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Puji syukur kehadirat Allah yang telah menciptakan alam 
semesta beserta isinya, yang telah menciptakan kebaikan untuk 
mendapatkan apa yang dikehendaki-Nya sebagai jalan menuju 
jannah bagi hamba-hamba-Nya. Yang telah memberikan 
pedoman dan petunjuk bagi manusia sebagai khalifah di muka 
bumi dengan perantaraan kalam-Nya, yang telah memberikan 
karunia dan hidayahnya, sehingga buku yang berjudul “STUDI 
KELAYAKAN BISNIS: Panduan Praktis Membangun Bisnis”, 
ini dapat diselesaikan dengan tepat waktu.

Buku ini membahas terkait Studi Kelayakan Bisnis dengan 
panduan yang praktis untuk membangun bisnis. Buku ini penulis 
kontribusikan untuk dunia pendidikan di Indonesia khususnya 
dalam bidang bisnis. Bab pertama membahas tentang Konsep 
Studi Kelayakan Bisnis. Bab kedua membahas tentang Teori 
dan Konsep Investasi. Bab ketiga membahas tentang Aspek 
Pasar dan Pemasaran. Bab keempat membahas tentang Aspek 
Hukum. Bab kelima membahas tentang Aspek Produksi. Bab 

KATA PENGANTAR
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Keenam membahas tentang Aspek Sumber Daya Manusia. 
Bab ketujuh membahas tentang Aspek Pengembangan Usaha. 
Bab kedelapan membahas tentang Aspek Keuangan. Bab 
kesembilan membahas tentang Aspek Keuangan. Bab kese-
puluh membahas tentang Break Event. Bab kesebelas mem-
bahas tentang Studi Kasus Studi Kelayakan Bisnis.

Penulis menyadari sepenuhnya bahwa buku ini jauh dari 
sem purna, oleh karena itu bagi siapapun yang membaca, me-
nyimak, dan mempelajarinya berkenan memberikan kritik dan 
saran agar lebih baik untuk di masa yang akan datang, baik 
dari segi konten, bobot maupun pendalaman materi yang 
telah disajikan.

Penulis mengucapkan terima kasih kepada semua pihak 
yang telah membantu dalam proses penyusunan buku ini baik 
secara material maupun non materil. Penulis berharap semoga 
Allah mencatat ini sebagai ladang pahala dan kebaikan kita 
semua. Aamiin.

Jawa Barat, 01 Oktober 2022

Penulis
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A. Pendahuluan

Manusia sebagai makhluk hidup dalam kehidupan sehari-
hari dituntut untuk memenuhi kebutuhannya. Salah satu cara 
memenuhi kebutuhan hidup yang kian hari kian meningkat di 
tengah keterbatasan lapangan pekerjaan adalah dengan mulai 
membangun perniagaan/bisnis secara mandiri. Bisnis diartikan 
sebagai kegiatan terorganisir yang dilakukan oleh sebagian 
orang dalam bidang perniagaan dengan tujuan meningkatkan 
standar dan taraf hidupnya (Umar, 2007). 

Keberadaan bisnis dalam kehidupan sehari-hari masyarakat 
sangat penting karena melalui proses bisnis, kebutuhan barang/
jasa yang dibutuhkan masyarakat dapat terpenuhi, melalui 
bisnis juga sejumlah lapangan pekerjaan bagi masyarakat yang 
kurang produktif akan tersedia sehingga berdampak pada 
peningkatan taraf hidup masyarakat.

Namun, untuk membangun bisnis yang baik tentu tidaklah 
mudah, dibutuhkan perencanaan, penelitian, analisis dan 
eva luasi kelayakan yang tepat dan akurat mengenai rencana 
bisnis yang akan dibangun, salah satu cara yang familiar digu-
nakan untuk menilai kelayakan suatu rencana bisnis sebelum 
diaplikasikan adalah dengan membuat studi kelayakan bisnis. 
Apa itu studi kelayakan bisnis, apa manfaatnya dan aspek apa 
saja yang harus dinilai akan dibahas lebih lanjut pada bab ini.
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B. Pembahasan
1.1	Definisi	Studi	Kelayakan	Bisnis

Untuk membangun suatu bisnis yang mampu bersaing 
dan terus mengalami pertumbuhan secara kontinu, 
diperlukan suatu perencanaan yang matang. Perencanaan 
bisnis berguna sebagai pedoman dan ukuran apakah bisnis 
yang akan dijalankan memiliki potensi yang baik atau tidak, 
salah satu bentuk perencanaan bisnis adalah membuat 
studi kelayakan bisnis sebelum memulai bisnis.

Studi kelayakan bisnis merupakan riset yang bertujuan 
untuk menilai apakah suatu bisnis yang direncanakan layak 
atau tidak layak untuk dibangun. Namun tidak terbatas 
pada penilaian layak/tidak layak, studi kelayakan bisnis juga 
me nilai kelayakan bisnis pada saat dioperasionalkan secara 
rutin dengan tujuan utama memperoleh keuntungan dalam 
masa yang telah ditentukan (Umar, 2007).

Studi kelayakan bisnis juga diartikan sebagai suatu 
proses menelaah dan menganalisis beberapa kegiatan 
investasi yang layak untuk dilaksanakan dengan pertim-
bang an manfaat dan hasil yang diperoleh (Nurmalina et al., 
2018). Studi kelayakan bisnis juga menyediakan beberapa 
alat analisis yang dapat digunakan untuk menilai bisnis 
yang meliputi rekomendasi serta batasan yang dapat digu-
nakan oleh pelaku usaha dalam menentukan kepu tusan 
apakah suatu bisnis layak dijalankan atau tidak (Sulasih et 
al., 2021).
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Berdasarkan definisi tersebut, studi kelayakan bisnis 
dapat disimpulkan sebagai suatu penelitian awal yang 
mengumpulkan, menelaah dan menganalisis beberapa 
aspek-aspek penting dalam suatu bisnis seperti aspek 
pe masaran, keuangan, teknis, sumber daya manusia, ling-
kungan dan hukum yang dipergunakan untuk memutuskan 
apakah suatu bisnis layak untuk dilaksanakan atau tidak 
ber da sarkan pertimbangan ekonomis. 

1.2 Manfaat Studi Kelayakan Bisnis

Sebelum merealisasikan bisnis yang telah direncanakan, 
akan lebih baik jika perusahaan melakukan pembuatan 
studi kelayakan yang menilai seberapa besar potensi bisnis 
yang akan dijalankan. Hal ini dikarenakan luaran dari studi 
kelayakan bisnis akan menghasilkan laporan yang dapat 
mem berikan manfaat bagi internal perusahaan maupun 
pihak-pihak lainnya.

Beberapa manfaat dari pembuatan studi kelayakan 
bisnis diantaranya:
a. Laporan studi kelayakan bisnis memberikan gambaran 

detail mengenai potensi bisnis yang akan dijalankan 
perusahaan seperti potensi keuntungan yang akan 
diterima perusahaan maupun potensi risiko yang 
mungkin akan dihadapi.

b. Laporan studi kelayakan bisnis memberikan gambaran 
mengenai hal-hal yang harus dipersiapkan oleh peru-
sahaan sebelum memulai usaha/bisnis seperti tekno-
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logi yang akan digunakan, pasar sasaran yang akan 
dituju hingga pada kebutuhan sumber daya manusia.

c. Melalui laporan studi kelayakan bisnis perusahaan 
dapat memetakan peluang, ancaman, tantangan dan 
kelemahan yang dimiliki oleh perusahaan sebelum 
menjalankan bisnis yang direncanakan.

Selain bermanfaat bagi perusahaan, beberapa pihak 
juga berkepentingan akan laporan studi kelayakan bisnis, 
pihak-pihak tersebut diantaranya:

1.	 Investor

Investor adalah pihak yang menginvestasikan 
sejum lah dananya untuk membiayai kegiatan opera-
sional bisnis yang direncanakan. Investor berkepen-
tingan atas laporan studi kelayakan bisnis untuk menilai 
apakah rencana bisnis yang ditawarkan memiliki 
potensi keuntungan atau justru potensi kerugian. Selain 
itu melalui laporan studi kelayakan bisnis, investor akan 
dapat memperkirakan jumlah investasi yang mungkin 
akan diinvestasikannya serta waktu pengembalian 
investasinya.

2. Pemasok

Pemasok adalah pihak yang bertindak menyedia-
kan/mensupply bahan baku dalam kegiatan bisnis. 
Pemasok berkepentingan atas laporan studi kelayakan 
bisnis untuk menilai seberapa besar kebutuhan bahan 
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baku yang akan di supply serta lama prosedur pemba-
yaran (lama dan metode pembayaran) yang akan 
digunakan oleh perusahaan pada proses pembiayaan 
bahan baku. Sehingga mempermudah pemasok 
untuk mengambil keputusan yang berkaitan dengan 
penyediaan bahan baku.

3. Pihak Kreditor

Kreditor adalah pihak ketiga (seperti perbankan 
dan lembaga pembiayaan lainnya) yang menyediakan 
dana untuk kegiatan bisnis. Umumnya kreditor akan 
meng ambil keuntungan dari proses pendanaan yang 
dibe rikan. Kreditor berkepentingan atas laporan studi 
kelayakan bisnis untuk menilai layak atau tidaknya 
rencana bisnis yang akan diberikan kredit. Umumnya 
kreditur akan menilai potensi laba, kemampuan ma-
najemen, potensi bisnis, kemampuan pembayaran 
kredit hingga jenis jaminan (agunan) sebelum memu-
tuskan memberikan kredit atau menolaknya. 

4. Pihak Pemerintah

Pemerintah sebagai regulator berkepentingan ter-
hadap laporan studi kelayakan bisnis karena perannya 
sebagai pengambil kebijakan ekonomi sehingga secara 
langsung atau tidak langsung dapat mempengaruhi 
kebijakan bisnis perusahaan. Selain itu untuk beberapa 
aspek bisnis tertentu memerlukan persetujuan pe-
merintah seperti aspek legal dan hukum.
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5. Pihak Masyarakat

Masyarakat adalah sekumpulan orang yang ber-
ke du dukan di sekitar perusahaan. Masyarakat ber-
ke pen tingan terhadap laporan studi kelayakan bisnis 
untuk menilai apakah keberadaan bisnis yang akan 
dija lan kan dapat memberikan hubungan timbal balik 
bagi masyarakat disekitar perusahaan seperti pada 
bidang ekonomi berupa penyediaan lapangan pe ker-
jaan, bidang analisis dampak lingkungan berupa ada 
tidaknya pencemaran lingkungan (limbah) dan bidang 
sosial budaya berupa ada tidaknya norma-norma/adat 
sekitar yang dilanggar dari rencana bisnis yang akan 
dijalankan.

1.3 Langkah-Langkah Membuat Studi Kelayakan Bisnis

Studi kelayakan bisnis merupakan output dari satu 
ke sa tuan proses, sehingga untuk menghasilkan sebuah 
laporan studi kelayakan bisnis yang baik haruslah melalui 
tahapan-tahapan yang berurutan. Adapun beberapa 
langkah-langkah yang harus ditempuh ketika akan mem-
buat studi kelayakan bisnis adalah sebagai berikut (Umar, 
2007):

a. Penemuan ide bisnis

Penemuan ide bisnis merupakan langkah pertama 
dalam pembuatan studi kelayakan bisnis dimana 
pihak perusahaan akan mencari bisnis apa yang 
dapat dilakukan oleh perusahaan dan berpotensi 
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mem berikan keuntungan. Biasanya perusahaan akan 
menen tukan produk/jasa apa saja yang memiliki 
potensi pasar yang besar untuk diproduksi. Adapun 
sumber-sumber penemuan ide bisnis biasanya berasal 
dari kebutuhan pasar, keinginan dan minat pelang-
gan, ketersediaan bahan baku yang melimpah serta 
ke kuatan dan kelemahan pesaing. Jika ditemukan 
bebe rapa ide bisnis yang dinilai layak maka akan dipilih 
salah satu ide dengan mempertimbangkan kecocokan 
ide tersebut dengan basic perusahaan, seberapa besar 
keterlibatan perusahaan pada kegiatan teknis ide 
tersebut dan seberapa besar potensi keuntungan dari 
ide bisnis tersebut.

b. Melakukan penelitian

Setelah proses penemuan ide, selanjutnya ide 
bisnis yang terpilih akan dilakukan penelitian lanjutan 
ter lebih dahulu, Penelitian ini mencakup kegiatan pe-
ngum pulan data yang berkaitan dengan ide tersebut, 
pengolahan data disertai dengan dukungan literatur 
yang terkait hingga proses analisis data dan presentasi 
hasil. Salah satu contoh kegiatan pada tahapan ini 
dian ta ranya melakukan survei pasar atau survei minat 
konsumen.

c. Melakukan proses evaluasi

Setelah melalui tahapan penelitian, hasil dari ke-
giatan penelitian tersebut akan dilakukan evaluasi. 



9

Studi Kelayakan Bisnis: Panduan Praktis Membangun Bisnis

Evaluasi adalah kegiatan mengkomparasikan hasil 
penelitian dengan standar-standar tertentu. Secara 
umum evaluasi terbagi menjadi 3 jenis yaitu evaluasi 
ren cana bisnis, evaluasi atas bisnis yang sedang akan 
dibangun dan evaluasi atas bisnis yang telah berjalan. 
Hasil evaluasi akan menunjukkan apakah hasil pe-
nelitian (tahapan sebelumnya) telah sesuai dengan 
standar yang ditetapkan. Beberapa contoh proses 
evaluasi ini diantaranya membandingkan potensi 
pasar hasil penelitian dengan standar yang telah dite-
tapkan atau membandingkan tingkat pengem balian 
investasi berdasarkan hasil penelitian dengan standar 
perusahaan.

d. Mengurutkan rencana usulan bisnis

Proses mengurutkan rencana bisnis adalah suatu 
proses menentukan prioritas rencana bisnis yang di-
dapat dari proses evaluasi untuk disesuaikan dengan 
kemampuan perusahaan. Hal ini dilakukan karena 
ter kadang perusahaan memiliki keterbatasan sumber 
daya baik materi maupun non materi sehingga tidak 
semua bisnis hasil dari proses evaluasi bisa diproses, 
tetapi hanya rencana bisnis yang berada di urutan 
prioritas utama yang dapat diproses.

e. Proses perencanaan pelaksanaan

Rencana bisnis yang terpilih (menjadi prioritas) 
pada tahap sebelumnya akan dibuatkan rencana pelak-
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sanaannya. Rencana pelaksanaan merupakan kegiatan 
pembuatan rencana kerja dimana pada proses ini akan 
ditentukan jenis pekerjaan, waktu pekerjaan, jumlah 
tenaga kerja yang dibutuhkan, kualifikasi tenaga kerja 
hingga pada perencanaan sumber dana dan sumber 
daya lainnya.

f. Tahapan pelaksanaan

Tahapan terakhir dari proses pembuatan studi 
kelayakan bisnis adalah proses pelaksanaan. Proses 
pelaksanaan pada studi kelayakan bisnis merupakan 
realisasi operasional bisnis. Pada tahap pelaksanaan ini 
manajemen dituntut untuk dapat menilai dan meng-
evaluasi proses yang terjadi dan memastikan bahwa 
pelak sanaan yang berjalan sesuai dengan yang telah 
direncanakan.

1.4 Aspek-Aspek Penilaian dalam Studi Kelayakan Bisnis

Untuk dapat menentukan apakah studi kelayakan 
bis nis yang dibuat telah layak untuk sampai pada proses 
pelak sanaan, maka sebuah studi kelayakan bisnis harus 
me me nuhi beberapa aspek penilaian. Beberapa aspek 
penilaian yang sering digunakan untuk menilai layak atau 
tidak layaknya suatu bisnis diantaranya:

a. Aspek Pasar

Aspek pasar meliputi penilaian seberapa permin-
taan pasar, kondisi persaingan, hingga pada perilaku 
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calon konsumen dari rencana bisnis yang akan dijalan-
kan (Agustin, 2017).

b. Aspek Manajemen/Sumber Daya Manusia

Aspek manajemen/sumber daya manusia meliputi 
penilaian mengenai perencanaan dan rencana tenaga 
kerja, program kerja, penetapan tugas, pokok dan 
fungsi hingga pada kebutuhan dan kualifikasi sumber 
daya manusia yang dibutuhkan (Mayasari et al., 2019).

c. Aspek Teknis

Aspek teknis meliputi penilaian rencana bisnis ber-
da sarkan jenis teknologi yang digunakan, tata letak (lay 
out) mesin dan pabrik, hingga pada proses penentuan 
lokasi pabrik.

d. Aspek Keuangan

Aspek keuangan meliputi penilaian sumber dana/
pembiayaan kegiatan bisnis, proyeksi kebutuhan modal 
kerja, hingga pada perhitungan laba rugi dan kriteria 
penilaian investasi lainnya.

e. Aspek Lingkungan (Amdal)

Aspek lingkungan meliputi penilaian mengenai 
dampak keberadaan bisnis terhadap lingkungan sekitar 
seperti bagaimana pengendalian terhadap limbah 
pabrik, hingga pada tuntutan akan peran perusahaan 
dalam pelestarian lingkungan disekitar pabrik.
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f. Aspek Hukum (Yuridis)

Aspek hukum berkaitan dengan legalitas bisnis 
yang akan dijalankan meliputi legalitas pendirian, usa-
ha dan produk/jasa yang diproduksi.

C. Penutup

Ketersediaan studi kelayakan bisnis sebagai acuan sebelum 
sebuah kegiatan bisnis dijalankan sangat diperlukan bagi 
beberapa pihak yang berkepentingan seperti pelaku usaha, 
investor, masyarakat hingga pemerintah. Selain berfungsi se-
bagai gambaran umum suatu bisnis, studi kelayakan bisnis 
juga memuat tahapan-tahapan pelaksanaan bisnis yang harus 
ditempuh serta beberapa aspek penilaian yang dapat digu na-
kan oleh pihak internal maupun eksternal untuk menilai apakah 
sebuah usaha yang akan dijalankan feasible atau tidak, baik dari 
sisi ekonomi maupun aspek lainnya.
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A. Pendahuluan

Pengetahuan tentang studi kelayakan bisnis terkait de-
ngan banyak ilmu ilmu lain, sehingga dalam melakukan studi 
kelayakan bisnis terkait dengan aspek aspek yang harus 
diper tim bangkan seperti aspek keuangan, aspek manajemen, 
aspek sumber daya manusia, aspek lingkungan hidup dan lain 
lainnya. Kesalahan dalam melakukan analisis aspek keuangan 
akan berpengaruh pada analisis studi kelayakan usaha 
secara keseluruhan. Ketidaklayakan suatu usaha dari aspek 
hukum, akan mempengaruhi kegiatan usaha. Oleh karena 
itu, setiap aspek yang diamati merupakan aspek yang saling 
terintegrasi satu sama lain. Banyak perusahaan yang salah 
dalam melakukan analisis keuangan akhirnya ditutup, karena 
salah dalam memproyeksikan pendapatan, biaya investasi dan 
juga kesalahan dalam memproyeksikan biaya operasional. 
Menurut Suliyanto (2010) di dalam aspek keuangan, studi 
kelayakan bisnis menganalisis besarnya biaya investasi dan 
modal kerja serta tingkat pengembalian investasi dari usaha 
yang dijalankan. Sehingga dapat dikatakan bahwa kesalahan 
salam memproyeksi biaya akan berakibat kepada tingkat 
pengembalian investasi yang diharapkan.

Dalam bab ini, penjelasan tentang investasi akan lebih 
ditekankan kepada analisis besarnya biaya investasi yang 
diperlukan, sedangkan bagaimana cara menganalisa kelayakan 
usaha yang berkaitan dengan pengembalian investasi akan 
lebih dijelaskan dalam aspek keuangan.

Keputusan investasi merupakan salah satu keputusan 
penting yang harus dilakukan dalam manajemen keuangan, 
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oleh karena itu investasi ini berkaitan dengan aspek keuangan. 
Manajemen keuangan berkaitan dengan fungsinya dalam 
perencanaan organisasi (usaha) untuk memperoleh dana, 
menggunakan dana dan sekaligus mengendalikan dana rangka 
maksimalisasi nilai usaha (Umar, 2000). Sehingga bentuk, 
macam dan komposisi investasi akan mempengaruhi dan 
menunjang tingkat keuntungan di masa yang akan datang. 
Disisi lain, melakukan investasi mengandung risiko atau 
ketidakpastian, yang akan mempengaruhi pencapaian tujuan 
kebijakan maupun nilai perusahaan (Sutrisno, 2008). Oleh 
karena itu di dalam melakukan investasi harus dilakukan proses 
evaluasi terlebih dahulu secara cermat mengenai prediksi 
tingkat keuntungan dan risiko (Harmono, 2009).

Ada berbagai alternatif yang dapat dipilih dalam melakukan 
investasi, sehingga pelaku usaha harus mengambil keputusan 
untuk memilih investasi yang memberikan tingkat keuntungan 
yang sesuai dengan yang diharapkan yaitu dengan mempertim-
bangkan berbagai kemungkinan tingkat risiko yang terjadi. 
Investasi usaha dapat dibiayai baik dengan modal sendiri atau 
modal pinjaman yang berupa hutang, atau kombinasi keduanya 
dengan proporsi yang berbeda-beda, sehingga memberikan 
tingkat risiko yang berbeda. 

B. Pembahasan
1.1	Pengertian	investasi

Ada beberapa pendapat yang dikemukakan oleh para 
ahli tentang pengertian investasi. Menurut Tandelin (2010) 
investasi adalah komitmen atas sejumlah dana atau sumber 
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daya lainnya yang dilakukan pada saat ini,dengan tujuan 
memperoleh sejumlah keuntungan dimasa yang akan 
datang. Selanjutnya Kasmir & Jakfar (2012) menyatakan 
bahwa investasi adalah suatu penanaman modal dalam 
sebuah kegiatan yang memiliki periode relatif panjang 
dalam berbagai bidang usaha. Penanaman modal tersebut 
berupa proyek tertentu yang bersifat fisik dan non fisik. 
Dikaitkan dengan studi kelayakan bisnis, investasi adalah 
modal untuk membuka usaha yang dialokasikan untuk 
membeli aset baik aset tetap, aset tidak tetap dan aset 
lainnya yang akan dipergunakan untuk kegiatan usaha, 
dengan harapan untuk memperoleh pendapatan dan 
ke un tungan di masa yang akan datang. Dijelaskan lebih 
lanjut oleh Sutrisno (2008), bahwa keputusan investasi 
adalah persoalan bagaimana manajer keuangan harus 
meng  alokasikan dana ke dalam bentuk investasi yang akan 
memberikan keuntungan dimasa yang akan datang. Dalam 
studi kelayakan bisnis, pelaku usaha harus mempertim-
bangkan baik keputusan pendanaan yang berkaitan dengan 
bagaimana memperoleh sumber dana untuk usahanya, dan 
keputusan investasi (keputusan alokasi dana). 

1.2	Jenis-jenis	investasi

Keputusan investasi dari pelaku usaha dalam laporan 
keuangan neraca akan tercermin pada sisi aktiva peru-
sahaan, yang akan mempengaruhi struktur kekayaan peru-
sahaan, yaitu perbandingan antara aktiva lancar dan aktiva 
tetap. Ada beberapa pengelompokan jenis investasi yang 
dilakukan. Berdasarkan jangka waktunya investasi dapat 
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dikelompokan menjadi investasi jangka pendek, investasi 
jangka menengah dan investasi jangka panjang. 

Selain itu, investasi juga dapat digolongkan menjadi 
investasi pada real asset dan financial assets. Menurut Halim 
(2003), investasi nyata (real investment) adalah investasi 
dalam wujud seperti tanah, mesin-mesin, pabrik, pertam-
bangan, perkebunan atau investasi yang memiliki wujud, 
sedangkan investasi pada financial asset adalah investasi 
yang dilakukan dengan membeli surat-surat berharga yang 
diperjual belikan di pasar modal, seperti saham, obligasi, 
waran, opsi, dan lainnya. Ada juga yang mengklasifikasikan 
investasi berdasarkan investasi langsung dan investasi 
tidak langsung. Investasi langsung adalah investasi de-
ngan membeli investasi yang berwujud atau investasi riil, 
se dangkan investasi tidak langsung adalah investasi yang 
dilakukan pada aset keuangan seperti investasi yang dilaku-
kan di pasar modal.

Sedangkan menurut jangka waktunya, investasi dapat 
dibagi menjadi:
1. Investasi jangka pendek, yaitu investasi yang dilakukan 

tidak lebih dari 12 bulan. 
2. Investasi jangka menengah, yaitu investasi yang me-

miliki rentang waktu antara 1 hingga 5 tahun, dan 
3. Investasi jangka panjang. Yaitu investasi yang memiliki 

rentang waktu diatas 5 tahun.

Sutrisno (2008) berpendapat bahwa keputusan inves-
tasi memiliki dimensi waktu jangka panjang, sehingga 
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harus dilakukan dengan sebaik-baiknya karena akan ber-
akibat kepada jangka panjang pula. Ditambahkan bahwa 
peren canaan dan pengambilan keputusan mengenai 
penge luaran dana yang pengembaliannya jangka panjang 
sering disebut capital budgeting.

1.3	Tujuan	Investasi

Menurut Hidayati (2017) investasi dilakukan karena 
adanya kebutuhan dan keinginan dari masyarakat baik 
secara individu, kelompok maupun negara. Sehingga tujuan 
investasi dapat dijelaskan sebagai berikut:

a. Investasi untuk memenuhi kebutuhan (needs) masya-
rakat akan barang dan jasa. Kelangsungan hidup ma-
nusia baik secara individu, kelompok maupun negara 
membutuhkan syarat harus terpenuhi yaitu kebutuhan 
minimal (fulfilling the minimum needs for the life). Untuk 
memenuhi kebutuhan minimum manusia memerlukan 
berbagai macam barang dan jasa, yang mana dalam 
pengadaannya membutuhkan tahapan serta proses. 
Proses atau tahapan awal dari pengadaan barang 
dan jasa yang dibutuhkan untuk kelangsungan hidup 
masyarakat di masa mendatang, adalah melakukan 
investasi di masa sekarang. Tanpa adanya investasi di 
masa sekarang baik secara sukarela maupun terpaksa 
akan sulit untuk membayangkan kebutuhan barang 
dan jasa untuk kelangsungan hidup dimasa yang akan 
datang dapat terpenuhi. 
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b. Investasi untuk memenuhi keinginan (wants) masya-
rakat akan barang dan jasa. Seiring dengan perkem-
bangan zaman, peradaban manusia juga akan se makin 
berkembang dengan tujuan untuk mening katkan 
kualitas kehidupannya. Dorongan daripada pening-
katan kualitas hidup inilah seperti halnya rekreasi, 
kemudahan dalam berbagai aktivitas yang kemudian 
menghasilkan tuntutan baru selain kebutuhan minimal 
juga tambahan tuntutan untuk meningkatkan kualitas 
kehidupan, yang mana untuk memenuhinya dapat 
diperoleh dari kegiatan investasi.

Sehingga dapat dikatakan, investasi dilakukan karena 
adanya kebutuhan dan keinginan manusia, mulai dari 
kebutuhan utama, sampai dengan kebutuhan untuk me-
ning  katkan kualitas hidup manusia. Berkaitan dengan 
kebu tuhan ada konsep piramida kebutuhan yang dikemu-
kakan oleh Abraham Maslow. Berdasarkan, Maslow’s Need 
Hierarchy Theory atau A Theory of Human Motivation, yang 
dike mukakan oleh Abraham Maslow tahun 1943 menya-
takan bahwa kebutuhan dan kepuasan seseorang itu jamak 
yaitu meliputi kebutuhan biologis dan psikologis berupa 
ma teriil dan nonmaterial. (Hasibuan, H. Malayu S.P., 2007: 
104). 

Menurut Fahmi (2015) investasi adalah bentuk mana-
jemen dana dengan tujuan memperoleh keuntungan guna 
dengan cara menempatkan dana tersebut pada asset-
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aset yang diperkirakan akan memberikan tambahan. Ada 
beberapa tujuan melakukan investasi yaitu diantaranya:
1. Terciptanya keberlanjutan atau kesinambungan dari 

usaha yang dilakukan dalam investasi tersebut.,
2. Terciptanya profit yang maksimum atau keuntungan 

yang diharapkan,
3. Terciptanya kemakmuran bagi para pemegang saham, 

dan
4. Turut memberikan andil bagi pembangunan bangsa. 

Berkaitan dengan studi kelayakan bisnis, maka kebu-
tuhan material seperti kebutuhan terhadap barang dan jasa 
memberikan peluang untuk perkembangan usaha, investasi 
yang menghasilkan keduanya. Sehingga dalam membuka 
usaha, maka pelaku usaha harus mempertimbangkan apa 
yang menjadi kebutuhan masyarakat, sehingga usahanya 
bisa memperoleh keuntungannya. Sehingga dapat dikata-
kan banyak peluang usaha yang dapat dilakukan dengan 
mem prediksi terlebih dahulu apa yang menjadi pilihan dari 
konsumen, karakteristik konsumen, daya beli konsu men 
dan faktor-faktor lain, sehingga investasi yang dilakukan 
da pat memberikan tingkat keuntungan seperti yang 
diharapkan.

Menurut Suliyanto (2010) studi kelayakan bisnis mem-
berikan manfaat kepada banyak pihak, seperti pelaku bisnis/
manajemen perusahaan, investor, kreditor, pemerintah dan 
masyarakat. Investor memerlukan studi kelayakan bisnis 
untuk dijadikan dasar dalam mengambil keputusan dalam 



23

Studi Kelayakan Bisnis: Panduan Praktis Membangun Bisnis

keterlibatannya menanamkan modal pada suatu bisnis. 
Apabila hasil kelayakan usaha dinyatakan layak untuk 
dilaksanakan, maka seorang investor akan menanamkan 
modalnya dengan harapan untuk memperoleh keuntungan 
dari modal yang diinvestasikannya. sehingga bisa saja, 
investor dalam usaha tersebut merupakan pelaku usaha 
yang bersangkutan. Hal ini sering terjadi pada usaha-usaha 
kecil dengan bentuk badan usahanya perseorangan. 

Sebagai pelaku usaha yang menanamkan investasinya, 
maka yang menjadi harapan pelaku usaha bukan hanya 
bagai mana memperoleh keuntungan saja, tapi juga bagai-
mana agar modal usahanya tersebut dapat kembali dengan 
waktu yang cepat, agar risiko usaha yang dihadapinya men-
jadi berkurang. Sedangkan bagi pihak pemberi pinjaman 
misalnya seperti bank dan lembaga keuangan lainnya, 
pin jaman modal yang diberikan kepada usaha, maka lebih 
tertuju bagaimana usaha tersebut dapat mengembalikan 
pinjaman yang terkait dengan pokok pinjaman dan bunga 
yang harus dibayarkan oleh pelaku usaha. 

1.4	Biaya	Investasi	

Perusahaan besar dan perusahaan kecil, sama sama 
membutuhkan modal untuk usahanya. Menurut Kasmir dan 
Jakfar (2012), diperlukan modal yang cukup dan tersedia 
untuk melakukan investasi, terutama dalam membeli/
memperoleh asset-aset yang dibutuhkan. Aset-aset ini 
biasanya berupa aset tetap yang dibutuhkan perusahaan 
mulai dari pendirian sampai bisa dioperasikan. Oleh karena 
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itu, sebelum melakukan investasi pelaku usaha diharuskan 
membuat lebih dahulu biaya yang diperlukan untuk 
memperoleh sejumlah dana/modal untuk investasi.

Menurut Darsono (2010) dalam memperoleh modal 
yang diperlukan harus dipertimbangkan juga mengenai 
biaya yang diperlukan. Dengan mencari modal yang dibu-
tuhkan dengan biaya seminimal mungkin dan dialokasikan 
untuk operasional perusahaan, maka kegiatan usaha 
dapat dilakukan dengan efisien dan efektif. Pendapat ini 
didukung juga oleh Sutrisno (2008) yang menyatakan 
bahwa manajer keuangan dalam mencari sumber dana, 
harus mencari komposisi dana yang menghasilkan biaya 
paling murah, baik untuk sumber dana yang berupa hutang 
(pinjaman) dan sumber dana yang berasal dari modal 
sendiri. Ditambahkan oleh Umar (2001) menentukan berapa 
besarnya biaya riil khususnya biaya penggunaan modal 
rata-rata dari keseluruhan dana yang dipakai diperlukan 
sebagai dasar dalam menentukan tingkat keuntungan yang 
layak (cut off rate) dari suatu usaha yang dilakukan. 

1.5	Kaitan	Investasi	dengan	Studi	Kelayakan	Bisnis

Menurut Suliyanto (2010) tujuan studi kelayakan 
bisnis yang berkaitan dengan investasi, diantaranya yaitu 
menganalisis besarnya kebutuhan biaya investasi yang 
diperlukan, menganalisis besarnya kebutuhan modal 
kerja yang diperlukan serta menganalisis sumber dana 
yang digunakan untuk menjalankan usaha. Lebih lanjut 
Umar (2001) menambahkan setelah jumlah dana yang 
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dibutuhkan diketahui, selanjutnya ditentukan dalam bentuk 
apa dana tersebut diperoleh. Pertimbangan lebih lanjut 
adalah memilih sumber dana yang mempunyai biaya yang 
paling rendah dan tidak menimbulkan permasalahan bagi 
pihak yang mendanainya. 

Ditambahkan oleh Suliyanto (2010), dalam studi kela-
yakan bisnis terkait dua jenis biaya yaitu biaya investasi 
juga biaya operasional. Biaya investasi merupakan biaya 
yang digunakan untuk pembelian satu atau lebih aktiva 
yang dimiliki dan biasanya berjangka lama dengan harapan 
mendapatkan keuntungan di masa masa yang akan datang. 
Adapun contoh biaya investasi ini dapat berupa: (1) biaya 
persiapan penyusunan kelayakan bisnis, perijinan, per-
siapan, perekrutan karyawan, dan pelatihan karyawan baru, 
biaya uji coba mesin dan peralatan; (2) biaya pem belian 
atau sewa tanah dan gedung; (3) biaya pembelian mesin 
dan peralatan, (4) biaya pembelian kendaraan. 

Menurut Umar (2001) dana untuk investasi dapat beru-
pa aktiva tetap berwujud seperti tanah, bangunan, pabrik 
dan mesin-mesin, serta aktiva tidak berwujud seperti paten, 
lisensi, biaya-biaya pendahuluan dan biaya biaya sebelum 
operasi.

Selain itu, biaya investasi juga dibutuhkan untuk modal 
kerja. Modal kerja merupakan modal yang diperlukan 
untuk belanja operasi sehari-hari. Menurut Sutrisno (2008) 
untuk menentukan kebutuhan modal kerja dapat dilakukan 
dengan penentuan besarnya modal kerja yang diperlukan 
melalui metode keterikatan dana dan metode perputaran 
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modal kerja. Untuk menentukan besarnya modal kerja yang 
dibutuhkan melalui metode keterikatan dana, maka pelaku 
usaha harus mengetahui periode terikatnya modal kerja 
dan proyeksi kebutuhan kas rata-rata per hari. Selanjutnya 
metode perputaran modal kerja dilakukan dengan cara 
menghitung perputaran elemen elemen pembentuk modal 
kerja seperti perputaran kas, perputaran piutang dan per-
putaran persediaan.

Investasi di dalam studi kelayakan bisnis, tidak hanya 
membahas tentang jumlah dana yang dibutuhkan untuk 
membuka usaha, tapi juga berkaitan dengan sumber 
investasi dan alokasi investasi yang akan mempengaruhi 
tingkat keuntungan perusahaan. Menurut Jumingan 
(2018) dalam studi kelayakan bisnis, tujuan pelaku usaha 
bukan hanya sekedar memperoleh keuntungan, tapi juga 
berapa tingkat pengembalian usaha terhadap modal 
yang diinvestasikan untuk usaha tersebut. Selanjutnya 
adalah penilaian investasi, karena bisa saja calon pelaku 
usaha dihadapkan kepada beberapa pilihan untuk 
membuka usaha dengan karakteristik yang berbeda, seperti 
perbedaan dalam jenis usaha, tingkat risiko, modal yang 
diperlukan, dan keuntungan yang diharapkan, dimana 
calon pelaku usaha memiliki keterbatasan, termasuk 
keterbatasan jumlah modal untuk investasi, karena terkait 
dengan biaya yang dikeluarkan untuk memiliki sejumlah 
modal yang diinginkan. Menurut Suliyanto (2010) sebelum 
melakukan analisis investasi, seorang calon pelaku usaha, 
harus mengidentifikasi terlebih dahulu item investasi, 
jumlah setiap emiten investasi, harga per unit investasi, dan 
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umur ekonomisnya sehingga nilai investasi untuk tahun 
pertama dan tahun tahun berikutnya dapat diproyeksikan. 
Penilaian tersebut akan dijelaskan lebih lanjut didalam 
aspek keuangan. 

Baik menurut Suliyanto (2010) dan menurut Umar 
(2001) studi kelayakan bisnis adalah rencana penelitian. 
Umar lebih menekankan pada melihat layak atau tidaknya 
suatu usaha bukan hanya pada saat dibangun, tapi juga 
saat dioperasionalkan dengan rutin dalam rangka mem-
peroleh keuntungan yang maksimal untuk waktu yang 
tidak ditentukan. Suliyanto juga mengatakan hal yang 
senada, bahwa dalam studi kelayakan bisnis layak, layak 
atau tidaknya suatu usaha dapat dilihat dari dari besaran 
manfaat yang diterima semua pihak (stakeholder). Sehingga 
dapat dikatakan tingkat kelayakan usaha dapat dilihat dari 
tingkat keuntungan (besarnya manfaat) dan berkaitan 
dengan waktu. 

Jenis, sumber dan skala usaha yang dilakukan akan 
mem pengaruhi kepada biaya yang diperlukan untuk mem-
peroleh modal yang dibutuhkan. Secara garis besar biaya 
kebutuhan investasi meliputi: 1. Biaya Pra-investasi (biaya 
pembuatan studi kelayakan usaha, biaya pengurusan izin-
izin), 2. Biaya pembelian Aktiva tetap berwujud (tanah, 
mesin, peralatan, inventaris kantor), dan pembelian aktiva 
tidak berwujud (god will, hak cipta, lisensi, merk dagang), 
dan 3 biaya operasional seperti upah dan gaji karyawan, 
biaya listrik, biaya telepon dan syair, biaya pemeliharaan, 
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pajak, premi asuransi, biaya pemasaran dan biaya biaya 
lainnya.

Pada kegiatan studi kelayakan bisnis, dalam mem buat 
kebutuhan dana investasi, Jumingan (2018) mengklasifi-
kasi kannya menjadi tiga yaitu kebutuhan akan investasi 
aktiva tetap, kebutuhan modal kerja dan investasi untuk 
biaya usaha permulaan. Selanjutnya biaya usaha permu laan 
termasuk biaya bunga selama masa konstruksi, biaya perco-
baan yang harus dimasukkan ke dalam biaya investasi dan 
harus diamortisasikan atau dialokasikan untuk beberapa 
periode. 

C. Penutup

Investasi dalam studi kelayakan bisnis merupakan kepu-
tusan yang harus diperhitungkan dengan baik, karena ber-
kaitan dengan alokasi aktiva yang akan dipergunakan untuk 
kegiatan perusahaan, dan tingkat keuntungan yang diha-
rap kan. Jadi dengan kata lain,dalam studi kelayakan bisnis, 
investasi dilakukan pada saat sebelum dan pada saat bisnis 
didirikan, sedangkan keuntungan akan diperoleh di masa yang 
akan datang, sehingga terkait dengan ketidakpastian dimasa 
yang akan datang. Ketidaksesuaian membeli mesin ataupun 
peralatan yang dipakai dalam usaha, akan berakibat kepada 
kegagalan usaha yang dilakukan.

Dalam melakukan studi kelayakan bisnis, untuk usaha yang 
dianalisis dalam beberapa tahun mendatang, maka keputusan 
investasi dilakukan selain pada tahun pertama (awal usaha), 
tapi bisa juga dilakukan dalam tahun-tahun berjalan usaha, 
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misalnya pembelian kendaraan operasional, pembelian mesin 
yang dilakukan pada tahun ke-3, tahun ke-4 dan seterusnya, 
ber dasarkan hasil analisis yang menyatakan perusahaan meng-
alami perkembangan yang cukup berarti. 

Dibutuhkan sejumlah biaya yang harus dikeluarkan untuk 
memperoleh sumber dana usaha, baik sumber dana yang 
berasal dari pinjaman dan sumber dana yang berasal dari modal 
sendiri. Berinvestasi berkaitan juga dengan tingkat risiko yang 
yang berbeda. Studi kelayakan bisnis merupakan salah satu 
wujud prediksi untuk menghadapi ketidakpastian, yang harus 
selalu disikapi dengan cermat oleh pelaku usaha.
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A. Pendahuluan 

Analisis dan penilaian aspek pasar merupakan salah satu 
penilaian yang penting dalam rangka menilai kelayakan suatu 
pro yek. Gagasan proyek biasanya timbul karena pemilik 
gagasan melihat adanya kesempatan pasar yang masih terbuka. 
Banyak proyek tidak berhasil karena mengabaikan aspek pasar 
ter utama proyek-proyek yang dibangun karena alasan politis, 
prestise dan bukan alasan ekonomis. Jika proyek didirikan 
ka rena alasan ekonomis,sangat penting untuk mengadakan 
ana lisis dan penilaian aspek pasar dengan sebaik-baiknya agar 
biaya yang telah dikeluarkan untuk pendirian proyek tidak 
sia-sia.

Di dalam studi kelayakan suatu usaha atau proyek, Aspek 
pasar adalah inti dari penyusunan Studi Kelayakan Proyek, 
karena permintaan pasar terhadap produk merupakan dasar 
untuk menyediakan produk. Hal ini disebabkan aspek pasar 
sangat menentukan hidup matinya suatu perusahaan. Apabila 
aspek pasar tidak diteliti secara benar, bagaimana prospeknya 
dimasa yang akan datang, bukan mustahil tujuan perusahaan 
tidak akan pernah tercapai. Oleh karena itu di dalam aspek 
pasar, baik untuk perusahaan yang sudah berjalan maupun 
bagi perusahaan yang baru akan berdiri perlu dilakukan suatu 
studi tentang kelayakan terlebih dahulu. Pada dasarnya studi 
kelayakan bisnis aspek pasar adalah untuk mengetahui berapa 
besar pasar yang akan dimasuki, struktur pasar dan peluang 
pasar yang ada, prospek pasar dimasa yang akan datang yang 
harus dilakukan.
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Di masa lalu sebelum ilmu pemasaran berkembang dan 
dikenal secara luas seperti sekarang ini, setiap perusahaan 
berusaha untuk terlebih dahulu berproduksi sebanyak-ba-
nyaknya, baru kemudian berusaha untuk menjualkannya kem-
bali. Dalam kondisi semacam ini mereka tidak peduli dengan 
kondisi permintaan yang ada, sehingga banyak diantara 
produsen mengalami kegagalan dan bahkan terus merugi, 
akibat jumlah produksi tidak sesuai dengan jumlah permintaan.

Di masa sekarang, di mana tingkat persaingan yang demi-
kian ketat, pola seperti diatas sudah lama ditinggalkan. Banyak 
produsen sebelum barangnya diproduksi terlebih dahulu 
melakukan riset pasar dengan berbagai cara, misalnya dengan 
tes pasar melalui pemasangan iklan, seolah-olah barangnya 
sudah ada. Tujuannya tidak lain adalah untuk melihat kondisi 
per mintaan yang ada sekarang ini terhadap produk yang akan 
dipro duksi. Dari hasil tes pasar itu perusahaan sudah dapat 
mera malkan berapa besar pasar yang dapat diserap bagaimana 
cara menyerap pasar yang ada, termasuk yang ada di tangan 
para pesaing sekarang ini.

Oleh karena itu, di dalam aspek pasar dan pemasaran, 
baik untuk perusahaan yang sudah berjalan maupun bagi 
peru sahaan yang baru akan berdiri perlu dilakukan suatu studi 
tentang kelayakan terlebih dahulu. Pada intinya aspek pasar 
dan pemasaran adalah untuk mengetahui berapa besar pasar 
yang akan dimasuki, struktur pasar dan peluang pasar yang 
ada, prospek pasar di masa yang akan datang serta bagaimana 
strategi pemasaran yang harus dilakukan.
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B. PEMBAHASAN

1.1 Segmentasi Pasar, Pasar Sasaran, dan Posisi Pasar

a. Pengertian Pasar dan Pemasaran

Menurut Dr. Suliyanto pasar adalah jumlah seluruh 
permintaan barang atau jasa oleh pembeli-pem beli 
potensial, sedangkan menurut Stanton pasar didefi-
nisi kannya sebagai orang-orang yang mempunyai 
keinginan untuk puas, uang untuk berbelanja, dan 
ke mauan nya untuk membelanjakannya. Dan pasar 
menurut penulis adalah tempat penawaran atau per-
mintaan pelaku pasar untuk memperoleh atau mena-
warkan barang atau jasa sesuai dengan keinginannya 
dengan cara berbelanja atau menjual menggunakan 
alat tukar untuk tujuan memenuhi kebutuhan hidupnya 
baik kebutuhan primer, sekunder, maupun tersier.

Pemasaran menurut perspektif syariah adalah 
segala aktivitas yang dijalankan dalam kegiatan bisnis 
berbentuk kegiatan penciptaan nilai yang memung-
kinkan siapapun yang melakukannya bertumbuh serta 
mendayagunakan kemanfaatannya yang dilandasi atas 
kejujuran, keadilan, keterbukaan, dan keikhlasan sesuai 
dengan proses yang berprinsip pada akad muamalah 
islami atau perjanjian transaksi bisnis dalam islam 
(Abdullah, 2007)

Menurut Stanton, pemasaran adalah keseluruhan 
sistem dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk 
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, 
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dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 
memuaskan kebutuhan kepada pembeli atau konsumen 
dalam memenuhi kebutuhan hidupnya. Menurut pe-
nulis pemasaran adalah strategi pengusaha dalam me-
masarkan produknya baik dalam menentukan barang 
dan jasa yang akan dipasarkan, menentukan harga, 
menentukan tempat harga, menentukan tempat pe-
ma saran, maupun bagaimana cara mendistribusikan 
barang dan jasa tersebut untuk mendapat pembeli 
yang potensial. 

Pemasaran dalam fiqih islam dikenal dengan 
waka lah (perwakilan). Wakalah dapat diartikan sebagai 
penyerahan, pendelegasian, atau pemberian keperca-
yaan atau mandat. Wakalah juga dapat diartikan se-
bagai penyerahan sesuatu kegiatan atau aktivitas dari 
seseorang atas dasar kepercayaan kepada orang lain 
untuk melakukan hal yang diamanatkan.

Berdasarkan pengertian pemasaran diatas, maka 
terdapat perbedaan yang mencolok antara pemasaran 
menurut perspektif islam dan konvensional. Perbedaan 
tersebut terletak pada kejujuran, keadilan, keterbukaan, 
dan keikhlasan yang tertanam dalam pemasaran 
perspektif islam.

Jadi, pasar merupakan tempat untuk memasarkan 
barang dan jasa baik berupa penawaran maupun per-
mintaan, sedangkan pemasaran adalah strategi dalam 
me masarkan barang dan jasa yang akan ditawarkan. 
Maka penulis menyimpulkan bahwa pasar dan pema-
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saran tersebut berkaitan satu sama lainnya dan tidak 
bisa ter pisahkan. Hal ini dikarenakan pasar tanpa ada 
strategi pemasaran maka pelaku usaha akan sulit 
dalam mening katkan usahanya dalam memperoleh 
konsu men yang potensial. Maka dari itu, seseorang 
pelaku pasar harus mengetahui strategi pemasaran. 
Inti dari pemasaran adalah untuk mengidentifikasi 
dan memenuhi kebutuhan manusia dan social. Salah 
satu definisi yang baik dan singkat dari pemasaran 
adalah me menuhi kebutuhan dengan cara yang meng-
untungkan.

1. Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran adalah filosofi yang 
mendorong perusahaan untuk mengembangkan 
produk atau layanan berdasarkan kebutuhan dan 
pre ferensi pasar. Jadi strategi yang dijalankan oleh 
perusahaan akan dirancang dan diterapkan oleh 
perusahaan untuk memenuhi kebutuhan pelang-
gan, memaksimalkan keuntungan, memuaskan 
ke bu tuhan pelanggan, serta mengalahkan pesaing 
bisnis mereka. (Feraditha, 2021) 

Selain digunakan untuk memaksimalkan 
ke un tungan atau profit perusahaan, konsep pe-
masaran ini juga perlu diperhatikan untuk dapat 
men cip takan kondisi dimana kedua belah pihak 
baik itu perusahaan atau pelanggan bias sama-
sama merasakan keuntungan, maka konsep ini 
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dapat membantu perusahaan untuk memperoleh 
keuntungan untuk jangka yang panjang. 

Konsep pemasaran ini memiliki 5 konsep 
uta ma di dalamnya dan konsep tersebut telah 
ber  kem bang selama beberapa decade. Perlu dike-
tahui, bahwa tidak setiap konsep akan berguna 
untuk semua bisnis. Oleh karena itu, kami sediakan 
penje lasan untuk masing-masing konsep tersebut:

a. Konsep produksi (production)

Konsep produksi merupakan salah satu 
kon sep pemasaran paling awal dimana peru-
sahaan berfokus pada efisiensi proses pro-
duksi. Seperti yang sudah kita ketahui, pada 
umum nya konsumen akan menyukai suatu 
produk dengan kualitas yang baik dengan 
harga yang terjangkau. Selain itu, konsep 
produksi ini juga fokus akan ketersediaan 
produk. Jadi, untuk mencapai hal tersebut, 
maka perusahaan perlu mengoptimalkan 
proses produksi yang akan dilakukan.

b. Konsep produk (product)

Konsep produk mengusung gagasan 
bah wa konsumen akan menyukai produk 
de ngan kualitas dan kinerja yang baik. Hal 
ini me nunjukkan bahwa pelanggan akan 
mencari alternatif yang inovatif dan selalu 
mencari yang terbaik dari apa yang saat ini 
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tersedia di pasar. Selain itu, dalam konsep ini, 
di asum sikan bahwa konsumen juga akan tetap 
loyal jika mereka mendapat banyak pilihan 
dan memperoleh manfaat dari produk yang 
digunakan. Oleh karena untuk mencapai hal 
tersebut maka perusahaan perlu melakukan 
strategi pemasaran yang berfokus pada pe-
ning katan dan inovasi produk secara terus 
menerus.

2. Konsep penjualan (Selling)

Konsep penjualan atau selling, pada konsep 
ini, perusahaan akan berorientasi pada penjualan. 
Artinya, perusahaan dapat mengembangkan suatu 
produk dan penjualannya ke target market tanpa 
mepertimbangkan kebutuhan atau keinginan 
kon sumen. Konsep penjualan meyakini bahwa 
pelang gan akan membeli produk saat perusahaan 
melakukan penjualan secara agresif.

3. Konsep pemasaran (Marketing)

Perusahaan yang mempunyai konsep pema-
saran ini, akan menempatkan konsumen sebagai 
fokus utama mereka. Mereka akan memahami 
apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan 
konsumen serta menjalankan strategi pemasaran 
sesuai dengan riset pasar mulai dari konsepsi 
produksi hingga penjualan. Tidak hanya itu saja, 
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ketika penjualan sudah dimulai, perusahaan akan 
melakukan penelitian lebih lanjut untuk menge-
tahui feedback konsumen. Selain itu perusahaan 
juga akan mencari tahu apakah perlu dilakukan 
suatu perbaikan untuk produk tersebut.

4. Konsep Pemasaran Sosial (Societal Marketing)

Konsep pemasaran sosial adalah konsep 
pemasaran yang relatif baru. Sebagian besar orang 
ber anggapan bahwa konsep pemasaran sosial 
memiliki pemikiran yang selangkah lebih maju 
daripada konsep sebelumnya. Anggapan tersebut 
muncul karena perusahaan yang mengusung 
konsep ini tidak hanya berusaha untuk memenuhi 
kebutuhan konsumennya namun juga menekankan 
pada kesejahteraan masyarakat.

5. Tujuan Perusahaan Dalam Pemasaran

Menurut Kotler and Amstrong, pemasaran 
meru pakan proses manajerial orang dalam menda-
patkan apa yang mereka inginkan dan butuhkan 
melalui penciptaan dan pertukaran produk yang 
ditawarkan dan nilai produk mereka kepada 
orang lain. Tujuan pemasaran tentunya dilakukan 
agar dapat mengenal dan memahami pelanggan 
sedemikian rupa sehingga produk yang dijual 
akan cocok sesuai dengan keinginan pelanggan, 
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sehingga produk tersebut dapat terjual dengan 
sendirinya (Arini: 2021) 

Pemasaran yang merupakan proses mem-
persiapkan komunikasi terpadu yang bertujuan 
untuk memberikan informasi tentang barang atau 
jasa dalam kaitannya dengan kebutuhan manusia 
memuaskan dan keinginan. Umumnya tujuan 
pemasaran menyebabkan pelanggan siap membeli 
sehingga yang harus dipikirkan selanjutnya adalah 
bagaimana membuat produk tersebut tersedia. 
Proses pemasaran dimulai dari menentukan apa 
yang diinginkan oleh konsumen. Yang akhirnya 
memiliki tujuan pemasaran, yaitu: 
a. Potensi konsumen untuk mengetahui secara 

detail produk yang kita hasilkan dan peru sa-
haan dapat menyediakan semua permintaan 
mereka untuk produkkami.

b. Perusahaan dapat menjelaskan secara detail 
semua kegiatan yang berhubungan dengan 
pemasaran. Kegiatan pemasaran ini meliputi 
berbagai kegiatan, mulai dari deskripsi produk, 
desain produk, promosi produk, iklan produk, 
komunikasi kepada konsumen, sampai pe-
ngi riman produk untuk mencapai tangan 
konsumen dengan cepat.

c. Mengenal dan memahami pelanggan sehingga 
produk ini cocok dan dapat dijual dengan 
sendirinya.
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d. Untuk menarik perhatian dan membuat bunga 
(keuntungan)

e. Untuk menciptakan citra merek, mengubah 
citra tersebut, dan membuat orang tertarik 
pada apa yang kamu jual.

6. Segmentasi Pasar, Pasar sasaran, dan Posisi 
Pasar

a. Segmentasi Pasar

Segmentasi pasar adalah kegiatan mem-
bagi-bagi pasar yang bersifat heterogen dari 
suatu produk kedalam satuan-satuan pasar 
(segmen pasar) yang bersifat homogen. 
Berdasarkan definisi diatas diketahui bahwa 
pa sar suatu produk tidaklah homogen. Pada 
dasarnya segmentasi pasar adalah suatu 
strategi yang didasarkan pada falsafah manaje-
men pemasaran yang orientasinya adalah 
konsumen. Dengan melaksanakan pasar dapat 
dilakukan lebih terarah dan sumber daya yang 
dimiliki perusahaan dapat efektif dan efisien 
dalam rangka memberikan kepuasan bagi 
konsumen. Ada empat kriteria yang harus 
dipenuhi segmen pasar agar proses seg men-
tasi pasar dapat dijalankan dengan efektif dan 
bermanfaat bagi perusahaan, yaitu:
1. Terukur, artinya segmen pasar tersebut 

dapat diukur, baik besarnya, maupun 
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luasnya serta daya beli segmen pasar 
tersebut.

2. Terjangkau, artinya segmen pasar tersebut 
dapat dicapai sehingga dapat dilayani 
secara efektif.

3. Cukup luas, sehingga dapat meng untung-
kan bila dilayani.

4. Dapat dilaksanakan, sehingga semua pro-
gram yang telah disusun untuk menarik 
dan melayani segmen pasar itu dapat 
efektif.

b. Pasar Sasaran (Targeting)

Pasar sasaran adalah sekelompok orang 
atau organisasi yang menjadi sasaran dari 
bauran pemasaran, yang dirancang, diim-
ple men tasikan, dan dipertahankan untuk 
me menuhi kebutuhan kelompok tersebut, 
sehingga menghasilkan pertukaran yang 
saling memuaskan. Terdapat tiga langkah 
yang dapat ditempuh oleh perusahaan untuk 
menye leksi pasar sasarannya yaitu:

1) Undifferentiated Targeting Strategy

Pendekatan pemasaran yang meman-
dang sebuah pasar sebagai satu pasar yang 
besar tanpa segmen individual dan oleh 
karenanya memerlukan satu barang pe-
masaran saja. Strategi penetapan sasaran 
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yang sama ini membuat perusahaan ren-
tan dalam persaingan.

2) Multisegment Targeting Strategy

Merupakan sebuah strategi yang me-
milih dua atau lebih segmen yang dide-
finisikan dengan baik dan mengembang-
kan bauran pemasaran yang berbeda untuk 
setiap segmen.Strategi ini menawarkan 
banyak manfaat kepada perusahaan, 
diantaranya volume penjualan yang lebih 
besar serta keuntungan yang lebih tinggi. 

3) Concentrated Targeting Strategy

Sebuah strategi yang biasanya me-
milih satu segmen dari suatu pasar untuk 
memusatkan upaya pemasarannya. Bebe-
rapa perusahaan menggunakan strategi ini 
untuk membangun posisi yang kuat dalam 
segmen pasar yang diinginkan. 

c. Posisi Pasar (Positioning)

Positioning atau penempatan produk 
meru pakan suatu strategi untuk menempatkan 
(mem posisikan) produk dalam benak konsu-
men. Tujuan dari positioning adalah agar 
produk tersebut dapat meraih posisi yang 
diinginkan pasar. Positioning didefinisikan 
sebagai tindakan mendesain produk atau 
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marketing mix untuk mencapai tempat ter-
tentu dalam pikiran konsumen.

Menurut Kotler dan Keller positioning 
adalah pengaturan produk untuk menduduki 
tem pat yang jelas, berbeda, dan diinginkan 
produk pesaing dalam pikiran konsumen sa-
saran. Sedangkan menurut Kasali positioning 
adalah suatu strategi untuk memasuki jendela 
di otak konsumen. Positioning biasanya tidak 
menjadi masalah dan dianggap penting 
selama barang-barang yang tersedia dalam 
suatu masyarakat tidak begitu banyak, dan 
per saingan belum menjadi sesuatu yang pen-
ting. Posi tioning baru akan menjadi penting 
bila mana persaingan sudah sangat sengit.

Menurut Basu Swata dan Irawan produk 
positioning adalah suatu strategi manajemen 
yang menggunakan informasi untuk mencip-
takan suatu kesan terhadap produk sesuai 
dengan keinginan pasar yang ditinjau atau 
pasarnya. Posisi produk juga dilibatkan adanya 
perubahan penting pada barang itu sendiri 
atau perubahan-perubahan pada pendekatan-
pen dekatan dalam melakukan positioning. 
Menurut Kotler dan Keller terdapat beberapa 
pen dekatan dalam melakukan positioning. 
yaitu:
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a. Penentuan posisi menurut atribut

Penentuan posisi berdasarkan atribut 
adalah memposisikan produk berdasarkan 
atribut atau sifat misalkannya, lambang, 
simbol, ukuran, warna, keberadaan, ke-
dudukan dan sebagainya.

b. Penentuan posisi menurut manfaat

Penentuan posisi menurut manfaat 
adalah memposisikan produk sebagai 
pemimpin dalam suatu manfaat tertentu. 
Manfaat mencakup simbolis, manfaat 
fung sional dan manfaat berdasarkan 
penga laman. Penentuan posisi yang suk-
ses membutuhkan strategi komunikasi 
yang mampu menarik perhatian pada 
salah satu kebutuhan pelanggan, baik 
simbolis, fungsional, maupun eksperimen.

c. Penentuan posisi menurut manfaat

Penentuan posisi menurut kategori 
produk adalah memposisikan produk, 
sebagai pemimpin dalam kategori produk. 
Kategori produk dapat kita kelompokkan 
dalam kategori minuman dan makanan, 
kategori produk rumah tangga,kategori 
ubat-obatan, kategori perawatan pribadi, 
kategori komunikasi dan teknologi 
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informasi. Kategori otomotif, kategori 
perbankan dan keuangan.

d. Penentuan posisi menurut pengguna atau 
penerapan

Seperangkat nilai-nilai penggunaan 
atau penerapan inilah yang digunakan se-
ba gai unsur yang ditonjolkan dibandingkan 
pesaingnya.

e. Penentuan posisi menurut pemakai

Ini berarti memposisikan produk se-
bagai pemimpin dalam suatu kategori 
produk yang dilihat dari segi harga dan 
kualitas. Disini produk diposisikan sebagai 
menawarkan nilai yang paling termurah 
dan terjual cukup banyak.

1.2 Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

a. Pengertian Bauran Pemasaran

Menurut (Kotler & Amstrong, 2001) Bauran pe-
masaran adalah seperangkat alat pemasaran yang bisa 
dikendalikan dan juga dipadukan oleh perusahaan 
untuk menghasilkan respon yang diinginkan oleh 
pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri atas segala 
sesuatu yang dapat dilakukan perusahaan untuk 
mempengaruhi permintaan produknya. 
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Bauran pemasaran merupakan kombinasi variabel 
atau kegiatan yang berupa inti dari sistem pemasaran, 
variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan 
untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau kon-
sumen. 

Tull dan Kahle mendefinisikan strategi pemasaran 
sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk 
mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan 
keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui 
pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang 
digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut 
(Tjiptono, 2000)

b. Strategi/Variabel Bauran Pemasaran

1. Produk (Product)

Produk (product) adalah segala sesuatu yang 
dapat ditawarkan kepasar untuk mendapatkan 
perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang 
dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Pro-
duk merupakan keseluruhan konsep objek atau 
proses yang memberikan sejumlah nilai kepada 
konsumen, konsumen tidak hanya membeli fisik 
dari produk saja tetapi membeli manfaat dan nilai 
dari produk tersebut yang disebut “the offer”. Yaitu 
manfaat yang ditawarkan oleh produk tersebut. 
Konsep tersebut dikenal sebagai konsep total 
produk yang terdiri atas: 
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a) Produk inti/generik (core product) merupakan 
fungsi inti dari produk tersebut. 

b) Produk yang diharapkan (expected product), 
c) Produk tambahan(augmented product). 
d) Produk potensial (potential product).

Menurut (Paujiah, Kosim, & Gustiawan, 2020) 
Produk adalah bagian dari elemen marketing mix. 
Secara eksplisit produk yang dilarang dalam Al-
Qur’an dan Sunnah nabi adalah bangkai, daging 
babi, darah hewan, minuman beralkohol, perjudian, 
prostitusi, dan penggunaan bunga dalam praktik 
keuangan dan perbankan. Dalam perspektif Islamic 
marketing produk harus memenuhi ketentuan 
halal, tidak menyebabkan pikiran kotor atau rusak, 
tidak mengganggu, tidak mengandung unsur 
riba dan maysir, bermoral, produk harus dalam 
kepemilikan yang sah, produk harus diserah terima-
kan dengan jelas karena penjualan produk fiktif 
tidak dapat dibenarkan (contoh penjualan ikan di 
sungai) dan produk harus tepat secara kuantitas 
dan kualitasnya.

2. Harga (Price)

Harga menjadi faktor penentu dalam pem-
belian dan menjadi salah satu unsur penting 
dalam menentukan bagian pasar dan tingkat 
keun tungan perusahaan. Dalam merumuskan 
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strategi penentuan harga maka harus diperhatikan 
tujuannya. Berikut adalah tujuan dari penentuan 
harga: 
a) Bertahan, 
b) Memaksimalkan laba, 
c) Memaksimalkan penjualan, 
d) Gengsi dan prestise, 
e) Tingkat pengembalian investasi.

Harga merupakan satu elemen marketing 
mix yang memiliki peranan penting bagi suatu 
peru sahaan, karena harga menempati posisi 
khusus dalam marketing mix, serta berhubungan 
erat dengan elemen lainnya. Agar suatu produk 
dapat bersaing di pasaran maka pengusaha dapat 
mela kukan strategi penetapan harga dalam hu-
bungannya dengan pasar, yaitu apakah mengikuti 
harga dibawah pasaran atau diatas pasaran.

3. Lokasi (Place)

(Salah satu elemen tempat (place) yang masuk 
dalam Marketing mix bukan hanya diartikan se-
bagai tempat dimana usaha dijalankan, namun 
lebih luas lagi dimana “place” tersebut merupakan 
segala kegiatan penyaluran produk berupa ba-
rang ataupun jasa dari produsen ke konsumen 
(distribusi).
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Dalam menentukan place atau saluran distri-
busi, perusahaan Islami harus mengutamakan 
tempat-tempat yang sesuai dengan target market, 
sehingga dapat efektif dan efisien. Sehingga 
pada intinya, dalam menentukan marketing mix 
harus didasari pada prinsip-prinsip keadilan dan 
kejujuran. Perbedaan pada bisnis Islami dan non-
Islami terletak pada aturan operasional yang men-
ja dikan halal dan haram, sehingga harus terdapat 
kehati-hatian dalam menjalankan strategi (Agustin, 
2017)

4. Promosi (Promotion)

Promosi adalah suatu komunikasi informasi 
penjual dan pembeli yang bertujuan untuk meru-
bah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya 
tidak mengenal menjadi mengenal sehingga men-
jadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut 
(Saladin, p. 166)

Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk 
komunikasi pemasaran, yaitu aktivitas yang ber-
usaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/
membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran 
atas perusahaan dan produknya agar bersedia 
menerima, membeli dan loyal pada produk yang 
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.
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c. Peramalan Permintaan Produk Baru Dan Telah Ada

1. Peramalan Di Masa Yang Akan Datang

Setiap perusahaan selalu menghadapi masa 
depan dalam aktivitasnya, guna mencapai visi 
misinya. Oleh karenanya semua perusahaan 
dituntut untuk memperkirakan atau meramalkan 
masa depan usahanya. Peramalan (forecasting) 
adalah seni dan ilmu untuk memperkirakan kejadian 
di masa yang akan datang. Hal ini dapat dilakukan 
dengan melibatkan pengambilan data historis dan 
memproyeksikan ke masa mendatang dengan 
suatu bentuk model matematis (kuantitatif), atau 
bisa juga merupakan produksi intuisi yang bersifat 
subjektif (kualitatif) peramalan ini pun dapat 
dilakukan dengan mengkombinasikan model ma-
te matis yang disesuaikan dengan pertimbangan 
yang baik dari seorang manajer. Pendapat lain 
menyatakan bahwa Peramalan (Forecasting) adalah 
upaya untuk memprediksi kejadian dimasa akan 
datang.

Peramalan merupakan studi terhadap data 
historis untuk menemukan hubungan kecende-
rungan dan pola yang sistematis. Misalnya untuk 
sampai kepada keputusan membangun pabrik 
baru, dibutuhkan peramalan berupa permintaan 
produk di masa yang akan datang, inovasi 
teknologi, biaya, harga, kondisi persaingan, tenaga 
kerja, dsb (Situmorang, 2007)
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Beberapa pendapat ada yang membedakan 
antara Forecasting (Pengolahan data masa lalu 
dengan metoda matematika untuk memperkirakan/
memprediksi keadaan dimasa depan) dengan Pre-
diction (Pengolahan data masa lalu dengan meng-
gunakan pengetahuan subjektif atau penga laman 
untuk memperkirakan/memprediksi keadaan 
dimasa depan). Pada umumnya ada 3 jenis pera-
malan, yaitu: 
1. Peramalan Ekonomi, berkaitan dengan siklus 

bisnis dengan memprediksi tingkat inflasi, 
suplai uang dan indikator ekonomi dan 
keuangan lainnya 

2. Peramalan Teknologi, berkaitan dengan tingkat 
kemajuan teknologi yang akan melahirkan 
peralatan atau produk baru 

3. Peramalan Permintaan berkaitan dengan 
permintaan produk.

Sedangkan berdasarkan horizon masa depan 
Peramalan biasanya diklasifikasikan menjadi 
beberapa periode: 
1. Peramalan jangka pendek; meliputi jangka 

waktu kurang dari tiga bulan sampai dengan 
satu tahun. Ditujukan untuk merencanakan 
pembelian bahan baku, jadwal kerja, tenaga 
kerja, dan tingkat produksi. 

2. Peramalan jangka menengah; meliputi jangka 
waktu bulanan sampai dengan tiga tahun. 
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Ditujukan untuk merencanakan penjualan, 
anggaran produksi dan kas

3. Peramalan jangka panjang; meliputi jangka 
waktu tiga tahun atau lebih. Ditujukan untuk 
merencanakan produk baru, pembelanjaan 
modal, pengembangan lokasi atau fasilitas, 
serta penelitian dan pengembangan.

Pada umumnya, perusahaan melakukan tiga 
jenis peramalan dalam perencanaan operasinya, 
yaitu: peramalan ekonomi (berhubungan dengan 
indikator-indikator ekonomi secara makro); pera-
malan teknologi (berkaitan dengan laju perkem-
bangan teknologi); dan peramalan permintaan 
(berkaitan dengan proyeksi permintaan untuk pro-
duk atau layanan suatu perusahaan). Perusahaan 
harus bisa memprediksi besarnya permintaan 
pelanggan akan produknya. 

Peramalan ini disebut juga peramalan pen-
jualan. Peramalan permintaan merupakan usaha 
untuk mengetahui jumlah produk atau sekelompok 
produk di masa yang akan datang dalam kendala 
atau kondisi tertentu serta untuk mengurangi 
risiko atau ketidakpastian yang dihadapi . hal ini 
juga berkaitan dengan kegiatan pengendalian 
produksi, kapasitas, serta sistem penjadwalan 
dan menjadi input bagi perencanaan bagian 
keuangan, pemasaran, dan sumber daya manusia. 
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Hasil maksimal dari suatu kegiatan peramalan 
adalah melakukan minimalisasi ketidakpastian 
yang mungkin terjadi di masa yang akan datang. 
Untuk mampu tercapainya keputusan yang optimal 
diperlukan cara/metode peramalan yang tepat, 
sistematis dan dapat dipertanggungjawabkan 
(Maulidah, 2012)

Salah satu aspek yang paling sering disalah-
pahami dalam peramalan adalah ketidakpastian, 
karena dalam praktiknya hasil peramalan tidak 
pernah secara mutlak tepat kecuali kebetulan.

Tabel 3.1

Karena akurasi hasil akan sangat bergantung 
pada metode/teknik peramalan yang dipakai. 
Berikut beberapa karakteristik metode peramalan. 
Me nurut (Nugraha & Suletra, 2017) dalam buku-
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nya Analisis Metode Peramalan Permintaan Terbaik 
Produk Oxycan pada PT. Samator Gresik, karak-
teristik peramalan yang baik Peramalan yang baik 
mempunyai beberapa kriteria yang penting, antara 
lain akurasi, biaya,dan kemudahan. Penjelasan dari 
kriteria-kriteria tersebut adalah sebagai berikut: 

1) Akurasi, Akurasi dari suatu hasil peramalan diukur 
dengan hasil kebiasaan dan kekonsistenan 
peramalan tersebut. Hasil peramalan dikatakan 
bias bila peramalan tersebut terlalu tinggi atau 
rendah dibandingkan dengan kenyataan yang 
sebenarnya terjadi. Hasil peramalan dikatakan 
konsisten bila besarnya kesalahan peramalan 
relatif kecil. Peramalan yang terlalu rendah 
akan mengakibatkan kekurangan persediaan, 
sehingga permintaan konsumen tidak dapat 
dipenuhi segera akibatnya perusahaan dimung-
kinkan kehilangan pelanggan dan kehilangan 
keuntungan penjualan. Peramalan yang ter-
lalu tinggi akan mengakibatkan terjadinya 
penum pukan persediaan, sehingga banyak 
modal yang terserap sia-sia. Keakuratan dari 
hasil peramalan ini berperan penting dalam 
menyeimbangkan persediaan yang ideal. 

2) Biaya, Biaya yang diperlukan dalam pembuatan 
suatu peramalan adalah tergantung dari 
jumlah item yang diramalkan, lamanya periode 
peramalan, dan metode peramalan yang 
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dipakai. Ketiga faktor pemicu biaya tersebut 
akan mempengaruhi berapa banyak data yang 
dibutuhkan, bagaimana pengolahan datanya 
(manual atau komputerisasi), bagaimana 
penyim panan datanya dan siapa tenaga 
ahli yang diperbantukan. Pemilihan metode 
pera malan harus disesuaikan dengan dana 
yang tersedia dan tingkat akurasi yang ingin 
didapat, misalnya item-item yang penting akan 
dira mal kan dengan metode yang sederhana 
dan murah, prinsip ini merupakan adopsi dari 
hukum pareto (analisa ABC).

3) Kemudahan Penggunaan metode peramalan 
yang sederhana, mudah dibuat, dan mudah 
diaplikasikan akan memberikan keuntungan 
bagi perusahaan. Percuma memakai metode 
yang canggih, tetapi tidak dapat diaplikasikan 
pada sistem perusahaan karena keterbatasan 
dana, sumber daya manusia, maupun peralatan 
teknologi.

Langkah-langkah peramalan Peramalan yang 
baik adalah peramalan yang dilakukan dengan 
mengikuti langkah-langkah atau prosedur penyu-
sunan yang baik. Menurut Gaspersz terdapat 9 
langkah yang harus diperhatikan untuk menjamin 
efek tivitas dan efisiensi dari sistem peramalan, 
yaitu: 
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1. Menentukan tujuan dari peramalan 
2. Memilih item independent demand yang akan 

diramalkan 
3. Menentukan horizon waktu dari peramalan 

(jangka pendek, menengah, atau panjang) 
4. Memilih model-model peramalan 
5. Memperoleh data yang dibutuhkan untuk 

melakukan peramalan 
6. Validasi model peramalan 
7. Membuat peramalan 
8. Implementasi hasil-hasil peramalan 
9. Memantau keandalan hasil peramalan

Peramalan permintaan (forecasting Demand) 
meru pakan suatu usaha memprediksi tingkat 
per mintaan produk–produk yang diharapkan 
akan terealisasi untuk jangka waktu tertentu pada 
masa yang akan datang. Menurut Vincers Gapers 
didalam Management permintaan ada dua jenis 
permintaan, yaitu: 

a) Permintaan bebas (Independent Demand) 

Merupakan permintaan terhadap material, 
suku cadang atau produk yang bebas atau 
tidak terkait langsung dengan struktur bill of 
material (BOM) untuk produk akhir atau item 
tertentu.
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b) Permintaan tidak bebas(Dependent Demand) 

Merupakan permintaan terhadap material, 
suku cadang atau produk yang terkait langsung 
dengan atau diturunkan dari struktur bill of 
material untuk produk akhir atau item tertentu.

d. Faktor-faktor yang mempengaruhi peramalan 
permintaan 

Permintaan suatu produk pada suatu perusahaan 
sangat dipengaruhi oleh berbagai faktor lingkungan 
yang saling berinteraksi dalam pasar yang berada di 
luar kendali perusahaan. Dimana faktor-faktor ling-
kungan tersebut juga akan mempengaruhi peramalan. 
Berikut ini merupakan beberapa faktor lingkungan 
yang mempengaruhi peramalan: 
1. Kondisi umum bisnis dan ekonomi 
2. Reaksi dan tindakan pesaing 
3. Tindakan pemerintah 
4. Kecenderungan pasar 
5. Siklus hidup produk 
6. Gaya dan mode 
7. Perubahan permintaan konsumen 
8. Inovasi teknologi 

e. Metode peramalan permintaan 

Banyak jenis metode peramalan yang tersedia 
untuk digunakan, namun yang lebih penting adalah 
bagaimana memahami karakteristik suatu metode 
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peramalan agar cocok untuk diterapkan pada kasus 
yang diteliti berdasarkan data–data yang telah terjadi 
sebelumnya. Secara umum metode peramalan dapat 
dibagi dalam dua kategori utama, yaitu metode 
kuan titatif dan metode kualitatif. Metode kuantitatif 
dapat dibagi ke dalam deret berkala atau kurun waktu 
(time series) dan metode kausal, sedangkan metode 
kualitatif dapat dibagi menjadi metode eksploratoris 
dan normative. 

1.	 Cara	Mengestimasi	Pasar

Para perencana pemasaran menyadari bahwa 
karakteristik konsumen sahamnya menjadi dasar 
untuk menentukan strategi. Tetapi kenyataannya 
justru terbalik, di mana manajer memberikan 
fokus pada respon segmen-segmen yang ber-
beda terhadap strategi yang telah ditentukan 
sebelum nya. Karena itu menurut (Agustin N. K., 
2003) penentuan segmen pasar seharusnya dida-
sarkan pada variabel-variabel yang akan mem-
pengaruhi perilaku membeli konsumen. Adapun 
cara mensegmentasi pasar yakni: 

a. Tentukan Target Pasar

Cara menentukan targetnya adalah ter-
gan tung dengan kebutuhan bisnis yang Anda 
jalankan. Anda harus memperhatikan tiga hal 
ini:
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1) New Consumer, menentukan segmentasi 
berdasarkan bisnis baru sehingga Anda 
perlu mencari konsumen baru.

2) Focused Consumer, Hal ini biasanya dilaku-
kan untuk mencari konsumen yang sudah 
Anda namun untuk menunjang bisnis 
yang berkelanjutan.

3) Supported Consumer, Konsumen ini terkait 
dengan kebutuhan supporting produk 
Anda.

4) Berdasarkan tiga hal tadi, Anda dapat 
meru juk pada jenis-jenis segmentasi yang 
sebelumnya dibahas seperti: demografis, 
harga, waktu, dan produk yang akan dijual.

b. Ketahui Masalah dan Kebutuhan Konsumen

Langkah selanjutnya adalah mencari 
tahu semua kebutuhan calon konsumen, lalu 
sesuaikan dengan produk yang Anda jual. 
Untuk bisa mendapatkan informasinya, Anda 
bisa bertanya langsung kepada calon konsu-
men atau dengan melakukan serangkaian tes 
produk. Jika Anda telah mengetahui masalah 
konsumen, Anda dapat melakukan klasifikasi 
keinginan, kebutuhan dan juga masalah 
konsumen. Hal ini berguna untuk acuan dalam 
membuat road map strategi bisnis dan juga 
evaluasi produk.
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c. Ketahui Perilaku Konsumen

Selanjutnya Anda dapat mengamati 
dan menganalisis perilaku konsumen. Anda 
dapat memperhatikan bagaimana konsumen 
meng gunakan produk, keadaan sebelum dan 
sesudah menggunakan produk, dan juga pola 
tren yang berkaitan dengan produk tersebut.

d. Olah dan Analisis Data

Selanjutnya, Anda dapat mengolah semua 
data terkait konsumen yang telah Anda 
amati. Pada tahap ini Anda akan mengetahui 
peluang produk yang Anda akan jual kepada 
tiap segmentasi yang telah Anda lakukan. 
Analisis data berfungsi untuk acuan dalam 
me nentukan strategi dalam menyusun produk 
dan juga pemasarannya.

e. Tentukan Strategi Pemasaran Produk

Setiap segmen pasti memiliki strategi 
pe masaran yang berbeda, apalagi jika target 
pasarnya berbeda. Jadi sesuaikan target pasar 
sesuai dengan strategi pemasarannya. Anda 
dapat menerapkan jenis strategi pemasaran 
dengan merujuk segmentasi pasar. Misalnya, 
me rujuk pada segmentasi demografis; tools 
Apa yang sesuai dengan konsumen perem-
puan?
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f. Evaluasi Respon Pasar

Jika strategi pasar sudah berjalan dan 
meng hasilkan penjualan, Anda perlu tahu 
respon dari konsumen terutama mengenai 
keku rangan dari produk yang Anda miliki, catat 
semua masukan yang diberikan konsumen 
kepada Anda dan segera perbaiki.

CONTOH SOAL

A. Pilihan Ganda

1. Harga pasar terbentuk setelah melalui proses...
a. Jual dan beli
b. Tawar menawar
c. Penurunan harga
d. Pembentukan pasar

Jawaban: B. Tawar menawar

2. Strategi pemasaran, yang mana pengurangan harga 
yang ditawarkan oleh penjual kepada anggota-
anggota saluran perdagangan yang menjalankan 
fungsi-fungsi tertentu seperti menjual, menyimpan, 
dan menyelenggarakan pelaporan dinamakan..
a. Seasonal Discount
b. Quantity Discount
c. Cash Discount
d. Functional Discount

Jawaban: D. Functional Discount
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3. Faktor apa saja yang harus dipertimbangkan dalam 
mengembangkan peramalan permintaan…
a. Para pesaing yang memiliki produk sejenis dengan 

kita.
b. Peramalan divisi-divisi, yang menghasilkan ramalan 

“taksiran pertama” atas penjualan perusahaan.
c. Kemungkinan pangsa pasar perusahaan dalam 

setiap wilayah distribusi.
d. Pengaruh inflasi terhadap harga produk-produk 

perusahaan

Jawaban: A. Para pesaing yang memiliki produk sejenis 
dengan kita.

B. ESSAY

1. Apa yang harus diketahui setelah menemukan solusi 
dari masalah segmentasi pasar anda?

Jawaban: Hal yang harus anda ketahui setelah mene-
mu kan solusi masalah dari segmentasi anda, anda 
harus mengetahui aktivitas pelanggan sebelum, 
saat dan sesudah menggunakan produk yang sudah 
ditawar kan, hal ini merupakan hal yang paling penting 
untuk menenangkan segmentasi pasar.

2. Bagaimana kita menganalisis bauran pemasaran dalam 
suatu rencana bisnis?

Jawaban: Menganalisis bauran pemasaran dalam suatu 
rencana bisnis yaitu dengan cara menentukan produk, 
harga, tempat serta cara promosi yang paling tepat 
untuk memasarkan sebuah produk.
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3. Mengapa aktivitas forecasting atau biasa disebut pera-
malan permintaan memegang peran penting sukses-
tidaknya sebuah bisnis?

Jawaban: Karena forecasting atau peramalan meru-
pakan metode untuk memperkirakan informasi yang 
bersifat prediktif dalam menentukan arah di masa 
depan dengan menggunakan data historis sebagai 
acuan. Forecasting mampu memberikan informasi 
terkait permintaan di masa depan yang bertujuan 
untuk menentukan kapasitas produksi, persediaan, 
budgeting, pengadaan barang dan jasa hingga rantai 
pasok. forecasting merupakan alat untuk mengatasi 
segala jenis potensi masalah yang terjadi dari anomali 
permintaan baik musim maupun perubahan ekonomi 
secara global. Tanpa peramalan, sulit bagi perusahaan 
untuk berkembang atau berhasil dalam menjalankan 
bisnis. Misalnya saja pandemi COVID-19 yang terjadi 
di akhir tahun 2019, perusahaan tentu memerlukan 
forecasting untuk menentukan arah bisnis agar tetap 
bertahan di tengah pandemi atau pasca-pandemi di 
masa depan. 

C. Penutup 

Di negara berkembang ini banyak sekali perusahaan-
perusahaan yang bersaing dengan beragam inovasi dalam 
mengembangkan bisnisnya agar lebih maju. Dalam suatu 
bisnis dibutuhkan sekali banyak pertimbangan bagaimana agar 
keuntungan atau profit yang didapatkan lebih banyak daripada 
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modal yang dikeluarkan tetapi kualitas tetap diutamakan. Disini 
pasar merupakan tempat penyedia produk atau barang yang 
akan diperjualbelikan. 

Aspek pasar dan pemasaran sangat dibutuhkan agar proses 
jual beli tersebut dapat berjalan dengan lancar. Semua pihak 
harus memiliki studi atau pembelajaran yang baik agar suatu 
bisnis dapat berjalan dengan baik atau mungkin sebaliknya. 
Bagi perusahaan baru harus mengerti tentang bisnis apa yang 
akan dijalankan. Jadi perlu memahami tentang studi kelayakan 
bisnis agar bisnisnya sesuai dengan yang diharapkan, Dapat 
diketahui seberapa pentingnya aspek pasar dan pemasaran 
dalam suatu bisnis. Dimana dalam suatu bisnis aspek pasar dan 
pemasaran merupakan aspek yang paling utama. 

Aspek pasar digunakan untuk mengetahui seberapa besar 
permintaan yang ada sehingga bisnisnya berjalan dengan tepat. 
Banyaknya persaingan yang terjadi di pasar membuat studi 
aspek pemasaran dibutuhkan untuk mengurangi hal-hal yang 
sifatnya dapat merugikan perusahaan. Posisi pemasaran yang 
tepat akan membuat perusahaan mendapatkan keuntungan 
yang diinginkan. Strategi yang tepat sangat dibutuhkan pada 
aspek pasar dan pemasaran ini. Penggunaan analisis SWOT 
(Strength, Weakness, Opportunity, Treaty) merupakan strategi 
pemasaran yang tepat dalam suatu bisnis. Strategi pemasaran 
membuat bisnis terjamin keuntungannya karena sudah tersusun 
dengan baik. 

Dalam melakukan pemasaran, aspek pasar adalah yang 
dituju karena kita harus mengetahui kondisinya seperti apa. 
Pada produk yang dipasarkan juga harus memiliki studi apakah 
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produk tersebut untuk semua kalangan atau tidak. Karena 
hal tersebut akan mempengaruhi besarnya biaya yang akan 
dikeluarkan. Aspek pasar dan pemasaran merupakan studi 
untuk mengetahui situasi serta kondisi pasar dan seberapa 
besarnya permintaan dengan jumlah produk yang akan 
diproduksi.
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A. Pendahuluan

Studi kelayakan bisnis ditinjau dari aspek hukum umumnya 
hal ini adalah sebagai pondasi awal dalam memulai usaha 
berbisnis, sebab aspek hukum tersebut berisikan tentang segala 
prosedur yang berkaitan dengan izin atau berbagai persyaratan 
lain harus terlebih dahulu dipenuhi.

Adapun perizinan tersebut meliputi badan hukum, per-
izinan yang dimiliki misalnya SITU (Surat Izin Tempat Usaha) 
SIUP (Surat Izin Usaha Perdagangan) dan HO (Surat Izin Gang-
guan), sertifikat tanah maupun dokumen pendukung lainnya. 
Aspek hukum dalam bisnis merupakan aturan segala sesuatu 
me ngenai tata cara pelaksanaan kegiatan perdagangan, 
keuangan, industri yang dikaitkan terhadap produksi, jasa, 
pertu karan barang dengan uang.

Setiap kegiatan dalam melakukan suatu usaha maupun 
bisnis, perlu adanya hukum untuk melindungi dan juga 
menegakkan keadilan. Hukum mempunyai sifat mengikat dan 
dapat membuat siapa pun mempunyai rasa tanggung jawab 
dan takut akan melakukan tindakan melanggar hukum. Tanpa 
adanya hukum, maka segalanya akan kacau dan tidak berjalan 
secara efektif dan efisien.

Sehingga, dapat disimpulkan bahwa aspek hukum adalah 
bentuk aspek yang mengkaji tentang ketentuan hukum yang 
berupa legalitas suatu badan yang harus dipenuhi sebelum 
menjalankan usaha serta ketentuan hukum untuk jenis usaha 
tergantung pada kompleksitas bisnis yang dijalankan. 
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B. Pembahasan

1.1 Aspek Hukum dalam Studi Kelayakan Bisnis

Aspek hukum atau peraturan adalah segala perbuatan 
wajib untuk dipatuhi oleh masyarakat, baik secara tertulis 
maupun secara lisan. Adapun aspek hukum adalah sebagai 
berikut: 
1. Izin lokasi
2. Akta pendirian perusahaan dari notaris
3. Pengesahan Surat Pendirian Perusahaan dari Pengadilan 

Tinggi Setempat
4. Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP)
5. Surat tanda daftar perusahaan
6. Surat izin tempat usaha dari Pemerintah Daerah 

setempat
7. Surat tanda rekanan dari Pemerintah Daerah setempat
8. Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP)

1.2 Proses Perizinan dan Legalitas Produk

a. Perizinan Lokasi 

Kompleksitas perizinan ini bergantung pada 
ba dan usaha yang akan diangun, dan keterkaitan 
dengan pihak-pihak lain, produk yang akan dihasilkan, 
sum ber material yang akan digunakan, dan sumber 
permodalan. 

Untuk mendapatkan legalitas usaha, ada beberapa 
jenis perizinan yang perlu persiapkan sebelum suatu 
usaha dijalankan, antara lain:
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1. Akta Pendirian 

Akta pendirian ini biasanya dalam bentuk akta 
notaris yang berisi keputusan/rapat pendirian oleh 
pendiri tentang anggaran dasar dan anggaran 
rumah tangga badan hukum usaha. Perusahaan/
usaha mikro pada prinsipnya dapat memperoleh 
perizinan melalui surat keterangan usaha dari 
kelu rahan (kepala desa) setempat atau dari kepala 
pasar tempat pengusaha mikro tersebut menja-
lankan usaha.

2. Surat keterangan domisili usaha

Surat ini dikeluarkan kepala desa sebagai 
bukti adanya persetujuan dari penguasa daerah 
setempat. Sebelumnya, untuk mendapatkan dari 
kepala desa, pihak analisis (pengurus) perizinan 
mem butuhkan tanda tangan persetujuan dari 
warga yang bertempat tinggal di sekitar lokasi 
usaha atau persetujuan dari RT/RW setempat.

3. Nomor pokok wajib pajak (NPWP)

NPWP ini dikeluarkan oleh kantor dinas pa-
jak daerah tempat lokasi usaha akan didirikan. 
Untuk mendapatkan NPWP badan hukum harus 
menyiapkan akta notaris pendirian yang berisi AD/
ART, fotokopi KTP penanggung jawab/pemilik, dan 
surat keterangan Domisili Usaha.
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4. Tanda daftar perusahaan (TDP) 

Undang-undang NO.3 tahun 1983 mewajibkan 
setiap pengusaha di Indonesia didaftarkan dalam 
Daftar perusahaan di Departemen Perindustrian 
dan Perdagangan. Perusahaan tersebut kemudian 
diberi nomor Tanda Daftar Perusahaan (TDP).

5. Tanda Daftar Usaha perdagangan (TDUP) dan 
surat izin usaha perdagangan (SIUP).

Berdasarkan surat keputusan menteri perin  dus-
trian dan perdagangan No. 408/MPP?KEP/10/1997, 
setiap perusahaan di Indonesia wajib memperoleh 
perizinan di bidang perdagangan yaitu Surat 
izin usaha perdagangan (SIUP) yang dikeluarkan 
kepala kantor departemen perindustrian dan per-
da gangan, untuk investasi dengan nilai di atas 
Rp200 juta. Selain perizinan yang bersifat umum, 
ada pula perizinan yang bersifat khusus, yaitu 
bersifat sektoral.

1.3 Legalitas Produk

Produk yang diperdagangkan akan turut menentukan 
perjalanan usaha yang akan dijalankan. Analisis produk 
dalam aspek ini berkaitan dengan hukum Negara dan 
legalitas menurut syariat agama. Komoditas usaha yang 
akan dipasarkan di dalam negeri harus memperhatikan 
pera turan dan perundang undangan yang berlaku. Meng-
abaikan legalitas akan menimbulkan resiko hukum berupa 
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tuntutan hukum dari dinas dan instansi berwenang. Jika hal 
ini terjadi, perkembangan dan kemajuan usaha yang sudah 
dirintis dengan susah payah oleh para pendirinya tentunya 
akan terhambat. Badan pengesah legalitas produk adalah 
sebagai berikut.

Tabel 4.1 Badan Legalitas Produk

1.4 Tujuan Aspek Hukum

Tujuan dari aspek hukum adalah untuk meneliti ke-
absahan, kesempurnaan dan keaslian dari dokumen-
dokumen yang dimiliki. Penelitian keabsahan dokumen 
dapat dilakukan sesuai dengan lembaga yang mengeluarkan 
dan yang mengesahkan dokumen yang bersangkutan. 

Adapun tujuan aspek hukum dalam studi kelayakan 
bisnis adalah sebagai berikut: 
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a. Menganalisis legalitas usaha yang dijalankan
b. Menganalisis ketepatan bentuk badan hukum dengan 

ide bisnis yang akan dilaksanakan
c. Menganalisis kemampuan bisnis yang akan diusulkan 

dalam memenuhi persyaratan perizinan
d. Menganalisis jaminan jaminan yang bisa disediakan 

jika bisnis akan dibiayai dengan pinjaman. 

1.5 Jenis-Jenis Badan Usaha

Jenis badan usaha dalam aspek hukum adalah sebagai 
berikut ini: 
a. Badan Usaha Ekstraktif:Badan usaha ini mengambil 

apa yang telah tersedia di alam. Contoh badan usaha 
ekstraktif PT Pertamina dan PT Bukit Asam.

b. Badan Usaha Agraris: Badan usaha ini berusaha mem-
budidayakan tumbuh tumbuhan atau segala kegiatan 
yang berkaitan dengan pertanian. Contoh badan 
usaha agraris: PT Perkebunan Negara, Badan Usaha 
Pembibitan, dan Badan Usaha Tambak.

c. Badan Usaha Industri: Badan usaha ini berusaha 
me ning katkan nilai ekonomi barang dengan jalan 
mengubah bentuknya. Contoh badan usaha industri 
PT Kimia Farma.

d. Badan Usaha Perdagangan:Badan usaha ini bergerak 
dalam aktivitas yang berhubungan dengan menjual 
dan membeli barang tanpa mengubah bentuknya 
untuk memperoleh keuntungan. Contoh badan usaha 
perdagangan PT Matahari.
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e. Badan Usaha Jasa: Badan usaha ini memenuhi kebu-
tuhan konsumen dengan jalan menyediakan jasa 
kepada masyarakat. Contoh badan usaha jasa PT Bank 
Rakyat Indonesia.

f. BUMN (Badan Usaha Milik Negara) BUMN yaitu badan 
usaha yang semua modalnya ataupun sebagian modal-
nya dimiliki oleh pemerintah dan status pegawai yang 
bekerja di BUMN adalah pegawai negeri. BUMN saat 
ini ada 3 (tiga) macam,diantaranya yaitu:

1. Perjan (Perusahaan Jawatan)

Perjan yaitu bentuk BUMN yang semua modal-
nya dimiliki oleh pemerintah. Badan usaha ini ber-
orientasi pada pelayanan masyarakat. Karena selalu 
mengalami kerugian sekarang ini sudah tidak ada 
lagi perusahaan BUMN yang me makai model 
Perjan, sebab besarnya biaya yang digunakan 
untuk memelihara perjan tersebut. Contoh Perjan 
misalnya seperti: PJKA yang sekarang sudah 
berganti menjadi PT. KAI (PT Kereta Api Indonesia).

2. Perum (Perusahaan Umum)

Perum dikelolah oleh pemerintah dengan 
status pegawainya yaitu pegawai negeri. Akan 
tetapi perusahaan ini masih mengalami kerugian 
meskipun status Perja telah diubah menjadi Perum. 
Sehingga pemerintah harus menjual sebagian 
sahamnya kepada publik dan statusnya berubah 
menjadi Persero, contoh Perumka berganti menjadi 
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PT. KAI, Perum Pegadaian berganti PT. Pegadaian, 
Perumtel berganti PT. Telkom Indonesia, Tbk

3. Persero

Persero yaitu badan usaha yang dikelola oleh 
pemerintah atau negara. Sangat berbeda dengan 
Perjan maupun Perum, tujuan dari Persero adalah 
untuk mencari keuntungan dan untuk memberikan 
pela yanan kepada masyarakat sehingga Persero 
tidak akan mengalami kerugian. Biaya untuk men-
dirikan persero sebagian atau seluruhnya berasal 
dari kekayaan negara dan pemimpin Persero 
di sebut dengan Direksi, serta pegawai yang 
be  kerja berstatus sebagai pegawai swasta. Pe ru-
sa  haan ini tidak mendapatkan fasilitas dari negara 
dan badan usaha Persero ditulis dengan PT (Nama 
dari perusahaan). Bebe rapa contoh Badan Usaha 
Milik Negara (BUMN) saat ini, misalnya seperti: 
PT Jasa Raharja, PT Teleko munikasi Indonesia, PT 
Bank Negara Indonesia, PT Bank Rakyat Indonesia 
dan lain-lain.

1.6 Langkah-Langkah Mendirikan Badan Usaha

Langkah-langkah Mendirikan Badan Usaha berbasis 
Perseroan Terbatas (PT) adalah sebagai berikut ini: 

a. Persiapan
1. Menyiapkan Kartu Tanda Penduduk (KTP) pihak 

yang akan mendirikan perusahaan.
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2. Menentukan calon nama perusahaan.
3. Menentukan tempat kedudukan perusahaan.
4. Menentukan maksud dan tujuan yang spesifik dari 

perusahaan perseorangan tersebut.

b. Pendaftaran ke notaris 
Setelah semua kelengkapan tersebut terpenuhi, selan-
jutnya adalah mendaftar ke notaris untuk menda-
pat kan akta notaris tentang pendirian perusahaan 
perseorangan.

Langkah-langkah mendirikan Persekutuan Komanditer 
(CV) adalah sebagai berikut:

a. Persiapan

1. Membuat kesepakatan antara pihak yang akan 
membentuk Persekutuan Komanditer (CV)

2. Menyiapkan Kartu Tanda Penduduk (KTP) pihak 
yang akan membentuk Persekutuan Komanditer 
(CV) 

3. Menentukan calon nama yang akan digunakan 
oleh Perserikatan Komanditer (CV)

4. Menentukan tempat kedudukan Perserikatan 
Komanditer (CV)

5. Menentukan pihak yang akan bertindak selaku 
persero aktif dan pihak yang akan bertindak selaku 
persero diam

6. Menentukan maksud dan tujuan yang spesifik dari 
Perserikatan Komanditer (CV) tersebut.
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b. Pendaftaran 

Setelah semua kelengkapan tersebut terpenuhi, selan-
jut nya adalah mendaftar ke notaris untuk mendapatkan 
akta notaris tentang pendirian Persekutuan Komanditer 
(CV).

c. Perolehan Posisi

Untuk memperkokoh posisi Perserikatan Komanditer 
(CV), sebaiknya Perserikatan (CV) yang telah didirikan 
dengan akta notaris didaftarkan pada pengadilan 
negeri setempat.

1.7 Manfaat Legalitas 

Dengan dimilikinya surat surat izin sebagai bentuk 
legalitas perusahaan, amka akan diperoleh beberapa 
manfaat diantaranya:

a. Sarana perlindungan hukum

Seorang pengusaha yang telah melegalkan peru-
sahaannya akan terhindar dari tindakan pem bong-
karan atau penertiban dari pihak berwajib, sehingga 
memberikan rasa aman dan nyaman akan keberlang-
sungan usahanya.

b. Sarana Promosi

Dengan mengurus dokumen dokumen legalitas 
tersebut, secara tidak langsung pengusaha telah 
melakukan serangkaian promosi.
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c. Bukti kepatuhan terhadap hukum 

Dengan memiliki unsur legalitas tersebut menan-
dakan bahwa pengusaha telah mematuhi aturan 
hukum yang berlaku,secara tidak langsung ia telah 
menegakkan budaya disiplin pada dirinya.

d. Mempermudah mendapatkan suatu proyek

Dalam suatu tender, selalu mensyaratkan bahwa 
perusahaan harus memiliki dokumen dokumen hukum 
yang menyatakan pelegalan perusahaan tersebut.
Sehingga hal ini sangat penting nantinya untuk sarana 
pengembangan usaha.

d. Mempermudah pengembangan usaha 

Untuk pengembangan usaha pasti diperlukan dana 
yang cukup besar untuk merealisasikannya. Dana yang 
dibutuhkan bisa diperoleh dengan proses peminjaman 
kepada pihak bank, dan dokumen-dokumen legalitas 
ini akan menjadi salah satu persyaratan yang diajukan 
pihak bank.

C. Penutup

Berdasarkan penjelasan yang telah diuraikan oleh penulis 
pada pembahasan di atas, pada bab ini penulis menyimpulkan:

1. Aspek hukum dalam studi kelayakan bisnis meliputi 
tentang Izin lokasi, Akta pendirian perusahaan dari notaris, 
Pengesahan Surat Pendirian Perusahaan dari Pengadilan 
Tinggi Setempat, Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP), 
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Surat tanda daftar perusahaan, Surat izin tempat usaha 
dari Pemerintah Daerah setempat, Surat tanda rekanan 
dari Pemerintah Daerah setempat dan Surat Izin Usaha 
Perdagangan (SIUP).

2. Proses perizinan lokasi meliputi tentang akta pendirian, 
Surat keterangan domisili usaha, NPWP, Tanda Daftar 
Perusahan, dan Tanda Daftar Usaha perdagangan (TDUP) 
dan surat izin usaha perdagangan.

3. Legalitas produk merupakan hal penting karena pengesahan 
badan legalitas adalah kunci dalam memasarkan produk 
dagang. 

4. Tujuan dari aspek hukum adalah untuk meneliti keabsahan, 
kesempurnaan dan keaslian dari dokumen-dokumen yang 
dimiliki. 

5. Jenis badan usaha adalah sebagai berikut: Badan Usaha 
Ekstraktif, Badan Usaha Agraris, Badan Usaha Industri, 
Badan Usaha Perdagangan, Badan Usaha Jasa dan BUMN 
(Badan Usaha Milik Negara).

6. Langkah-langkah legalitas dimulai dari persiapan pem-
berkasan hingga lanjut pada pendaftaran akta pendirian 
kepada yang berwajib.

7. Manfaat legalitas adalah sebagai sarana perlindungan 
hukum, promosi, bukti kepatuhan terhadap hukum, mem-
permudah mendapatkan suatu proyek, dan mempermudah 
pengembangan usaha.
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A. Pendahuluan

Aspek produksi menjadi salah satu aspek penting yang 
harus diperhatikan dalam studi kelayakan bisnis. Untuk 
diketahui bahwa aspek produksi menjadi alat analisis yang 
memberikan gambaran secara menyeluruh dan kunci penting 
bagaimana proses produksi dapat berjalan sesuai dengan input 
yang ada yang nantinya berakhir dengan output sebagai hasil 
akhir dalam kegiatan bisnis atau proyek yang akan dilakukan. 
Produksi dan operasional adalah suatu usaha perubahan dari 
input menjadi bentuk barang dan jasa (Tjoa and Harjanti, 2013).

Fungsi operasional perusahaan dapat dijalankan oleh 
manajer di bidangnya masing-masing baik di pemasaran, 
keuangan, sumber daya manusia, dan produksi. Secara khusus 
perhatian terhadap studi aspek produksi dapat dilakukan oleh 
manajemen produksi dan operasi. Manajemen produksi dan 
operasi sebagai pengatur dan melakukan koordinasi dalam 
usaha membuat produk atau meningkatkan nilai tambah suatu 
produk dengan menggunakan sumber daya secara efektif 
dan efisien (Efendi, Pratiknyo and Sugiono, 2019). Terkait 
aspek produksi tersebut manajemen produksi tentu memiliki 
keterlibatan dalam memberikan sudut pandang atau masukkan 
tentang kelayakan bisnis atau proyek nantinya siap dijalankan 
atau tidak. 

Manajemen produksi menjadi pihak yang secara khusus 
bertanggung jawab terhadap teknis jalannya atau sistem 
operasi suatu produksi. Selain itu juga dapat memberikan 
informasi terhadap pengambilan keputusan perusahaan terkait 
produksi yang sedang dilakukan dilakukan. Dari aktivitas 
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manajemen produksi tersebut secara langsung dan tidak 
langsung dapat memberikan kontribusi terhadap keputusan 
organisasi terkait produk seperti perlu tidaknya kelanjutan 
hidup suatu produk, pengembangan produk yang sudah ada, 
dan penciptaan produk baru. Manajemen produksi dan operasi 
mempunyai tugas memberi dukungan dalam pengambilan 
keputusan yang dilakukan oleh pihak manajemen (Sugiyanto, 
Nadi and Wenten, 2020).

Permasalahan terkait aspek produksi dapat terjadi di awal 
dan terjadi dalam kegiatan bisnis yang sedang dijalankan. 
Permasalahan dalam proses produksi seperti kesalahan dalam 
pemilihan lokasi usaha, kesalahan memperkirakan ketersediaan 
bahan baku, kesalahan pemilihan teknologi yang digunakan 
menjadi risiko yang siap menimpa pelaku bisnis. Menghadapi 
risiko yang ada tersebut, menjadi tuntutan bagi pelaku bisnis 
untuk meningkatkan pemahaman pentingnya studi aspek 
produksi. Dengan pemahaman yang lebih diharapkan dapat 
meminimalisir risiko kesalahan dalam pengambilan keputusan 
serta adanya analisis aspek produksi yang tepat juga mem-
perkecil terjadinya hambatan dalam proses produksi yang 
sedang berlangsung. Pihak manajemen dalam pengambilan 
keputusan masalah-masalah produksi atau operasi mendapat 
dukungan dari aspek produksi atau aspek operasional 
(Herlianto and Pujiastuti, 2009).

Aspek produksi dapat disebut juga sebagai aspek teknis 
atau aspek operasional. Menurut Kasmir dalam (Situmorang, 
2007). Aspek produksi ini dinilai tujuannya untuk memilih 
lokasi yang tepat, penentuan layout yang tepat, ketepatan 
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dalam penentuan teknologi, penentuan metode perusahaan 
yang terbaik, dan memilih kualitas tenaga kerja. Menurut 
(Herlianto and Pujiastuti, 2009) kajian yang perlu dipelajari 
mencakup penentuan strategi produk dan perencanaan 
produk, pemilihan teknologi, penentuan kapasitas produksi, 
letak usaha, dan letak pabrik beserta layout, rencana jumlah 
produksi, dan pengawasan kualitas barang dan jasa. Rincian 
terhadap bagian aspek produksi menjadi satu-kesatuan yang 
terkait yang tentunya harus dikaji dengan baik dan dipilih 
dengan tepat sehingga produksi bisa berjalan dengan efisien 
dan sesuai target yang sudah ditentukan baik secara kualitas 
dan kuantitas. Menurut Suliyanto dalam (Purnomo, Riawan and 
Sugianto, 2017) dan (Harahap, 2018) aspek teknis dan teknologi 
yang perlu dipahami berupa pemilihan terkait lokasi bisnis, 
penentuan tata letak (layout) bisnis, dan penentuan dalam 
peralatan dan teknologi.

B. Pembahasan

1.1 Lokasi Usaha

Aspek produksi dapat dilihat dari penentuan lokasi 
usaha. Lokasi usaha yang strategis menjadi penting untuk 
dipikirkan baik industri manufaktur maupun industri jasa 
sehingga keuntungan yang maksimal dapat diperoleh. 
Lokasi strategis penting dalam menerima kemudahan dari 
pemasok bahan baku, kemudahan mendapat tenaga kerja, 
dan yang utama lagi adalah bisa memberikan layanan 
terbaik bagi pengguna barang atau jasa yang dimiliki 
perusahaan. Dalam kegiatan bisnis, lokasi sebagai salah 
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satu bagian bauran pemasaran selain produk, promosi, 
dan harga (Rusdiana, 2014).

Menurut (Efendi, Pratiknyo and Sugiono, 2019) bebe-
rapa faktor yang menjadi pertimbangan pemilihan lokasi 
yaitu
1. Jarak dari lokasi ke sumber bahan baku maupun ke 

pasar penjualan produk (perhatikan ongkos angkut, 
jenis dan sifat bahan baku, maupun produk yang akan 
diproduksi).

2. Ketersediaan sumber daya yang dibutuhkan bagi 
pelaksanaan sistem operasional, seperti lahan untuk 
bangunan, dana, bahan penolong, tenaga kerja 
(kualitas dan kuantitas), fasilitas transportasi.

3. Kondisi lingkungan yang menunjang efektifitas dan 
efisiensi, serta kelancaran sistem operasional: seperti 
biaya konstruksi dan jasa, budaya dan masyarakat 
setempat, regulasi di wilayah tersebut, iklim, perumahan, 
tempat rekreasi, dan sebagainya.

Menurut Harding dalam (Rusdiana, 2014) pemilihan 
lokasi dipengaruhi oleh faktor
1. Lingkungan masyarakat adalah kesediaan dari ma-

sya rakat di suatu daerah untuk menerima segala 
konsekuensi positif ataupun negatif dari didirikannya 
suatu tempat usaha di daerah tersebut.

2. Besarnya populasi, kepadatan penduduk, dan karak-
teristik masyarakat menjadi faktor dalam mempertim-
bangkan suatu area perdagangan.
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3. Basis ekonomi yang ada seperti industri daerah se-
tempat, potensi pertumbuhan, fluktuasi karena faktor 
musiman, dan fasilitas keuangan di daerah sekitar 

4. Suatu perusahaan juga senang berdekatan dengan 
pesaingnya. Tren ini disebut sebagai clustering, sering 
terjadi jika sumber daya utama ditemukan di wilayah 
tersebut.

5. Sumber daya meliputi sumber daya alam, informasi, 
modal proyek, dan bakat.

Menurut (Rusdiana, 2014) pertimbangan dalam menen-
tukan lokasi industri meliputi modal, bahan mentah, tenaga 
kerja, pasar, sumber energi, transportasi, perangkat hukum, 
kondisi lingkungan, dan teknologi yang dipakai. Menurut 
(Situmorang, 2007) lokasi sektor jasa memerlukan perhatian 
terkait daya beli masyarakat atau pelanggan sekitar lokasi, 
persaingan di area lokasi, kesesuaian layanan dan citra 
dengan demografinya, kualitas pelanggan, manajemen 
mutu, kebijakan operasi perusahaan, keunikan lokasi 
perusahaan, kualitas dan fasilitas fisik serta tetangga bisnis.

1.2 Tata letak (layout)

Tata letak yang optimal sangat mendukung terciptanya 
tujuan kegiatan industri. Tata letak menjadi penentu bagai-
mana fasilitas dan peralatan yang ada dapat diguna kan 
dengan sebaik-baiknya dan menghindari kesalahan yang 
justru merugikan layanan perusahaan. Tata letak menjadi 
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pendukung keberlangsungan operasional industri secara 
efisien dan efektif yang berujung kepada kontribusi untuk 
keberhasilan bagi perusahaan. 

Tujuan pengaturan tata ruang menurut Maarif dalam 
(Harahap, 2018) mencakup: 
1. Memaksimumkan dalam pemanfaatan peralatan 

pabrik, pemanfaatan ruang yang tersedia, keluwesan 
layout, hasil produksi.

2. Meminimumkan dalam hal kebutuhan tenaga, ham-
batan pada kesehatan, usaha membawa bahan, dan 
kebutuhan pengawasan dan pengendalian.

3. Mengusahakan agar aliran bahan dan produk lancar.
4. Memberi kesempatan berkomunikasi bagi karyawan.

Prinsip teknis yang perlu diperhatikan dalam perenca-
naan tata ruang menurut (Rusdiana, 2014) mencakup 
prinsip inte grasi total seluruh elemen produksi, prinsip 
aliran dalam proses kerja dengan aliran konstan tanpa ke-
ma cetan, prinsip aliran perpindahan jarak minimal, prinsip 
pe manfaatan ruang, prinsip kepuasan dan kese lamatan 
kerja, dan prinsip fleksibilitas terkait dengan per kem bangan 
ilmu pengetahuan dan teknologi.

Industri manufaktur dan industri jasa memiliki tata letak 
(layout) atau tata ruang yang berbeda. Industri manufaktur 
dapat diatur berdasarkan pembagian tempat yang berbeda 
antara kantor, pabrik, dan gudang yang dimiliki. Menurut 
(Sugiyanto, Nadi and Wenten, 2020) penyusunan layout 
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pabrik perlu pertimbangan pada faktor sifat produk 
yang dibuat (benda padat atau benda cair), jenis proses 
produksi, jenis barang dan volume produksi, keluwesan 
letak fasilitas, aliran barang, penggunaan ruangan, letak 
mesin dan fasilitas lain. Wignjosoebroto dalam (Sofyani 
and Syarifuddin, 2015) desain tata letak pabrik ditujukan 
me minimalkan (1) biaya produksi maintenance, safety, dan 
biaya penyimpanan produk setengah jadi (2) biaya pemin-
dahan bahan (3) biaya untuk konstruksi dan instalasi baik 
untuk bangunan mesin, maupun fasilitas produksi lainnya.

Terkait tata ruang kantor industri manufaktur menurut 
(Sugiyanto, Nadi and Wenten, 2020) dibuat berdasar 
berdasar investasi, bentuk layanan, kemudahan komunikasi, 
bentuk struktur organisasi, dan keluwesan pemakaian 
ruangan. Begitupun dengan tata ruang gudang selain 
faktor investasi yang dimiliki juga pentingnya kemudahan 
dalam aktivitas bongkar muat barang selain itu perlunya 
pencapaian paduan yang terbaik antara luas ruang dan 
penanganan bahan seeing dapat meminimalkan biaya total.

Tata letak industri jasa perlu menjadi perhatian dalam 
menyediakan fasilitas layanan yang optimal. Menurut 
(Sugiyanto, Nadi and Wenten, 2020) perlu diperhatikan 
terhadap unsur-unsur fasilitas berupa perencanaan 
ruangan, perabotan atau perlengkapan, tata cahaya, 
pesan pesan grafis seperti tanda penunjuk tempat, desain 
ruangan, dan pertimbangan spasial seperti pertimbangan 
kom binasi aspek warna, tekstur, dan lain-lain.
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1.3 Pemilihan Peralatan dan Teknologi

Menurut Irawan dalam (Winarsih, Baedhowi and 
Bandi, 2014) teknologi merupakan faktor pendorong dari 
fungsi produksi dimana adanya suatu perubahan dalam 
fungsi produksi yang nampak dalam teknik produksi 
yang dilakukan. Menurut (Winarsih, Baedhowi and Bandi, 
2014) teknologi merupakan proses transformasi dari input 
menjadi output yang hasilnya lebih efektif dan efisien de-
ngan menggunakan teknik dan peralatan produksi tertentu. 

Perhatian teknologi dapat berupa pemahaman bagi 
perusahaan tentang teknologi informasi. Menurut Martin 
dalam (Sulastri, 2016) teknologi informasi mencakup 
teknologi komputer berupa perangkat keras dan perangkat 
lunak untuk memproses dan menyimpan informasi dan 
juga terdapat teknologi komunikasi yang digunakan untuk 
mengirimkan informasi.

Menurut Jogiyanto pemanfaatan sistem teknologi 
informasi memiliki peran yaitu: (1) dapat meningkatkan 
efisiensi yaitu teknologi menggantikan manusia diproses 
produksi (2) meningkatkan komunikasi, yaitu penggunaan 
sistem teknologi informasi dengan menggunakan email 
dan chat dapat disatukan (3) meningkatkan kolaborasi, 
yaitu penggunaan teleconference dan video conference 
dan (4) meningkatkan kompetitif, yaitu keunggulan 
kompetisi dapat melalui sistem teknologi informasi, 
(5) meningkatkan efektifitas, yaitu mendukung proses 
pengambilan keputusan dengan lebih efektif sehingga 
mendapat hasil produksi yang akurat sesuai sasaran 
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produksi yang diinginkan yang tentunya berdasar informasi 
akurat, relevan, dan tepat waktu.

Berikut contoh analisis aspek produksi yang sudah 
dilakukan sebelumnya dalam berbagai produk:

1. Penelitian oleh (Purnamasari and Hendrawan, 2013) 
terkait usaha roti ceriwis. Lokasi Roti Ceriwis adalah di 
Nagoya Hill Food street Lt.1, alasan pemilihan lokasi ini 
dikare nakan Nagoya Hill menjadi pusat perbelanjaan 
yang paling banyak dikunjungi baik wisatawan baik 
lokal maupun luar negeri. Proses produksi melalui 
proses penimbangan, pengandonan, pembakaran 
dengan oven dan pengemasan. Dalam pemilihan 
teknologi dipilih peralatan yang sesuai yaitu pemakaian 
mesin yang otomatis

2. Penelitian oleh (Afiyah, Saifi and Dwiatmono, 2015) 
dilaku kan pada Home Industry Coklat ‘Coyza” dengan 
lokasi Kelurahan Kademangan, Kademangan, Kabu-
paten Blitar tepatnya di RT 01 RT 01 Lingkungan Jaten 
dimana tempat produksi usaha merupakan rumah 
tempat tinggal pemilik dan pencetus ide. Terkait bahan 
dibagi menjadi bahan baku, bahan tambahan, dan 
bahan penolong dengan bahan utama adalah coklat. 
Peralatan produksi berupa mesin penggiling bubuk 
coklat, mesin perekat panci, baskom, timbangan, 
cetakan coklat, plastik, kulkas, kompor gas, dan gun-
ting. Semua peralatan untuk produksi dalam keadaan 
bagus dan bersih. Untuk proses produksi proses 
produksi yang dilakukan masih mengandalkan tenaga 
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manusia sehingga sifatnya sederhana dan secara ma-
nual mengingat usaha ini belum punya dukungan 
terkait alat teknologi.

3. Penelitian oleh (Rahmadani and Makmur, 2019) aspek 
produksi yang dilakukan dalam pembuatan usaha tahu 
dan tempe memberikan gambaran berupa lokasi yaitu 
Lokasi usaha tahu dan tempe ini berlokasi di Desa 
Sikebau Jaya Kec. Rokan IV Koto Kabupaten Rokan 
Hulu. Lokasi Rumah produksi usaha di jalan lintas 
Ujung Batu–Rokan IV Koto sehingga sangat strategis 
karena berada di pinggir jalan. Usaha ini dikatakan 
layak karena lokasi usaha yang mudah dijangkau oleh 
para konsumen dengan tempat produksi tidak terpisah 
dengan rumah tinggal pemilik. untuk teknologi 
digunakan teknologi yang digunakan pada mesin 
penggiling dan mesin pencacah. Proses produksi 
untuk tempe dilakukan setiap hari setiap minggu dan 
produksi tahu dilakukan seminggu 4 kali.

Dari studi kelayakan bisnis yang sudah dilakukan oleh 
(Purnamasari and Hendrawan, 2013), (Afiyah, Saifi and 
Dwiatmono, 2015), dan (Rahmadani and Makmur, 2019) dapat 
diketahui penentuan lokasi dan pemilihan teknologi menjadi 
hal yang sangat penting terkait produksi yang akan dilakukan. 
Selain itu juga tentunya disesuaikan dengan fasilitas tata 
ruang atau tempat produksi. Terkait lokasi tentunya dipilih 
yang strategis seperti menyesuaikan keberadaan pelanggan. 
Sedangkan tata ruang dan pemilihan teknologi dilakukan 
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menyesuaikan dengan kemampuan keuangan dan jenis 
produk yang mana jika memungkinkan dipakai mesin modern 
meskipun tenaga manual berupa tenaga manusia bukan 
menjadi penghalang dalam melakukan produksi. 

Seiring kemajuan teknologi peran teknologi informasi 
belum disampaikan dalam tiga penelitian tersebut sehingga 
menjadi tantangan untuk bisa melakukan perhatian teknis 
terkait teknologi informasi pada penelitian yang akan datang 
pada produk apapun karena saat ini perusahaan dihadapkan 
pada era digital dengan jangkauan konsumen tidak hanya 
dengan tatap muka saja tetapi sudah dilakukan dengan secara 
online sehingga jangkauannya menjadi lebih luas lagi.

C. Penutup

Aspek produksi menjadi salah satu bagian penting yang 
perlu menjadi perhatian terkait studi kelayakan bisnis. Lokasi 
yang strategis, tata ruang yang efisien dan efektif, pemilihan 
peralatan dan teknologi menjadi aspek yang dianalisis oleh 
perusahaan dalam menentukan kegiatan produksi yang 
akan dilakukan. Penentuan lokasi, tata ruang, dan penentuan 
peralatan dan teknologi tentunya disesuaikan dengan jenis 
produk dan kemampuan perusahaan yang tentunya berbeda 
satu sama lain. Menjadi perhatian penting lagi bagi perusahaan 
adalah perhatian terhadap pentingnya mengoptimalkan 
teknologi informasi. Perhatian lain kegiatan produksi harus 
diupayakan secara optimal mungkin dalam pelaksanaanya 
yaitu terus melakukan produksi karena terkait dengan aspek 
selanjutnya yaitu perhatian terhadap aspek sumber daya 
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manusia dilihat sebagai penerima kompensasi maupun aspek 
pengembangan usaha jika produk yang dihasilkan terus 
berkembang.
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