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ABSTRAK

Analisis pemasaran suatu produk baru dapat dilakukan secara optimal den
gan strategi yang baik. Yang baru produk yang berpengaruh terhadap targ
et penjualan produk tercapai peningkatan volume penjualan produk. Ini P
elatihan ini dilakukan untuk mengetahui meningkatkan strategi pemasaran

. yang terdiri dari strategi produk, strategi harga, strategi promosi dan

strategi distribusi minat konsumen membeli produk baru keduanya secara b
ersamaan atau sebagian.

Pelaksanaan Program Pengabdian Masyarakat (PKM) ini dilakukan dengan ti
ga tahap. Adapun uraian tahapan tersebut antara lain: 1.Tahap pertama m
erupakan tahap persiapan. Pada tahap ini kelompok pengabdian melakukan p
ersiapan berupa menghubungi narasumber dan pembuatan pamflet dan menyeb
arkan pamflet secara online di media sosial. 2. Tahap Kedua adalah taha
p Pelaksanaan Pengabdian Masyarakat (PKM) Tahap. Pelaksanaan Pengabdian
Masyarakat (PKM), dilakukan dengan aktivitas kegiatan memberikan pemaha
man tentang Strategi Pemasaran Produk Usaha Mikro Kecil dan Menengah se
rta Perkembangan Revolusi Industri. Pelaksanaan kegiatan dilakukan deng
an menggunakan metode ceramah, diskusi, dan presentasi Kegiatan Pengabd
ian Kepada Masyarakat yang diadakan oleh tim civitas akademika dosen—do
sen dengan dibantu oleh para mahasiswa S1 STIE BISNIS Indonesia yang be
rupa ceramah, pemberian materi, motivasi dan sharing session, kuis meng
enai kewirausahaan dan ekspor. Kegiatan ini berjalan cukup baik dan lan
car dimana terdapat total 150 peserta yang mengikuti kegiatan ini. Kegi
atan juga telah berhasil meningkatan pemahaman dan motivasi peserta dal
am beriwirausaha

Kata kunci : Analisis Peluang , Strategi, produk baru.

ABSTRACT

Marketing analysis of a new product can be done optimally with a good s
trategy. The new one products that affect product sales targets are ach

feved by Increasing product sales volume. This This training Is conduct
ed to find out how to Improve marketing strategies consisting of produc
t strategies, pricing strategies, promotion strategy and distribution st
rategy consumer Interest in buying both new products simultaneously or I
n part.

The implementation of the Community Service Program (PKM) is carried ou
t In three stages. The description of these stages include: 1. The firs
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t stage Is the preparation stage. At this stage the service group made p
reparations in the form of contacting resource persons and making pamph
lets and distributing pamphlets online on social media.Z. The second st
age 1s the Community Service Implementation (PKM) Stage. Implementation
of Community Service (PKM), carried out with activities providing an un
derstanding of the Product Marketing Strategy for Micro, Small and Medi
um Enterprises and the Development of the Industrial Revolution. Implem
entation of activities carried out by using the method of lectures, dis
cussions, and presentations

Community Service activities held by a team of academics from lecturers
assisted by STIE BUSINESS Indonesia undergraduate students in the form c
f lectures, provision of material, motivation and sharing sessions, qui
zzes on entrepreneurship and exports. This activity went quite well ana
smoothly where there were a total of 150 participants who took part in t
his activity. The activity has also succeeded in Increasing participant
s’ understanding and motivation in entrepreneurship.

Keywords: Opportunity Analysis, Strategy, new product,
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PENDAHULUAN

Dewasa ini perhatian terhadap kepuasan pelanggan atau ketidakpuasan pelangg
an semakin besar. Persaingan yang semakin ketat khususnya untuk bisnis, dimana ban
yak produsen yang terlibat dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginaan konsumen, meny
ebabkan setiap perusahaan harus menempatkan orientasi kepuasan pelanggan sebagai t
ujuan utama dan diyakini sebagai kunci utama untuk memenangkan persaingan adalah d
engan memberikan nilai dan kepuasan kepada pelanggan melalui penyampaian produk ya
ng menarik bagi konsumen.

Hal ini mengakibatkan banyak bermunculan produk baru untuk memenuhi kebutuh
an para konsumennya. Kepuasan pelanggan adalah faktor yang menentukan dalam strate
gl pemasaran perusahaan yang merupakan pertahanan paling baik untuk menghadapi per
saingan yang ketat yang menyebabkan perusahaan harus menempatkan perusahaan pada k
epuasaan konsumen sebagai tujuan utama, sehingga kini menjadi salah satu penentu s
uksesnya pemasaran. Kesetiaan konsumen agar tidak hilang, maka perlu mengetahui ke
lebihan dan kekurangan dalam strategi bauran pemasaran eceran sebagai analisis aga
r dapat berorientasi pada kepuasan konsumen. Pemasaran berhubungan dengan kegiatan
memperkirakan kebutuhan konsumen dan kegiatan mengalirnya produk barang dan jasa d
ari produsen ke konsumen.

Aktivitas pemasaran merupakan sekumpulan atribut yang nyata dan tidak nyata
yang di dalamnya sudah tercakup produk, harga, promosi dan lokasi dari pabrik sert
a pengecer yang mungkin diterima pembeli sebagai sesuatu yang bisa memenuhi keingi
nan konsumen. Konsep pemasaran disusun melalui 4P (product, price, promotion dan p
lace). Strategi pemasaran dapat dilakukan melalui strategi pemasaran agar konsumen
tetap menggunakan jasa atau produk perusahaan (Kotler, 2003).

Pemasaran merupakan hal yang penting yang harus dilakukan oleh perusahaan u
ntuk dapat mempertahankan kelangsungan hidup, mengembangkan diri, sukses dalam per
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saingan dan mendapatkan laba.Pemasaran bukan hanya semata—mata kegiatan untuk menj
ual barang atau jasa semata tetapi lebih jauh berorientasi jangka panjang dengan m
emberikan kepuasan semaksimal mungkin kepada konsumen. Oleh karena itu, pemasar ha
rus tahu kebutuhan atau keinginan konsumen dan memuaskan kebutuhan tersebut semaks
imal mungkin.

Kotler (2003) mengemukakan pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahka
n untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. Definisi ini
memberikan gambaran mengenai kebutuhan manusia untuk dipenuhi dengan menciptakan p
roduk sehingga memberikan suatu kepuasan. Masing—masing produsen berkompetisi untu
k saling mengungguli dengan keterbatasan sumber daya, untuk menyampaikan nilai kep
ada konsumen semaksimal mungkin atau lebih dari yang diberikan produsen pesaing

Dalam menjalankan aktivitas pemasaran, perusahaan dituntut memiliki konsep p
emasaran. Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa kei
nginan dari konsumen adalah kebenaran sosial dan ekonomi kehidupan sebuah perusaha
an. Dalam konsep pemasaran, perusahaan harus berorientasi pada konsumen dengan men
entukan produk dan program pemasaran, mengadakan penelitian pada konsumen dan mene
ntukan serta melaksanakan strategi yang paling baik, dan menyusun kegiatan pemasar
an secara integral. (Tjiptono, 2005).

Perusahaan dapat menggunakan strategi perusahaan dengan menciptakan produk a
tau jasa yang berkualitas sehingga memberikan jaminan bagi konsumen, penetapan har
ga yang sesuai dengan kualitas produk atau jasa serta sesuai daya beli konsumen, p
romosi sebagai bujukan yang menarik perhatian konsumen melalui media tertentu sepe
rti iklan surat kabar, radio, spanduk dan sebagainya. Selain itu perusahaan juga p
erlu menentukan lokasi yang strategis agar mudah dijangkau oleh konsumen, apabila
tidak memungkinkan perusahaan dapat mengembangkan distributor-distributor yang mud
ah dijangkau.

Terciptanya strategi pemasaran yang baik dapat memberikan beberapa manfaat,
diantaranya hubungan antara perusahaan dan pelanggannya menjadi harmonis, menjadik
an dasar yang baik bagi pembelian dan terciptanya loyalitas pelanggan, dan membent
uk suatu rekomendasi dari mulut ke mulut (word of mouth) yang menguntungkan bagi p
erusahaan (Kotler, 2002).

Dalam menghadapi persaingan, perusahaan harus mampu menyusun strategi dalam
bersaing. Strategi pemasaran penting bagi konsep pemasaran karena merupakan bagian
dari strategi yang dirancang dalam menjalankan aktivitas pemasaran. Semakin baik s
trategi pemasaran maka semakin besar peningkatan penjuala produk.

Berdasarkan data volume dan target penjualan dari tahun 2020 -2023 diketahu
i bahwa penjualan produk baru telah memenuhi target penjualan yang ditetapkan peru
sahaan dan pertumbuhan volume penjualan lebih 30 %. Berdasarkan pada kondisi terse
but, bisa jadi pengelolaan aktivitas pemasaran dalam strategi pemasaran telah dila
kukan secara efektif dalam mendorong penjualan produk. Pengelolaan aktivitas pemas
aran dalam strategi pemasaran produk baru sangat diperlukan mengingat produk terse
but masih relatif baru dan belum dikenal banyak oleh konsumen.

METODE PELAKSANAAN KEGIATAN

Pelaksanaan program pengabdian Masyarakat (PKM) berupa pelatihan kewirausah
aan yang diberikan kepada para mahasiswa STIE BISNIS Indonesia selain bertujuan un
tuk mempelajari strategi pemasaran produk mahasiswa/civitas akademika untuk pasar
ekspor, dan mempelajari agar produk diminati oleh pasar global, memotivasi para ci
vitas akademika STIE BISNIS Indonesia untuk mengembangkan ide usahanya sehingga te
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rcipta suatu produk yang dapat diekspor dan mampu bersaing dengan pasar luar neger
i, melalui tema panalisa peluang dan strategi usaha produk baru (studi produk maha
siswa ) siap menuju pasar ekspor diharapkan dapat membantu mewujudkan cita—cita pe
merintah untuk menjadi negara ekspor terbesar di ASEAN melalui civitas akademikaST
IE BISNIS Indonesia, khususnya mahasiswa.

Pelaksanaan Program Pengabdian Masyarakat (PKM) ini dilakukan dengan tiga t
ahap. Adapun uraian tahapan tersebut antara lain:
1. Tahap pertama merupakan tahap persiapan.

Pada tahap ini kelompok pengabdian melakukan persiapan berupa menghubungi n

arasumber dan pembuatan pamflet dan menyebarkan pamflet secara online di media sos
ial.
2. Tahap Kedua adalah tahap Pelaksanaan Pengabdian Masyarakat (PKM) Tahap. Pelaksa
naan Pengabdian Masyarakat (PKM), dilakukan dengan aktivitas kegiatan memberikan p
emahaman tentang Strategi Pemasaran Produk Usaha Mikro Kecil dan Menengah serta Pe
rkembangan Revolusi Industri. Pelaksanaan kegiatan dilakukan dengan menggunakan me
tode ceramah, diskusi, dan presentasi.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis peluang usaha adalah hal yang perlu Anda lakukan ketika Anda sedan
g memilih ide usaha. Tujuannya, agar Anda dapat menentukan apakah ide usaha Anda 1
ayak dijalankan. Analisis peluang usaha adalah proses mengidentifikasi potensi keu
ntungan dan kerugian suatu ide bisnis yang ingin dijalankan. Proses ini meliputi p
enelitian terhadap kebutuhan pasar, kompetitor, calon konsumen, hingga perencanaan
strategi, dan cara evaluasinya.

Analisis peluang usaha ini penting dilakukan oleh siapa saja yang ingin suk
ses menjalankan usaha dalam jangka panjang dan berkelanjutan. Begitu pula, dengan
melakukan analisis peluang bisnis ini, setiap bisnis dapat mengembangkan usahanya
dengan strategi yang tepat.

Tujuan Analisis Peluang Usaha

Tujuan analisis peluang usaha dilakukan untuk mengetahui risiko dan keuntun
gan suatu peluang usaha. Dengan begitu, dapat diketahui apakah suatu ide bisnis me
miliki potensi untuk dijalankan. Berikut penjelasan lengkapnya:

1. Mengidentifikasi Potensi Risiko

Setiap bisnis memiliki risiko yang dapat terjadi kapan saja. Misalnya, munc
ul jenis produk baru dari kompetitor yang membuat pasar tidak lagi membutuhkan pro
duk Anda. Akibatnya, bisnis Anda tidak dapat lagi dijalankan. Tapi, jika melakukan
analisis peluang usaha maka dapat mengidentifikasi, meminimalisir, dan bahkan meng
atasi potensi risiko.Nah, untuk mengidentifikasi risiko, dapat lakukan dengan meng
enali kelemahan ide usaha. Caranya, dapat mulai dengan mengidentifikasi aspek-aspe
k penting bisnis. Baik itu secara internal maupun eksternal. Mulai dari manajemen
bisnis, produk atau layanan, potensi pasar, kompetitor, strategi pemasaran, dan la
in sebagainya. Setelah itu, dapat melihat bagian mana pada bisnis Anda yang masih
lemah. Dengan begitu, dapat mengetahui potensi risiko seperti apa yang mungkin ter
jadi dan bagaimana cara mengatasinya.

2. Mengidentifikasi Kebutuhan Pasar

Melakukan analisis peluang usaha dapat membantu untuk mengidentifikasi kebu
tuhan pasar. Misalnya, dapat membaca kebutuhan pasar dengan melihat apa yang dibut
uhkan orang-orang. Caranya, dapat melakukan riset secara sederhana. Misalnya, meli
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hat trend dengan cara menggunakan Google Trends. Dari situ, dapat melihat produk a
tau layanan apa yang banyak dicari oleh konsumen.

Selain itu, juga bisa melakukan riset secara mendalam. Misalnya, dengan men
cari informasi secara langsung dari konsumen. Baik dengan melakukan survey, wawanc
ara, ataupun mempelajari testimoni pelanggan calon kompetitor. Dengan begitu, dapa
t mengetahui jenis produk atau layanan yang dapat Anda tawarkan untuk menjawab keb
utuhan pasar.

3. Mengenali Kompetitor

Jika bisnis memiliki kompetitor, kemungkinan besar ide usaha yang akan jala
nkan memiliki pasar. Tapi bagaimana cara mengenali kompetitor?
Caranya dapat lakukan dengan langkah sederhana seperti berikut:

e [Lakukan riset untuk melihat bisnis yang bergerak pada industri yang sama de
ngan ide usaha. Cara sederhananya, dapat langsung melakukan pencarian di Go
ogle dengan memasukkan kata kunci yang sesuai.

Identifikasi jenis produk atau layanan yang mereka tawarkan

Siapa yang membeli produk mereka

e Bagaimana cara mereka melakukan pemasaran, dan sebagainya.

Dengan mengenali kompetitor, dapat melihat seberapa besar ancaman atau pelua
ng yang bisa dapatkan dari bisnis kompetitor. Jadi, juga dapat terbantu untuk meny
iapkan strategi yang tepat untuk bersaing dengan kompetitor bisnis
4. Mengenali Calon Konsumen

Analisis peluang usaha ini dilakukan agar dapat mengetahui seperti apa calo
n konsumen. Apakah calon konsumen akan sesuai dengan produk atau layanan, pada kis
aran berapa usia mereka, apa yang menjadi kebutuhannya, dan sebagainya.

Caranya, dapat melakukan riset target pasar. Misalnya, dapat melakukan beberapa ha
1 dasar, misalnya:

e Membuat asumsi, apakah produk akan cocok untuk semua kalangan atau hanya ka
langan tertentu saja

e (Cari tahu masalah yang dihadapi calon konsumen, dan pastikan apakah produk d
apat menyelesaikan masalah tersebut
Cari tahu tahu tujuan yang ingin dicapai calon konsumen
Cari tahu media atau digital behaviour calon konsumen yang disasar

e Lihat trend kebutuhan pasar menggunakan analytics tool seperti Google Trend
S
Setelah itu, buat rancangan buyer persona untuk mempelajari karakteristik d

ari calon konsumen. Mulai dari demografi hingga kebiasaan calon konsumen dalam ber
belanja. Dengan mengenali calon konsumen, maka dapat mengetahui jenis produk atau
layanan yang mereka cari. Jadi, juga bisa menentukan calon konsumen yang tepat unt
uk bisnis.

5. Menentukan Strategi Jangka Panjang

Tujuan analisis peluang usaha adalah untuk menentukan strategi bisnis yang t
epat agar usaha dapat terus berkelanjutan. Strategi bisnis ini digunakan untuk men
yusun rencana dan tindakan yang lakukan untuk mencapai tujuan bisnis . Misalnya:

e \Menentukan visi bisnis : Karena, visi adalah landasan yang akan gunakan unt
uk menyusun target pasar dan nilai-nilai usaha.

e \Menentukan tujuan yang ingin dicapai bisnis: Misalnya, untuk memperkenalkan
produk baru, melakukan branding, atau meningkatkan pendapatan, Hal ini dila
kukan agar bisnis memiliki fokus. Dengan begitu, maka dapat menyusun strate
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gi yang akan diterapkan. Misalnya, strategi pemasaran maupun strategi komun

ikasi dengan konsumen.

Menganalisis bisnis dan pasar: Tujuannya adalah untuk mengetahui apa kekuat

an dan kelemahan bisnis Jadi, dapat menentukan strategi yang sesuai dengan p

otensi bisnis.

Mengenali keunggulan kompetitif yang membedakan bisnis dengan kompetitor. D

engan begitu, dapat menentukan cara untuk memenangkan persaingan bisnis.

Membangun kerangka kerja atau tugas—tugas yang perlu dikerjakan tiap divisi
Tujuannya agar strategi Anda dapat dijalankan dengan baik oleh setiap div

isi dan tujuan pun bisa tercapai.

Jadi dengan melakukan analisis peluang bisnis, dapat memperkirakan potensi t

erbaik dan terburuk yang bisa terjadi pada bisnis Anda. Lalu, apa rencana dan tind
akan yang dapat lakukan. Misalnya, dalam 5 tahun kedepan, apakah produk atau layan
an masih akan tetap digunakan, dan tindakan apa yang bisa persiapkan untuk menghad

apinya.

6. Menentukan Strategi Pemasaran

Analisis peluang bisnis juga dilakukan untuk dapat menentukan strategi pema

saran yang baik. Jadi, dapat memilih cara yang tepat untuk menjangkau konsumen.
Nah, penerapan strategi pemasaran, dapat Anda lakukan dengan cara seperti berikut:

Menentukan segmentasi pasar untuk membagi target pasar sesuai dengan kelomp
oknya. Misalnya, berdasarkan geografis, demografis, psikografis, dan lainny
a.

Tentukan jenis komunikasi atau promosi yang akan lakukan sesuai dengan targ
et pasar. Misalnya, bentuk komunikasi atau promosi Anda melalui media sosia
1 TikTok. Maka bisa aktif menciptakan konten menghibur yang mengundang enga
gement, misal dengan Live TikTok.

Tetapkan market positioning untuk menunjukkan perbedaan bisnis dengan bisni
s yvang lainnya. Hal ini dilakukan untuk memenangkan persaingan bisnis denga
n kompetitor. Misalnya, dapat menarik konsumen dengan membangun branding ya
ng unik dan relatable .

Dengan begitu, dapat mengetahui cara seperti apa yang dapat Anda terapkan u

ntuk menjangkau konsumen. Begitu pula, pasar yang tepat dengan produk dan harga ya

ng tetapkan.

Lalu bagaimana cara melakukan analisis peluang usaha?

N

Gambar 1 Proses Evaluasi Uji Analisis Oleh Mahasis&a A

7. Langkah Cara Melakukan Analisis Peluang Usaha
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Berikut metode analisis peluang usaha yang dapat lakukan:
1. Menggunakan Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah salah satu tools yang banyak digunakan untuk melakukan
analisis peluang bisnis.
SWOT adalah singkatan dari Strengths (kekuatan), Weakness (kelemahan), Opportuniti
es (peluang), dan Threats (ancaman).
Nah, berikut contoh 4 langkah penerapan analisis SWOT dalam melakukan analisis pel
uang usaha:
1. Strength: Cari tahu poin yang menjadi keunikan atau hal positif yang dapat menj
adi kekuatan ide usaha . Contohnya, Ide usaha dapat dijalankan secara offline dan
online. Jadi, bisa mendapatkan keuntungan dari banyak jalur
2. Weakness: Cari tahu aspek yang menjadi kelemahan ide usaha . Contohnya, ide usa
ha tidak menerapkan strategi website marketing. Jadi sulit untuk ditemukan konsume
n melalui mesin pencarian.
3. Opportunity: Lihat peluang yang dapat Anda gunakan untuk mendukung usaha. Conto
hnya, banyak UKM yang ingin membuat website toko online. Jadi ide usaha hosting da
n domain yang ingin Anda jalankan berpeluang mendapatkan banyak pelanggan.
4. Threats: Lihat potensi ancaman yang dapat terjadi terhadap usaha Anda. Contohny
a, ide bisnis memiliki banyak kompetitor dan sulitnya persaingan pasar. Jadi, dapa
t menyulitkan untuk mendapatkan pelanggan.
Dari 4 aspek ini, dapat menarik kesimpulan yang dapat membantu menyusun strategi u
saha.
2. Memahami Ide Usaha

Pada tahapan ini, ebaiknya melakukan penelusuran kembali terhadap ide usaha

Tujuannya adalah untuk menguatkan konsep usaha sebelum melangkah ke tahapan beri

kutnya.
Caranya, dapat dapat menggunakan kerangka bisnis model canvas. Kerangka bisnis ini
memiliki sembilan elemen yang perlu ketahui. Dengan begitu, dapat lebih mudah mema
hami ide usaha . Berikut cara selengkapnya:

1. Tentukan customer segment untuk mengidentifikasi calon pelanggan.

2. Tentukan value propositions untuk menjelaskan nilai dan manfaat produk.

3. Pilih jenis channel untuk menentukan platform yang akan gunakan untuk berin
teraksi dan bertransaksi dengan pelanggan.

4. Terapkan customer relationship untuk membuat pelanggan selalu terhubung den
gan bisnis . Misalnya, dapat mengirimkan email marketing mengenai diskon at
au promo produk baru.

5. Kenali revenue streams atau sumber pendapatan bisnis.

6. Tentukan apa saja key activities atau aktivitas yang akan lakukan ketika me
njalankan bisnis. Misalnya, mengelola website agar mudah diakses oleh pelan
ggan, melakukan promosi melalui media sosial, dan sebagainya.

7. Tentukan key resources untuk mengetahui kebutuhan bahan baku untuk menjalan
kan bisnis.

8. Tentukan siapa yang dapat menjadi key partners atau sumber daya dari luar y
ang akan terlibat dalam proses berjalannya bisnis. Misalnya, jika ingin mem
buat website untuk bisnis, maka dapat menggunakan layanan hosting dan domai
n dari Niagahoster. Nah, dengan begitu, dapat dikatakan Niagahoster adalah s
alah satu key partner bisnis
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9. Hitung cost structure atau rancangan biaya operasional yang dibutuhkan untu
k menjalankan bisnis. Misalnya, gaji karyawan, biaya iklan, kemasan, pengir
iman bahan baku, dsb.
Nah, agar lebih mudah, dapat menggunakan template bisnis model canvas ini. Pada te
mplate ini, dapat menuliskan masing—masing poin sesuai dengan kolom yang tersedia.
Nah, dengan begitu, Anda dapat memahami konsep usaha secara lebih jelas.

Gambar 2. Contoh Prodak Makanan

3. Mengetahui Kondisi Pasar
Selanjutnya adalah mengetahui kondisi pasar. Pada tahapan ini perlu melihat
apakah ide usaha akan dapat dijalankan dengan perkembangan kondisi pasar.
Nah, caranya dapat dengan melakukan riset pasar. Ada beberapa langkah umum yang da
pat terapkan melakukan riset pasar dengan mudah. Misalnya:
e Identifikasi buyer persona atau tipe calon pelanggan ideal bisnis
e Kelompokkan jenis calon pelanggan sesuai dengan segmentasinya. Misalnya, ko
nsumen tipikal mahasiswa, karyawan swasta, hingga yang sudah termasuk peker
ja senior.
e Lakukan riset mendalam dengan wawancara langsung dengan calon pelanggan bis
nis.
e Kenali dan pelajari bagaimana kompetitor bisa berkembang dalam pasar
e Analisis hasil riset, lalu gunakan data yang dapatkan untuk menyusun strate
gi bisnis jangka panjang
Hal ini perlu lakukan, karena ada banyak faktor yang dapat mengubah kondisi
pasar. Oleh karena itu, jika mengetahui kondisi pasar, maka usaha akan dapat berja
lan secara berkelanjutan.
4. Menentukan Target Konsumen
Konsumen adalah bagian yang penting dari usaha. Oleh karena itu, perlu memi
liki target konsumen yang jelas. Tujuannya, agar dapat menawarkan produk yang tepa
t kepada target konsumen .
Nah, dapat menentukan target konsumen dengan cara—cara seperti berikut. Misalnya:
Pilih segmentasi pasar yang jumlahnya besar
Pilih target pasar yang persaingannya relatif kecil
Pilih target konsumen yang mudah dijangkau
Pilih jenis konsumen yang kebutuhannya sesuai dengan produk
Pilih kelas konsumen yang sesuai dengan harga produk
dan lain sebagainya.
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Setelah itu, maka sudah mendapatkan gambaran bagaimana nantinya menyusun st
rategi pemasaran. Karena, sudah memiliki target konsumen yang jelas. Dengan begitu
, Jjuga bisa lebih fokus mengembangkan produk Anda sesuai dengan konsumen sasaran
5. Mengidentifikasi Kompetitor

Bukan hanya mengetahui target konsumen, tapi juga perlu mengenali siapa yan

g menjadi kompetitor bisnis. Kenapa?
Karena jika mengenali kompetitor bisnis, maka dapat dengan mudah menentukan strate
gi bisnis. Sebab, jadi punya gambaran mana strategi yang tidak perlu pakai karena
kompetitor gagal melakukannya. Untuk lebih mudah mengidentifikasi kompetitor bisni
s, perlu mengelompokkan kompetitor berdasarkan jenisnya.

e Direct Competitor: kompetitor yang menawarkan produk atau layanan yang sama
dengan bisnis.

e Indirect Competitor: kompetitor yang menawarkan produk atau layanan dengan k
ategori bisnis yang sama dengan.

e Replacement Competitor: kompetitor yang menawarkan produk berbeda dan dari k
ategori bisnis yang berbeda pula. Tapi lebih berpotensi untuk dipilih konsu
men ketimbang produk.

Contohnya seperti ini. Katakanlah membuat aplikasi untuk mendengarkan musik secara
online. Sebagai tambahan, melengkapinya dengan fitur subscription agar bisa menden
garkan musik tanpa gangguan iklan.

e Spotify: merupakan direct competitor. Karena, sama—sama bisa mendengarkan m
usik secara online dan harus berlangganan agar bebas iklan.

e MP3 Player: bisa menjadi indirect competitor. Karena menawarkan hiburan unt
uk mendengarkan musik juga, tapi secara offline saja.

e YouTube: termasuk replacement competitor karena selain bisa untuk mendengar
kan musik, audiens juga dapat menonton video.

Nah, jika Anda mengenali tiga jenis kompetitor ini, maka dapat dengan mudah mengid
entifikasi siapa kompetitor Anda. Jadi, Anda dapat mengetahui siapa yang berpotens
i menggeser posisi di pasar. Lalu apa yang dilakukan kompetitor dalam memasarkan p
roduk mereka, dan sebagainya.

6. Menyiapkan Model Bisnis

Berikutnya, menyiapkan model bisnis. Pada tahapan ini, perlu memiliki konse
p bagaimana nantinya bisnis akan bekerja. Misalnya, apakah bisnis nantinya akan me
nyasar target konsumen individu atau perusahaan?

Nah, untuk menentukan model bisnis, maka perlu menjawab beberapa pertanyaan. Misa
lnya:

e Bagaimana proses produksi produk?

Apakah bisnis bersifat online atau offline?
Bagaimana cara bisnis menghasilkan keuntungan?
Bagaimana proses interaksi bisnis dengan konsumen?

Dan lain sebagainya
Dengan menyiapkan model bisnis, maka akan memiliki gambaran yang lebih jela
s bagaimana bisnis akan dibangun. Setelah itu, sudah bisa menentukan cara kerja da
n strategi yang sesuai dengan ide bisnis.
7. Menghitung Kesiapan Modal

Modal adalah hal yang perlu gunakan untuk dapat menjalankan ide usaha. Moda
1 dalam menjalankan sebuah usaha dapat berupa teknologi, tenaga kerja, uang, dan w
aktu.
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Dengan memperhitungkan kesiapan modal, dapat menentukan beberapa hal. Misalnya, s
eberapa besar produksi atau layanan yang dapat ditawarkan, seberapa banyak biaya y
ang dibutuhkan dalam setiap produksi, berapa banyak tenaga kerja yang butuhkan, da
n sebagainya.

Oleh karena itu, perlu menghitung kesiapan modal untuk menjalankan bisnis. T
ujuannya, agar setiap operasional dan sumber daya yang digunakan dapat disesuaikan
dengan modal yang Anda miliki. Dengan begitu, Anda dapat menghindari risiko kerugi
an jika modal bisnis yang dibutuhkan lebih besar daripada pendapatan.

8. Membuat Minimum Viable Product (MVP)

MVP adalah produk yang dibuat untuk menarik perhatian calon konsumen. Biasa
nya MVP dibuat dengan tujuan untuk mempelajari pengalaman pengguna. Dengan begitu,
produk dapat dikembangkan berdasarkan pertimbangan dari feedback yang diterima dar
i pengguna.

Contohnya, mungkin memiliki ide bisnis makanan. Selanjutnya, untuk mengetahui apak
ah bisnis nantinya akan disukai konsumen, maka Anda dapat membuat MVP.

Caranya, dapat membuat contoh makanan yang ingin jual. Lalu, tawarkan makanan ters
ebut secara langsung kepada calon konsumen. Setelah itu, minta feedback dari calon
konsumen untuk produk.

Dengan begitu, dapat menilai apakah bisnis layak untuk dijalankan. Selain i
tu, membuat MVP juga membantu agar dapat membuat produk yang dapat menjawab kebutu
han konsumen.

9. Melakukan Evaluasi

Berikutnya, lakukan evaluasi terhadap ide usaha. Tujuan melakukan evaluasi a
dalah agar dapat menentukan apakah ide usaha benar—-benar sudah layak untuk dijalan
kan.

Caranya, dapat mengukur pencapaian dari setiap langkah yang sudah lakukan. Misalny
a-.

Menghitung berapa banyak produk yang terjual

Menghitung berapa banyak konsumen yang membeli produk

Menghitung berapa banyak keuntungan yang dapatkan dari setiap produk
Menghitung berapa banyak konsumen yang tidak tertarik dengan produk
Menghitung modal yang gunakan dalam menjalankan bisnis

Melihat feedback yang terima dari calon konsumen

Melihat seberapa luas pasar yang berhasil jangkau

Dan lain sebagainya
Setelah itu, sudah dapat memperbaiki kembali bagian—bagian yang masih lemah
pada bisnis Begitu juga, Anda dapat meningkatkan aspek—aspek yang sudah berhasil c
apai.
10. Menyusun Perencanaan Ulang

Setelah melakukan evaluasi, sudah dapat melihat seberapa besar peluang ide u
saha dapat dijalankan. Oleh karena itu, dari hasil evaluasi tersebut dapat menyusu
n perencanaan ulang. Nah, dari perencanaan ulang ini, sudah dapat membuat bisnis p
lan yang matang. Karena, pada bisnis plan ini sudah dapat menentukan tujuan bisnis
, konsep usaha, jenis produk atau layanan yang akan ditawarkan, serta model bisnis

Dengan begitu, dapat menjadikan hasil dari perencanaan ulang ini sebagai pa
nduan dalam menjalankan bisnis. Mulai dari pengambilan keputusan hingga interaksi

dengan konsumen.
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11. Memulai Bisnis

Setelah semua tahapan selesai, berarti ide usaha sudah layak dijalankan. Ma
ka saatnya merealisasikan bisnis. Sebagai langkah awal, jangan lupa untuk melakuka
n promosi. Promosi adalah cara yang dapat lakukan untuk memasarkan produk atau lay
anan. Tujuannya agar bisnis dapat cepat dikenal dan dapat menjangkau banyak pelang
gan. Meskipun begitu, perlu terus tetap melakukan analisis peluang usaha selama bi
snis berjalan. Tujuannya, agar bisnis dapat beradaptasi dengan segala kondisi. Mul
al dari perubahan kondisi pasar, persaingan dengan kompetitor, hingga potensi risi
ko yang dapat terjadi.

Sekarang sudah tahu bahwa analisis peluang usaha adalah hal mendasar yang p
erlu lakukan agar dapat menjalankan bisnis yang menguntungkan dan terus berkelanju
tan. Juga sudah tahu cara tepat untuk melakukan analisis peluang usaha. Nah, apapu
n jenis bisnis yang akan Anda jalankan, hal yang penting Anda lakukan adalah mengo
nlinekan usaha Anda. Bagaimana caranya? Tenang saja, Niagahoster hadir untuk mend
ukung kesuksesan bisnis. Dengan menggunakan layanan hosting di Niagahoster, maka w
ebsite bisnis akan go online dengan cepat. Performanya pun lebih stabil. Dengan be
gitu, bisnis akan selalu online dan dapat menjaring konsumen seluas—luasnya. Dan p
astinya dapat memberikan keuntungan sebesar—besarnya.
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