rata-rata P/S Ratio = 245×3 = 735 juta USD

Dengan menggunakan pendekatan berbasis pasar (CCA), kita 
mendapatkan estimasi nilai perusahaan PT ABCD yang dinilai 
berkisar antara $441 juta hingga $735 juta.
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Gambar 11.2. Precedent Transaction Analysis (PTA)

Penilaian Bisnis: Pendekatan Berbasis 
Pendapatan

Salah satu metode untuk menilai nilai perusahaan adalah penilaian 
bisnis berbasis pendapatan, yang memperhitungkan pendapatan 
dan biaya yang terkait. Pendekatan ini melibatkan memperkirakan 
nilai suatu objek penilaian, seperti properti atau perusahaan, 
dengan memperhitungkan pendapatan yang dihasilkan oleh objek 
tersebut. Metode ini berkonsentrasi pada cara objek penilaian 
dapat menghasilkan keuntungan di masa depan. Pendekatan 
berbasis pendapatan berfokus pada potensi pendapatan masa depan 
perusahaan dan mendiskontokannya ke nilai sekarang. Beberapa 
dari metode ini adalah arus kas diskonto (DCF), metode kapitalisasi 
pendapatan, dan metode multipel pendapatan.

Konsep dasar dari pendekatan ini adalah bahwa potensi 
pendapatan yang dapat dihasilkan oleh suatu aset sangat terkait 
dengan nilai aset tersebut. Pendapatan operasional, laba bersih, atau 
aliran kas yang diharapkan adalah beberapa faktor yang diambil 
dalam penilaian bisnis. Keunggulannya yaitu dapat mengakomodasi 
perubahan pendapatan di masa depan, yang membuatnya lebih 
relevan bagi bisnis yang bergantung pada pendapatan, seperti 

215PENILAIAN BISNIS



perusahaan teknologi atau layanan. Kekurangan adalah bergantung 
pada proyeksi pendapatan yang akurat dan peka terhadap perubahan 
tingkat diskonto metode DCF.

Metode Arus Kas Diskonto (Discounted Cash Flow–DCF)
Dalam pendekatan berbasis pendapatan, metode DCF adalah yang 
paling umum digunakan untuk menilai nilai suatu investasi dengan 
memperhitungkan arus kas yang diharapkan di masa depan. Dengan 
menggunakan metode ini, analis menentukan nilai investasi saat 
ini berdasarkan proyeksi berapa banyak uang yang akan dihasilkan 
oleh investasi tersebut di masa depan. Dalam DCF, kita menghitung 
nilai investasi saat ini dari arus kas yang diharapkan di masa depan. 
Apakah nilai investasi awal yang dikeluarkan sekarang lebih besar 
dari uang yang akan dihasilkan di masa depan? Jika itu benar, maka 
investasi ini layak dipertimbangkan.

DCF mempertimbangkan ide tentang nilai waktu uang, yang 
berarti bahwa uang yang kita miliki saat ini lebih berharga daripada 
uang yang akan kita terima di masa depan karena kita memiliki 
kemampuan untuk menginvestasikannya. Misalnya, jika suku bunga 
tabungan kita adalah 5% setiap tahun dan kita memiliki $1 hari ini, 
kita akan menjadi $1,05 tahun berikutnya. Sebaliknya, jika kita harus 
menunggu setahun lagi untuk menerima $1 maka nilainya sekarang 
adalah 95 sen karena kita tidak bisa menginvestasikannya. Kelebihan 
metode ini adalah bahwa ia menggunakan ide tentang nilai waktu 
uang dan dapat mengakomodasi perubahan arus kas di masa depan. 
Kekurangannya adalah bahwa metode ini bergantung pada estimasi 
arus kas di masa depan, yang mungkin tidak akurat.

Langkah-langkah menyusun DCF adalah sebagai berikut:

1.	 Proyeksi arus kas untuk beberapa tahun mendatang.

2.	 Nilai terminal adalah nilai bisnis pada akhir periode proyeksi.

3.	 Untuk mendiskontokan arus kas masa depan ke nilai sekarang, 
Anda harus menentukan tingkat diskonto yang sesuai. Kemudian,
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4.	 Diskontokan nilai terminal dan arus kas masa depan ke nilai 
sekarang.

Langkah-langkah Perhitungan DCF
Misalkan arus kas bebas yang diproyeksikan dalam jutaan dolar untuk 
lima tahun mendatang adalah sebagai berikut:

Tahun ke 1: 10
Tahun ke 2: 12
Tahun ke 3: 14
Tahun ke 4: 16
Tahun ke 5: 18

Metode Gordon Growth Model dapat digunakan untuk 
menghitung nilai terminal sebagai berikut:

Nilai Terminal = 

Misalkan tingkat pertumbuhan adalah 3% dan tingkat diskonto 
adalah 10%:

Nilai Terminal =  ≈ 264.86

Menghitung Nilai Sekarang (NPV):
Nilai sekarang (NPV) adalah selisih antara nilai arus kas masuk 
(inflows) dan arus kas keluar (outflows) selama periode tertentu. 
Dengan kata lain, NPV membantu kita mengukur nilai suatu investasi 
atau proyek dengan mempertimbangkan waktu dan jumlah arus kas 
yang diharapkan di masa depan. Nilai waktu uangyang dihitung 
dalam NPV, pada dasarnya, karena potensi penghasilan dari uang 
saat ini, uang di masa depan akan memiliki nilai yang lebih rendah. 
Rumus untu menghitun NPV adalah sebagai berikut:
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