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Kreasi Indonesia dapat terselesaikan dengan baik. Dapat menyelesaikan Modul kurikulum 
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mudah dalam mempelajarinya. 

Modul ini berisikan beberapa macam materi yang dibutuhkan oleh Koperasi, UMKM dan 
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Semoga modul dengan judul “Modul Kurikulum Inkubasi 2025 Inkubator Katalis Kreasi 
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kritik bagi modul ini tentunya sangat diharapkan dan ditunggu pastinya untuk meyempurnakan 

tulisan yang akan dibuat dimasa yang akan datang serta diharapkan bias bermanfaat untuk 

masyarakat luas. 
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Profil Inkubator 
 

 
Profil 

Inkubator Katalis Kreasi Indonesia merupakan sebuah wadah penaungan Koperasi, UMKM 

dan Start Up yang menyediakan program pengembangan Pendidikan, Perdagangan, Konsultasi 

kepada masyarakat dengan spirit Entrepreneurship disemua aspek kehidupan. 

Kami berkomitmen untuk membangun ekosistem industry Indonesia 4.0 dalam menghadapi 

persaingan global. 

 

Visi 

Menjadi lembaga inkubator terpercaya dalam menjalankan penyelenggaraan inkubasi kepada 

koperasi, UMKM, dan Start Up (wirausaha pemula) yang inovatif, mandiri, dan berdaya saing 

menuju ekonomi bangsa yang berkelanjutan 

Misi 

1. Memberikan kepercayaan (trust) dan profesionalisme dalam pengelolaan usaha sebagai fondasi 

pertumbuhan ekonomi berkelanjutan; 

2. Menyelenggarakan pelatihan dan pendampingan guna mencegah kegagalan wirausaha dalam 

pengembangan usaha dan Melakukan analisa problem solving; 

3. Memberikan solusi permasalahan bagi para wirausaha dalam menjalankan usaha 

Tujuan 

1. Mendorong peningkatan produktifitas, nilai tambah atau mutu/kualitas serta daya saing produk usaha 

pelaku usaha.  

2. Menumbuhkembangkan dan memperkuat ekosistem jejaring para pelaku usaha, kolaborasi antara 

stakeholder, penyedia dan pengguna teknologi melalui inkubasi; 

3. Sebagai accelerator para pelaku usaha mendapatkan akses pendanaan, investasi/modal penyertaan, 

dan/atau kerjasama (offtaker/buyer/antar Koperasi). 
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Profil LPDB Koperasi 
 

 
LPDB Koperasi adalah merupakan satuan kerja non eselon dalam bidang pembiayaan yang berada 

di bawah dan bertanggung jawab kepada Menteri melalui Sekretaris Kementerian Koperasi yang 

menerapkan Pola Pengelolaan Keuangan Badan Layanan Umum (PPK-BLU). tugas pokok dan 

fungsi LPDB Koperasi adalah melaksanakan pengelolaan dana bergulir dalam bentuk 

pinjaman/pembiayaan syariah kepada Koperasi sesuai dengan peraturan perundang-undangan, 

antara lain berupa pinjaman dan bentuk pembiayaan lainnya yang sesuai dengan kebutuhan Koperasi, 

dimana ketentuan mengenai seluruh kriteria Koperasi di tetapkan oleh LPDB Koperasi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sebelum dibentuknya LPDB Koperasi, pengelolahan Dana Bergulir untuk Koperasi dan UMKM 

dilaksanaan oleh Deputi-deputi lingkungan Kementarian Koperasi dan UKM. Dengan 

dibentuknya LPDB Koperasi diharapkan pengelolaan dana bergulir dapat dilaksanakan dengan 

sebaik-baiknya untuk mencapai tujuan dan menghasilkan manfaat berkelanjutan kepada 

Koperasi. 
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BAB 1 

Pengenalan 
Koperasi 
dan UMKM 



 

 

 

 
A. Koperasi 

1. Pengertian Koperasi 

Secara harafiah Koperasi berasal dari bahasa Inggris co-operation yang berarti usaha bersama. 

Hal ini berarti segala usaha yang dilakukan secara bersama- sama dan bekerjsama sebenarnya dapat 

disebut sebagai koperasi. Namun tidak hanya itu, usaha bersama dan bekerjasama tersebut juga 

harus dilakukan dengan tujuan bersama, untuk kebaikan bersama dan kemaslahatan bersama. 

Koperasi sebagai perusahaan yang didirikan bersama dengan tujuan bersama dan kegiatan-kegiatan 

yang dilakukan bersama. 

a. Muhammad Hatta (1994) 

Menurut Hatta koperasi pada dasarnya didirikan sebagai persekutuan kaum lemah untuk 

membela kebutuhan hidupnya. Tujuan dari koperasi adalah Mencapai kebutuhan hidupnya dengan 

ongkos semurah-murahnya. Pada koperasi didahulukan keperluan bersama, bukan keuntungan. 

b. ILO (International Labour Organization) 

Koperasi merupakan suatu kumpulan orang, biasanya yang memiliki kemampuan ekonomi 

terbatas, yang melalui suatu bentuk organisasi perusahaan yang diawasi secara demokratis, masing- 

masing memberikan sumbangan yang setara terhadap modal yang diperlukan, dan bersedia 

menanggung resiko serta menerima imbalan yang sesuai dengan usaha yang mereka lakukan. 

c. Gromoslav Mladenatz 

Dalam bukunya “Histoire Desdactrines Cooperative” Mldenatz mengemukakan bahwa koperasi 

terdiri atas produsen-produsen yang secara sukarela untuk mencapai tujuan bersama, dengan saling 

bertukar jasa secara kolektif dan menanggung resiko bersama, dengan mengerjakan sumbersumber 

yang disumbangkan anggota. 

d. H. E. Erdman 

Dalam bukunya “passing monopoly as an aim of cooperative” bahwa koperasi ialah usaha 

bersama, merupakan badan hukum, anggota ialah pemilik dan yang menggunakan jasanya dan 

mengembalikan semua penerimaan di atas biayanya kepada anggota sesuai dengan transaksi yang 

mereka jalankan 

.e.  Mubyarto 

Menjelaskan secara konsep koperasi seabgai soko guru perekonomian yang menajadi wujud 

nyata implementasi ekonomi kerakyatan di Indonesia. Koperasi mampu meniadakan persaingan 

anggota dan memunculkan Kerjasama dalam mencapai tujuan bersama. 

2. Bentuk dan Jenis Koperasi 

Jenis dan bentuk koperasi mengalami banyak variasi. Menurut Undang Undang Perkoperasian 

nomor 25 tahun 1992 pasal 15, koperasi dapat berbentuk koperasi primer dan koperasi skunder. 

Bentuk dan jenis kegiatan ekonomi ini beraneka ragam, sesuai menurut kemampuan usaha dari 
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koperasi itu masing-masing dan langsung berkaitan dengan kebutuhan yang dirasakan bersama 

para anggota. 

Jenis dan bentuk usaha sudah ditetapkan sebelumnya dalam anggaran dasar koperasi. Jadi 

sebelum berusaha para anggota dan pengurus koperasi telah sepakat/kepentingan apakah dari para 

anggota yang paling mungkin dilaksanakan melalui usaha koperasi dengan mengingat kemampuan 

lokal yang ada, keahlian untuk mengelola usaha, kemampuan menajeman dan kemampuan lainnya 

yang dapat menjamin kelangsungan usaaha koperasi. 

Pengelompokkan koperasi berdasarkan bidang usaha 

a. Koperasi konsumsi 

Koperasi yang berusaha dalam penyediaan barang-barang konsumsi yang dibutuhkan oleh para 

anggota. Jenis konsumsi yang dilayani oleh suatu koperasi konsumsi sangat tergantung ada ragam 

anggota dan daerah kerja tempat koperasi didirikan. Selain itu dapat juga didasarkan atas golongan 

masyarakat tertentu atau golongan fungsional, misalnya koperasi konsumsi karyawan tertentu. 

b. Koperasi produksi 

Koperasi produksi adalah yang kegiatan utamanya memproses bahan baku menjadi bahan jadi/ 

setengah jadi. Tujuannya adalah untuk menyatukan kemampuan dan modal para anggotanya guna 

meningkatkan barang- barang tertentu melalui proses yang meratakan pengelolaan dan memiliki 

sendiri. Koperasi produksi dapat dibedakan menurut lapangan usaha, misalnya koperasi pertanian, 

koperasi peternakan, koperasi perikanan, koperasi kerajinan industri. Koperasi-koperasi yaang 

termasuk koperasi pertanian: koperasi padi dan palawijaya, koperasi kopra, koperasi  tembakau 

dan lain sebagainya. 

c. Koperasi pemasaran 

Koperasi Pemasaran adalah koperasi yang dibentuk terutama untuk membantu para 

anggotanya. Dalam barang-barang yang hasilnya. Tujuannya dalah untuk menyederhanakan mata 

rantai mata niaga, dan mengurangi sekecil mungkin keterlibatan perantara di dalam memasarkan 

produk-produk yang dihasilkan. 

d. Koperasi kredit/ simpan pinjam 

Koperasi ini merupakan koperasi yang bergerak dalam pemupukan simpanan dari para 

anggotanya untuk dijaminkan kembali kepada anggotanya yang membutuhkan bantuan modal 

untuk dimiliki oleh masing- masing anggotanya serta golongan masyarakat dari para anggota. 

Berdasarkan jenis komoditinya 

a. Koperasi ekstratif 

Koperasi yang melakukan usaha dengan menggali atau memanfaatkan sumber-sumber alam 

secara langsung tanpa atau dengan seedikit mengubah bentuk dan sifat sumber alam itu. 

b. Koperasi pertanian dan peternakan koperasi-koperasi pertanian 

Koperasi yang melakukan usaha berhubungan dengan komoditi pertanian tertentu. Koperasi 
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ini beranggotakan para petani, buruh tani, atau berhubungan dengan usaha pertanian. 

Kegiatan pertanian biasanya meliputi: 

- Pengusahaan bibit, semprotan dan peralatan pertanian lainnya. 

- Mengolah hasil pertanian 

- Memasarkan hasil-hasil olahan komoditi pertanian 

- Menyediakan modal bagi para petani 

- Mengembangkan keterampilan koperasi 

c. Koperasi industri dan kerajinan 

Koperasi yang melakukan usaha yang dibanding industri dan kerajinan tertentu. Usahanya 

meliputi usaha pengadaan, pengolahan bahan baku menjadi barang jadi atau gabungan ketiganya. 

d. Koperasi jasa-jasa. 

Koperasi jasa dibentuk oleh para pemakai dan pemberi jasa guna memanfaatkan jasa koperasi, 

misalnya koperasi listrik, koperasi pengangkutan, koperasi perumahan, koperasi asuransi. Selain 

itu kelima jenis koperasi di atas dapat juga dibentuk koperasi golongan fungsional dan koperasi 

atas dasar komoditi. Koperasi jasa hampir sama dengan koperasi koperasi industri lainnya, yang 

membedakan ialah bahwa koperasi jasa mengkhususkan usahanya dalam memproduksi dan 

memasukkan kegiatan-kegiatan tertentu. Sebagaimana koperasi industri, tujuan koperasi jasa 

adalah untuk menyatukan potensi ekonomi yang dimiliki oleh masing- masing anggotanya. 

Berdasarkan profesi anggotanya 

a. Koperasi karyawan 

b. Koperasi pegawai negeri sipil 

c. Koperasi angkatan darat, laut, udara, dan polri 

d. Koperasi mahasiswa 

e. Koperasi pedagang pasar 

f. Koperasi veteran RI 

g. Koperasi nelayan 

h. Koperasi kerajinan 

 

Berdasarkan daerah kerja koperas. 

a. Koperasi primer 

Koperasi yang beranggotakan orang yang biasanya didirikan pada lingkup wilayah terkecil 

tertentu. 

b. Koperasi pusat 

Koperasi yang beranggotakan koperasi-koperasi primer biasnya didirikan sebagai pemusatan 

dari berbagai koperasi primer dalam lingkup wilayah tertentu. Koperasi pusat mempunyai tujuan 

untuk memperkuat kedaulatan ekonomi koperasi-koperasi yang bergabung di dalamnya. 
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c. Koperasi gabungan 

Koperasi gabungan hampir sama dengan koperasi pusat, koperasi gabungan tidak beranggotakan 

koperasi-koperasi pusat yang berasal dari wilayah tertentu. Tujuan pembentukannya adalah untuk 

memperkuat kedudukan koperasi-koperasi yang lebih luas. Contoh: GKBI. 

d. Koperasi induk 

Koperasi yang beranggotakan berbagai koperasi pusat atau koperasi-koperasi gebungan yang 

berkedudukan di ibukota negara. Fungsinya ialah sebagai penyambung lidah koperasi-koperasi yang 

menjadi anggotanya dalam berhubungan dalam lembaga nasional yang terkait dengan pembinaan 

koperasi-koperasi sejenis di negara lain ataupun organisasi-organisasi pengusaha pada tingkat 

nasional dan internasional. Contoh: induk koperasi pegawai negeri sipil (ikpn), induk koperasi 

karyawan (inkopkar), dan lain sebagainya. 

 

B. UMKM (Usaha Mikro Kecil Dan Menengah) 

1. Pengertian UMKM (Usaha Mikro Kecil dan Menengah) 

Berdasarkan yang tertuang dalam Undang-Undang No. 20 tahun 2008 tentang usaha mikro, 

kecil dan menengah, pengertian UMKM adalah sebuah bisnis yang dioperasikan oleh pelaku usaha 

secara individu, rumah tangga, ataupun badan usaha berskala kecil. 

a. M. Kwartono 

Berdasarkan yang disampaikan M. Kwartono, pengertian UMKM adalah sebuah kegiatan 

ekonomi rakyat yang memiliki harta kekayaan bersih maksimal sebesar Rp200 juta, dimana tanah 

serta bangunan tempat usaha tidak termasuk dalam hitungan. Dari sudut pandang lain, pengertian 

UMKM adalah usaha yang memiliki omzet penjualan per tahun maksimal sebesar Rp1 miliar dan 

dimiliki oleh WNI atau Warga Negara Indonesia. 

b. Ina Primiana 

Berdasarkan yang diterangkan Ina Primiana, pengertian UMKM adalah sebuah pengembangan 

empat kategori kegiatan ekonomi utama yang tengah menjadi motor penggerak untuk proses 

pembangunan Indonesia. Motor penggerak tersebut, antara lain: 

- Industri manufaktur 

- Bisnis kelautan 

- Sumber daya manusia 

- Agribisnis 

c. Rudjito 

Berdasarkan yang disampaikan Rudjito, pengertian UMKM adalah usaha yang memiliki peran 

signifikan dalam sistem perekonomian negara Indonesia, baik dari segi penciptaan lapangan kerja 

maupun segi jumlah usahanya. 

 

 

 

13 

BAB 1 Pengenalan Koperasi dan UMKM 



14 

Modul Kurikulum Inkubasi 2025 Inkuabtor Katalis Kreasi Indonesia 

 

 

 
 

 

2. Ciri-ciri UMKM 

a. Usaha tersebut memiliki tempat beroperasi yang dapat berpindah-pindah jika diperlukan. 

b. Jenis produk atau komoditi yang tidak selalu tetap. Apa yang dijual kepada pelanggan bisa 

berubah sewaktu-waktu. 

c. Usaha tersebut belum mempunyai administrasi yang terbilang lengkap. Pengelolaan finansial 

kerap bercampur dengan keuangan pribadi. 

d. Sebagian besar usaha tersebut tidak memegang surat izin usaha serta legalitas lain seperti 

NPWP. 

e. Pelaku usaha umumnya tidak memiliki akses perbankan. Tapi beberapa usaha juga sudah ada 

yang memiliki akses ke lembaga keuangan non perbankan. 

f. SDM yang bekerja pada usaha tersebut umumnya belum terasah dan matang. 

 

3. Fungsi UMKM 

Fungsi UMKM 
 

 

Memenuhi berbagai kebutuhan masyarakat secara tepat. 

Menciptakan kondisi ekonomi yang lebih sejahtera dan merata. 

Membuka peluang dan lapangan pekerjaan baru. 

Meningkatkan devisa Indonesia. 

 

 

4. Kriteria UMKM 
 

 

   

Mikro 

SDM : kurang dari 14 orang 

Aset : hingga Rp50 juta 

Omzet per tahun : hingga Rp300 juta 

per tahun 

Kecil 

SDM : antara 5 hingga 

19 orang 

Aset : antara Rp50 juta 

hingga Rp500 juta 

Omzet per tahun : hingga Rp300 juta 

hingga Rp2,5 miliar 

Menengah 

SDM : antara 20 hingga 

9orang 

Aset : antara Rp500 juta 

hingga Rp10 miliar 

Omzet per tahun : hingga Rp2,5 juta 

hingga Rp50 miliar 
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A. Koperasi 

Koperasi merupakan suatu badan usaha yang memiliki anggota orang ataupun badan hukum 

koperasi yang melandaskan kegiatan-kegiatannya menurut prinsip koperasi serta sebagai suatu 

gerakan yang berlandaskan asas kekeluargaan. Dasar hukum dari sebuah koperasi adalah Undang- 

undang Nomor 25 Tahun 1992 tentang Perkoperasian Undang Undang No. 17 tahun 2012. 

1. Pendirian Koperasi Simpan Pinjam (KSP) 

Adalah koperasi yang memiliki usaha tunggal yaitu menampung simpanan anggota dan 

melayani peminjaman. Anggota yang menabung (menyimpan) akan mendapatkan imbalan jasa 

dan bagi peminjam dikenakan jasa. Besarnya jasa bagi penabung dan peminjam ditentukan melalui 

rapat anggota.Dari sinilah, kegiatan usaha koperasi dapat dikatakan “dari, oleh, dan untuk anggota.” 

Dokumen Yang Di Urus Dalam Urus Izin Pendirian Koperasi Simpan Pinjam (KSP) 

a. Pengecekan nama untuk koperasi. 

b. SKPPK (Surat Keterangan Penyuluhan Pendirian Koperasi). 

c. Akta Notaris Pendirian Koperasi. 

d. Rekomendasi dari dinas koperasi Indonesia. 

e. Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) Badan atau Koperasi. 

f. Domisili koperasi dari kelurahan setempat. 

g. SIUP (Surat Izin Usaha Perdagangan). 

h. TDP (Tanda Daftar Perusahaan) Koperasi 

Syarat Dokumen Yang Di Perlukan Dalam Urus Izin Pendirian Koperasi Simpan Pinjam (KSP) 

a. Fotocopy Kartu Tanda Penduduk (KTP) angota pendiri dengan minimal 20 orang (provinsi) 

dan 35 orang (nasional). 

b. Fotocopy Kartu Tanda Penduduk (KTP) dan Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) pribadi 

pengurus koperasi (ketua, bendahara, sekretaris, pengawas). 

c. Bukti setor dari bank dan tersedianya modal. 

d. Khusus koperasi unit simpan pinjam dengan minimal modal tersedia pada saat pendirian 

sebanyak Rp. 50.000.000 dan (lima puluh juta rupiah) semua pengurus wajib membuat : Daftar 

Riwayat Hidup atau CV dan SKCK (Surat Keterangan Berkelakuan Baik). 

e. Khusus koperasi simpan pinjam dengan modal koperasi tersedia pada saat pendirian 

sebanyak Rp. 150.000.000 serta semua pengurus wajib membuat : Daftar Riwayat Hidup atau 

CV dan SKCK (Surat Keterangan Berkelakuan Baik). 

f. Planning atau rencana kegiatan usaha koperasi dengan minimal 3 tahun kedepan. 

g. Fotocopy kuasa rapat anggota dan berita acara rapat anggota pembentukan koperasi. 

h. Fotocopy daftar hadir anggota rapat pendirian koperasi. 

i. Fotocopy susunan pengawas koperasi dan pengurus. 

j. Anggaran rumah tangga koperasi atau salinan anggaran dasar. 

k. Fotocopy surat pernyataan bahwa tidak ada hubungan kearabat atau saudara dengan sesama 
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pengurus serta pengawas. 

l. Fotocopy sertifikat atau surat pengalaman kerja calon pengelola. 

m. Syarat lainnya jika diperlukan. 

 

2. Pendirian Koperasi Konsumen 

Adalah koperasi yang bidang usahanya menyediakan kebutuhan sehari-hari anggota. Kebutuhan 

yang dimaksud misalnya kebutuhan bahan makanan, pakaian, perabot rumah tangga. 

Dokumen Yang Di Urus Dalam Urus Izin Pendirian Koperasi Konsumen 

a. Pengecekan nama untuk koperasi. 

b. Surat Keterangan Penyuluhan Koperasi. 

c. Akta Notaris Pendirian Koperasi 

d. Surat rekomendasi dari Dinas Koperasi. 

e. Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) badan koperasi. 

f. Domisili koperasi dari kelurahan setempat. 

g. SIUP (Surat Izin Usaha Perdagangan). 

h. TDP (Tanda Daftar Perusahaan) Koperasi. 

Syarat Dokumen Yang Di Perlukan Dalam Urus Izin Pendirian Koperasi Konsumen 

a. Fotocopy kuasa rapat anggota dan berita acara rapat anggota pembentukan koperasi. 

b. Fotocopy daftar hadir rapat anggota pembentukan koperasi. 

c. Fotocopy anggota pengurus koperasi (ketua, sekretaris, bendahara, pengawas). 

d. Fotocopy susunan pengurus dan pengawas koperasi. 

e. Salinan anggaran dasar atau anggaran rumah tangga koperasi. 

f. Fotocopy struktur organisasi koperasi. 

g. Fotocopy daftar sarana kerja koperasi. 

h. Fotocopy daftar riwayat hidup pengurus dan pengawas koperasi. 

i. Fotocopy slip setor modal dan surat pernyataan penyetoran modal di Bank. 

j. Fotocopy surat pernyataan bahwa tidak ada hubungan kearabat atau saudara dengan sesama 

pengurus serta pengawas. 

k. Fotocopy rencana awal kegiatan koperasi 

l. Fotocopy daftar penerimaan setoran anggota koperasi. 

m. Syarat lainnya jika diperlukan. 

 

3. Pendirian Koperasi Sektor Rill Jasa 

Adalah untuk memberikan jasa keuangan dalam bentuk pinjaman kepada para anggotanya. 

Tentu bunga yang dipatok harus lebih renda dari tempat meminjam uang yang lain. 

Dokumen Yang Di Urus Dalam Urus Izin Pendirian Koperasi Konsumen 

a. Pengecekan nama untuk koperasi. 

b. Surat Keterangan Penyuluhan Koperasi. 

c. Akta Notaris Pendirian Koperasi. 
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d. Surat rekomendasi dari Dinas Koperasi. 

e. Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP) badan koperasi. 

f. Domisili koperasi dari kelurahan setempat. 

g. SIUP (Surat Izin Usaha Perdagangan). 

h. TDP (Tanda Daftar Perusahaan) Koperasi. 

Syarat Dokumen Yang Di Perlukan Dalam Urus Izin Pendirian Koperasi Konsumen 

a. Fotocopy kuasa rapat anggota dan berita acara rapat anggota pembentukan koperasi. 

b. Fotocopy daftar hadir rapat anggota pembentukan koperasi. 

c. Fotocopy anggota pengurus koperasi (ketua, sekretaris, bendahara, pengawas). 

d. Fotocopy susunan pengurus dan pengawas koperasi. 

e. Salinan anggaran dasar atau anggaran rumah tangga koperasi. 

f. Fotocopy struktur organisasi koperasi. 

g. Fotocopy daftar sarana kerja koperasi. 

h. Fotocopy daftar riwayat hidup pengurus dan pengawas koperasi. 

i. Fotocopy slip setor modal dan surat pernyataan penyetoran modal di Bank. 

j. Fotocopy surat pernyataan bahwa tidak ada hubungan kearabat atau saudara dengan sesama 

pengurus serta pengawas. 

k. Fotocopy bukti adana ketersediaan modal (berbentuk kwitansi) yang memiliki jumlah minimal 

sebesar setoran pokok dan SMK yang wajib dilunasi oleh para pendiri Koperasi. 

l. Syarat lainnya jika diperlukan. 

 

4. Materi Perkoperasian dan UMKM 

UKM (Usaha Kecil dan Menengah) 

Masyarakat kelas bawah melalui usaha kecil dan menengah (UKM) dan lembaga keuangan 

mikro lainnya jarang disentuh oleh ilmu ekonomi formal. Padahal selain jumlahnya yang besar, 

mereka juga kuat dalam menopang perekonomian Indonesia. Akibatnya, industri ini tidak dapat 

bertahan, dan terpaksa diambil alih oleh BPPN. Antara usaha besar, menengah, dan usaha kecil 

kegiatan usahanya juga berbeda serta berjalan sesuai dengan kondisi dan potensi masing-masing. 

Perubahan hal ini perlu dikelompokkan usaha-usaha tersebut. 

a. Usaha besar adalah segala jenis usaha yang memiliki asset minimal 20 milyar belum termasuk 

tanah dan bangunan tempat usaha dan memiliki hasil penjualan lebih 100 milyar. 

b. Usaha menengah adalah segala jenis usaha yang memiliki asset minimal 600 juta untuk sektor 

industri, tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha dan memiliki hasil penjualan 

maksimal 3 milyar. 

c. Usaha kecil adalah segala jenis usaha yang memiliki asset 200 juta tidak termasuk tanah dan 

bangunan tempat usaha dan memiliki hasil penjualan maksimal 1 milyar. 

Strategi dalam membantu UKM dalam permodalan diantaranya : 

a. Memadukan dan memperkuat 3 aspek yaitu bantuan keuangan, bantuan teknis, dan program 

penjaminan. 
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b. Mengoptimalkan penunjukan bank dan lembaga keuangan mikro untuk usaha mikro Kecil dan 

menengah (UMKM) 

c. Bantuan tekhnis yang efektif bekerja sama dengan asosiasi konsultan swasta, perguruan tinggi, 

dan lembaga terkait. 

d. Meningkatkan lembaga penjamin kredit. 

e. Memperkuat lembaga keuangan mikro untuk melayani masyarakat miskin. 

 

KOPERASI 

Koperasi merupakan sebuah badan usaha bersama yang berjuang dalam bidang ekonomi 

dengan tujuan mensejahterakan para anggotanya. Konsep koperasi Indonesia merupakan wadah 

demokrasi dan sosial artinya para anggotanya selalu melakukan kerjasama, gotong royong 

berdasarkan persamaan hak, kewajiban dan kesederajatan. Koperasi selain berjuang untuk 

memberikan kemudahan dan menyediakan fasilitas-fasilitas untuk memuaskan kebutuhan- 

kebutuhan anggotanya, juga memberikan pembinaan dan pelatihan terhadap para anggotanya agar 

mereka dapat memperbaiki cara kerja, kualitas hasil kerja sebagai dalam wadah koperasi secara 

terpadu dan terarah mereka dapat memberikan sumbangan besar terhadap pembinaan masyarakat 

pedesaan, regional maupun nasional. 

PERBEDAAN KOPERASI UKM / PT 

Anggota 

Koperasi keanggotaan terbuka untuk semua pemakai jasa koperasi, sedangkan UKM/PT Anggota 

terbuka untuk semua penanam modal. 

Modal 

Koperasi jumlahnya kecil, pemasukan modal sesuai dengan pemanfaatan jasa koperasi Jumlah 

besar, sedangkan UKM/PT penambahan modal sesuai dengan penanaman modal yang diperlukan. 

Pemilik 

Pemakai koperasi adalah pemilik koperasi itu sendiri, sedangkan UKM/PT Penanam modal adalah 

pemilik usaha. 

Pengawasan 

Koperasi Berada pada anggota atas dasar yang adil dan sama, sedangkan UKM/PT Penanam modal 

sebanding dengan modal yang ditanamkan. 

Manfaat 

Koperasi anggota memperoleh manfaat Sebanding dengan jasa yang diberikan, sedangkan UKM/ 

PT Penanam modal memperoleh laba sebagai hasil dari modal yang ditanamkan. 

 

B. PERSEROAN TERBATAS (PT) 

Satu jenis badan usaha yang dilindungi oleh hukum dengan modal yang terdiri dari saham. 

Menurut Undang-Undang Nomor 40 Tahun 2007 yang membahas mengenai Perseroan Terbatas 
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(PT), dikatakan bahwa perusahaan berjenis Perseroan Terbatas adalah suatu badan usaha yang 

berbentuk badan hukum yang didirikan berdasarkan perjanjian dan melakukan kegiatan usaha 

dengan modal dasar yang seluruhnya terbagi dalam saham atau disebut juga dengan persekutuan 

modal. Dalam menjalankan perusahaan berjenis PT, modal saham yang dimiliki bisa dijual 

kepada pihak lain. Artinya, sangat memungkinkan terjadi perubahan organisasi atau kepemilikan 

perusahaan tanpa harus membubarkan dan mendirikan perusahaan kembali. 

1. Syarat Pendirian PT 

a. Pendiri minimal 2 orang atau lebih dan akta notaris dalam bahasa Indonesia. 

b. Struktur pengurus minimal terdiri dari satu (1) Direktur dan satu (1) Komisaris. 

c. Untuk PT Lokal (PMDN), pemilihan PT terdiri atas 3 suku kata dan tidak boleh mengandung 

kata asing. 

d. Susunan pemegang saham wajib mengambil bagian saham. 

e. PT memperoleh status badan hukum setelah mendaftar ke Kemenkumham dan mendapatkan 

bukti pendaftaran. 

f. Suami-istri yang mendirikan PT secara bersama-sama. Namun, belum memiliki Perjanjian 

Nikah harus memasukkan satu orang sebagai pihak pemegang saham. 

g. PT wajib memiliki modal dasar yang besarnya sebagaimana Kesepakatan Pendiri Perseroan. 

Sedangkan, untuk PT PMA modal dasarnya minimal sebesar Rp. 10.000.000.000 (sepuluh 

miliar rupiah). 

h. Setoran modal minimal 25% dari modal dasar Perusahaan. 

 

2. Dokumen Perijinan 

a. Fotokopi KTP pemegang saham & pengurus perusahaan untuk PT PMDN. Atau Passport / 

KITAS pemegang saham & pengurus perusahaan untuk PT PMA. 

b. Fotokopi NPWP pribadi pengurus perusahaan. 

c. Kuasa bermaterai apabila dikuasakan. 

d. Pernyataan domisili bermaterai. 

 

3. Prosedur Mendirikan PT : 

a. Pengajuan Nama Perseroan Terbatas 

Pengajuan nama perusahaan ini didaftarkan oleh notaris melalui Sistem Administrasi Badan 

Hukum (Sisminbakum) Kemenkumham. 

b. Pembuatan Akta Pendirian PT 

Pembuatan akta pendirian dilakukan oleh notaris yang berwenang diseluruh wilayah negara 

Republik Indonesia untuk selanjutnya mendapatkan pesetujuan dari Menteri Kemenkumham. 

c. Pembuatan SKDP 

Permohonan SKDP (Surat Keterangan Domisili Perusahaan) diajukan kepada kantor kelurahan 

setempat sesuai dengan alamat kantor PT anda berada, yang mana sebagai bukti keterangan/ 

keberadaan alamat perusahaan (domisili gedung, jika di gedung). 
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d. Pembuatan NPWP 

Permohonan pendaftaran NPWP diajukan kepada Kepala Kantor Pelayanan Pajak sesuai 

dengan keberadaan domisili PT. 

e. Pembuatan Anggaran Dasar Perseroan 

Permohonan ini diajukan kepada Menteri Kemenkumham untuk mendapatkan pengesahan 

Anggaran Dasar Perseroan (akta pendirian) sebagai badan hukum PT sesuai dengan UUPT. 

f. Mengajukan SIUP 

SIUPinibergunaagarPTdapatmenjalankankegiatanusahanya. Namunperluuntukdiperhatikan 

bahwa setiap perusahaan patut membuat SIUP, selama kegiatan usaha yang dijalankannya 

termasuk dalam Klasifikasi Baku Lapangan Usaha Indonesia (KBLUI) sebagaimana Peraturan 

Kepala Badan Pusat Statistik Nomor 57 Tahun 2009 Tentang Klasifikasi Baku Lapangan Usaha 

Indonesia. Permohonan pendaftaran SIUP diajukan kepada Kepala Suku Dinas Perindustrian 

dan Perdagangan dan/atau Koperasi Usaha Mikro Kecil Menengah dan Perdagangan kota atau 

kabupaten terkait sesuai dengan domisili PT. 

 
Prosedur Pendirian PT 

 

Pengecekan Nama PT Pembuatan Draf Akta Pembuatan PT 
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Pengajuan NPWP Perusahaan Pendaftaran di KEMENKUMHAM 
 

 

 

Mengurus NIB Mengajukan Permohonan Izin Usaha 

 

 

 

C. Commanditaire Vennootschap (CV) 

Badan usaha yang berbentuk persekutuan yang didirikan oleh satu orang atau lebih yang 

mempercayakan dananya dikelola perusahaan dan bertujuan untuk mencapai keuntungan. Dasar 

hukum pendirian CV ini diatur dalam Kitab Undang-Undang Hukum Dagang (KUHD) Pasal 19-21 

dan Kitab Undang-Undang Hukum Perdata (KUHPerdata). Untuk menjalankan CV, terdapat peran 

dua pihak dalam CV, yaitu sekutu aktif (komplementer) dan sekutu pasif. (komanditer) Sekutu aktif 
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adalah pengelola perusahaan yang bertanggung jawab untuk menjalankan perusahaan dan berhak 

menentukan kebijakan perusahaan, termasuk bekerja sama dengan pihak ketiga. Sementara sekutu 

pasif adalah pihak yang menanam modal ke CV dan tanggung jawabnya sebatas modal tersebut. 

Dokumen Syarat Pendirian CV 

a. Foto copy KTP sekutu aktif dan sekutu pasif. 

b. Foto copy NPWP penanggung jawab perusahaan. 

c. Keterangan/pernyataan domisili bermaterai. 

d. Surat pernyataan Klasifikasi Baku Lapangan Usaha Indonesia (KBLI) bermaterai. 

e. Nomor telepon dan email perusahaan. 

f. Jika perusahaan dikuasakan, maka wajib mencantumkan surat kuasa dan notulen bermaterai 

beserta KOP perusahaan. 
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A. Daya Tarik Investor 

Daya Tarik investor adalah seperangkata indicator keuangan dan ekonomi yang menentukan 

penilaian di lingkungan eksternal, termasuk didalamnya politik, social, ekonomi, hokum. Perusahaan 

yang bergerak dibidang investasi ini memiliki tugas mobilisasi dan memusatkan dana yang 

diperlukan dan kemudian menyalurkan ke proyek investasi paling signifikan untuk menghasilkan 

suatau keuntungan. 

1. Tipe-Tipe Investor 

Di dalam dunia bisnis terdapat jenis- jenis investor yang dapat menunjang perkembangan 

startup, sebuah perusahaan startup harus tahu beberapa jenis investor yang ada yaitu: 

a. Bootstrapping 

Menggunakan uang pribadi untuk biaya pengembangan startup. Karena mungkin rencana 

bisnis dan promosi yang belum dimiliki, maka dengan alasan ini startup yang anda jalankan 

sulit untuk menarik dana lain.. Keuntungan dari investasi jenis ini anda dapat kendali penuh 

atas berjalannya startup atau bisnis pada tahap awal. 

b. Pinjaman Bank 

Secara teknis Bank tidak termasuk dalam kriteria investor, walaupun dengan menggunakan 

pinjaman bank adalah opsi yang cukup baik untuk mencari pendanaan untuk memulai 

bisnis. Biasanya akan sulit mendapatkan pinjaman bank untuk memlai bisnis, namun ketika 

bisnis sudah berkembang dan menghasilkan uang, kemungkinan besar Bank akan menerima 

permohonan pinjaman. 

c. Grand atau Hibah 

Grand atau Hibah secara teknis bukan merupakan langkah investasi. Namun langkah ini dapat 

mendukung awalan bisnis. Saat ini terdapat banyak skema hibah yang ditawarkan baik dari 

swasta maupun dari instansi pemerintahan. 

d. Angel investor 

Perorangan yang memiliki kekayaan melimpah dan mau memberikan dana kepada startup. 

Seorang angel investor merupakan investor sekaligus wirausaha dengan pengalaman bisnis 

yang baik dan ingin membantu orang lain. Contoh angel investor biasanya keluarga atau sesama 

rekan pengusaha. 

e. Peer-to-Peer Lending 

Pendanaan peer-to-peer adalah teknologi baru yang lebih mudah dalam mengakses pendanaan, 

startup secara online mendaftar kemudian akan dihubungkan antara pemilik startup dengan 

calon investor 

f. Inkubator dan akselerator 

Merupakan layanan untuk pengembangan bisnis dari tahap perencanaan hingga berhasil. 

Inkubator menyediakan ruang sebagai tempat pelatihan, bimbingan, dan koneksi. Perusahaan 

startup akan diundang atau bisa daftar untuk berpartisipasi dalam salah satu program ini. 
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2. Investor yang Tepat 

Mendapatkan sebuah imbalan berbentuk uang. Aktivitas menanamkan modal tersebut 

dinamakan investasi. Penanam modal sangat bergantung dengan instrumen keuangan yang berbeda- 

beda agar dapat mencapai tujuan keuangan dan meningkatkan jumlah imbalan yang ingin dicapai. 

Tips untuk Investor 

Apabila kamu ingin menjadi penanam modal yang sukses dan untung, simak 5 tips berikut ini: 

a. Edukasi Diri Sendiri 

Mulai dari pengertian tentang investasi, cara kerja investasi, dan berbagai jenis instrumen 

investasi. Supaya kamu tidak salah dalam melangkah dan kehilangan arah. 

b. Tentukan Sistem Pengelolaan Dana Investasi 

Kamu harus menentukan sistem mengelola dana investasi dengan tepat. Ada 2 sistem yang 

dapat kamu pilih, yaitu menyewa jasa profesional atau mengandalkan kemampuan sendiri. 

Apabila kamu menyewa jasa profesional, kamu harus membayar sejumlah biaya sebagai 

balas jasa atas pengelolaan dana investasi kepada profesional tersebut. Sedangkan bila kamu 

mengelolanya sendiri, maka semua resiko akan kamu tanggung sendiri. 

c. Sabar Menunggu Hasil 

Keuntungan dari aktivitas investasi membutuhkan waktu yang panjang. Jadi, kamu harus sabar 

untuk menikmati imbal baliknya sebagai seorang investor. Oleh sebab itu, hati-hati dengan 

penawaran investasi dengan waktu cepat. Bisa jadi itu adalah penipuan. 

d. Mulai Investasi Sejak Dini 

Semakin awal kamu melakukan investasi pada instrumen tertentu. Maka imbal hasil yang akan 

kamu terima juga semakin cepat datang. Oleh karena itu, jangan ragu untuk berinvestasi sejak 

dini. 

e. Siapkan Rencana Cadangan 

Kamu harus memiliki rencana cadangan apabila terjadi peristiwa yang tidak kamu duga 

sebelumnya. Karena kegiatan investasi tidak lepas dari resiko. Harus tetap realistis dan jangan 

serakah pada potensi keuntungan dari instrumen investasi tertentu. Agar kerugian yang kamu 

rasakan tidak terlalu besar. 

Berikut Cara Yang Tepat Untuk Mencari investor 

- Membuat list calon investor yang akan di tuju. 

- Mengajukan proposal kepada investor. 

- Presentasi yang menarik di hadapan investor. 

- Menjelaskan risiko usaha. 

- Menyiapkan strategi usaha yang matang. 

- Ikut serta dalam pameran atau kompetisi. 

- Menyusun laporan keuangan dengan lengkap. 
 

 

 

 

 

27 

BAB 3 Analisa Potensi 



 

 

 
 

 

3. Mengelola Investor 

Investor merupakan perorangan atau perusahaan yang memberikan dana ke suatu perusahan 

dengan tujuan mendapatkan keuntungan finansial tertentu. Umumnya para investor akan 

menganalisa secara teknis atau fundamental untuk menentukan peluang investasi yang paling 

menguntungkan, umumnya investor akan memilih memaksimalkan keuntungan dan meminimalisir 

resiko. Beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam menjalankan usaha untuk meyakinkan investor: 

1. Team Kerja 

Team kerja yang memiliki komitmen besar dan background sesuai kualifikasi dapat membuat 

investor percaya pada usaha tersebut. Team yang saling melengkapi, berpengalaman, pilihan partner 

kerja dan team kerja yang kompak, memiliki determinasi tinggi akan memiliki dasar bisnis yang 

sukses kedepannya. 

2. Target Pasar 

Startup memiliki target pasar yang sudah jelas dan peminat produk yang banyak, telah 

melakukan market research dalam menentukan target pelanggan, dan market zize sudah dapat 

ditentukan secara jelas. 

3. Produk 

Produk atau prototype yang dihasilkan dapat dijelaskan dengan baik dan dapat diterima oleh 

investor, produk telah di test pada target konsumen, produk memiliki keunggulan lebih sehingga 

minat konsumen lebih besar dibandingkan dengan produk lain yang sudah ada di pasaran. 

4. Traction 

Memiliki sekumpulan pelanggan atau pengguna yang berfungsi untuk membuktikan kepada 

investor bahwa perusahaan atau startup berkembang dengan pesat. Investor menginginkan bukti 

bahwa bisnis akan berhasil. Dengan traction ini dapat dibuktikan bahwa startup memiliki pelanggan 

nyata dan membayar. 

5. Return of Investment 

Menggambarkan dengan jelas bagaimana dan kapan investor akan menerima manfaat dari 

investasi. Bagi investor, investasi yang dikeluarkan akan diukur dengan indikator bagaimana 

menghasilkan uang dari investasi tersebut. 

 

B. Peluang Bisnis 

1. Memahami Peluang Bisnis 

Peluang bisnis merupakan sebuah aktivitas penjualan atau penyewaan produk, layanan, 

peralatanm yang memungkinkan pembeli pemegang lisensi untuk memulai bisnis. Menurut 

Eckhardt dan Shane (2003) jalur kewirausahaan merupakan salah satu indicator terpenting 

dalam berwirausaha di masa depan yaitu adalah dengan menemukan peluang bisnis. Share dan 

Venkataraman menyatakan bahwa individu harus memiliki pengetahuan sebelumnya dan kognitif 
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yang diperklukan untuk menghargai pengetahuan tersebut guna mengidentifikasi peluang baru. Ini 

yang mungkin akan menjadi pemicu peluang bisnis menjadi maju dan berkembang. 

Sebuah pencapaian yang diperlukan untuk sukses dan dalam jangkauan siapapun. Yang mana 

titik awal dalam sebuah pencapaian ataupun sebuah keinginan pada dasarnya adalah berasal dari 

dalam diri kita sendiri yaitu adalah keinginan. Untuk itu perlu adanya pertahanan diri agar ini terus 

menerus menjadi sebuah kebiasaan didalam pikiran.. 

2. Karakteristik Peluang Bisnis 

Permintaan nyata yaitu tanggapan tentang kenbutuhan atau persyaratan yang tidak terpenuhi 

dari pelanggan yang memiliki kemampuan untuk membeli dan bersedia menggunakan pilihanya 

itu. Pengembalian investasi memberikan imbalan yang tahan lama, tepat waktu dan dapat diterima 

untuk risiko dan upaya yang diperlukan. Beberapa cara untuk mengenali dan mengidentifikasi 

peluang bisnis: 

 

 

 

 

Kenali masalah 

di sekitarmu 

 

 

Cari tahu bidang keahlian 

atau minatmu 

 

 

Buat analisis SWOT 

 

 

 

Lakukan Invansi 

 

 

Hitung 

Anggaran Bisnis 

 

 

C. Model Bisnis 

Merupakan gambar pemikiran dasar dari sebuah bisnis yang mana sebuah organiasasi 

menciptakan, menyampaikan, dan mengakap nilai sehingga menghasilkan nilai keuntungan. Secara 

tidak langsung Model Bisnis bias membantu untuk mengetahui target pasar, produk dan anggaran. 

1. Penyusunan Model Bisnis 

Business Model Canvas (BMC) dapat diartikan sebagai Bisnis Model Kanvas, adalah suatu alat 

yang luar biasa dalam membantu memahami model bisnis secara langsung dan terstruktur. Alexander 

Osterwalder mencoba untuk menjelaskan suatu framework sederhana untuk mempresentasikan 

elemen-elemen penting yang ada dalam model bisnis. Elemennya saling mengalir antara yang satu 
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Kegiatan operasional bisnis akan memakan banyak biaya selama prosesnya. Kamu memerlukan sejumlah 

biaya untuk produksi, promosi, cetak kemasan, dan sebagainya. Biaya tersebut akan membengkak seiring 

berkembangnya bisnismu pada masa depan. 

 
Inovasi bisa berupa perbaikan, pembaruan, dan pemecahan masalah yang sedang dihadapi dalam bisnis. 

Analisa SWOT berguna untuk memetakan kekuatan (strength), kelemahan (weakness), peluang (opportunity), 

dan ancaman (thread). Dalam hal ini, kamu harus memetakan rencana bisnismu berdasarkan empat indikator 

SWOT di atas. 

 
Pebisnis sukses selalu mengandalkan kemampuan atau passion dalam dirinya untuk membangun usaha. 

Mereka pun merasa lebih enjoy dan senang apabila menjalankan usaha sesuai passion atau minatnya. 

 
Peluang bisnis lahir dari permasalahan yang sedang dialami oleh masyarakat sekitarmu. Kamu bisa melakukan 

survei atau bertanya kepada masyarakat di lingkungan sekitar mengenai masalah yang sedang dihadapi. 



 

 

 
 

 
dengan yang lainnya, menuju ke elemen penting berikutnya dalam bisnis. Terdapat 9 (sembilan) 

elemen yang harus dipersiapkan untuk menyusun strategi bisnis yang layak, menurut Alexander 

Osterwalder, melalui Business Model Canvas, yaitu: 
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2. Exsisting Business 
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A. Pengertian Analisa Konsumen 

Merupakan proses menganalisis perilaku konsumen yang berkaitan dengan kegiatan seseorang 

dalam pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan, serta pengevaluasian produk dan jasa demi 

memenuhi kebutuhan dan keinginan. Analisa konsumen membahas tentang: 

1. Pemahaman mengenai bagaimana perubahan harga suatu produk akan mempengaruhi 

keputusan pembelian suatu produk. Umumnya konsumen akan membeli produk dengan 

jumlah banyak ketika harga produk tersebut rendah, begitupun sebaliknya. 

2. Pemahaman mengenai bagaimana perubahan pendapatan dari individu atau masyarakat akan 

mempengaruhi didalam menentukan jumlah produk yang akan dibeli 

3. Pemahaman mengenai bagaimana individu atau masyarakat akan memilih suatu produk yang 

akan memberikan kepuasan terbesar (maksimum). 

Konsumen setelah melakukan pembelian suatu produk akan mengevaluasi siapakah produk 

sesuai dengan yang di bayangkan atau diharapkan tidak. Hal ini terjadi karena sebelum melakukan 

pembelian konsumen sudah mempunyai gambaran produk yang akan di beli atau yang sering 

disebut harapan pra pembelian. Harapan pra pembelian adalah kepercayaan tentang kinerja suatu 

produk yang diperkirakan akan muncul. Harapan pra pembelian dapat dipenuhi saat kinerja suatu 

produk sesuai dengan apa yang diharapkan dan tidak cocok ketika yang terjadi adalah sebaliknya. 

Perbedaan antara harapan pra pembelian dan persepsi pasca pembelian itulah yang dinamakan 

dengan ketidak cocokan. Ketidak cocokan yang terjadi bisa bersifat negative atau bersifat positif. 

Ketidak cocokan negative terjadi ketika kinerja kurang dari yang diharapkan atau lebih. Ketidak 

cocokan positif terjadi ketika kinerja produk ternyata lebih baik dari yang diharapkan. 

Kepuasanterjadi ketika kinerja produk paling tidak sama seperti yang diharapkan, ketidakpuasan 

terjadi ketika kinerjanya lebih buruk dari apa yang diharapkan. Dengan demikian kepuasan adalah 

hasil pengalaman terhadap produk. Ini adalah sebuah perasaan konsumen setelah membandingkan 

harapan dengan kinerja aktual. Ketika konsumen mengalami kepuasan maka konsumen akan 

melakukan pembelian ulang serta selalu menggunakannya dan memberitahu orang lain tentang 

pengalaman mereka yang menyenangkan dengan produk tersebut. 

Dan sebaliknya jika konsumen tidak puas maka akan menceritakan kepada konsumen lainnya, 

beralih ke merek lain dan mengajukan keberatan kepada produsen serta pengecer. Kepuasan 

konsumen perlu diperhatikan karena akan mempengaruhi pada respon konsumen selanjutnya. 

Konsumen yang puas kemungkinan akan membeli kembali serta memberikan suara-suara positif 

tentang produk. Ini pula yang menjadi kunci loyalitas, karena kita tahu loyalitas merupakan 

komponen paling penting ekuitas merek. 

 

B. Teori Nilai Guna (Utiliti) 

Sebelum lebih lanjut untuk memahami analisis perilaku konsumen, terlebih dahulu dipahami mengenai 

konsep nilai guna (utiliti). Untuk memahami konsep utilitas dalam analisis perilaku konsumen, 
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terdapat berapa asumsi yang harus dipahami. Pertama, bahwa individu atau masyarakat akan selalu 

untuk memaksimalkan utilitasnya. Nilai guna merupakan kepuasan yang dinikmati oleh individu 

sebagai konsumen di dalam mengkonsumsi suatu produk. Semakin tinggi tingkat kepuasan dalam 

mengkonsumsi suatu produk, maka semakin tinggi tingkat utilitinya. 

Kedua, individu (konsumen) diasumsikan mempunyai kemampuan untuk menyusun skala 

kebutuhan prioritas di dalam mengambil keputusannya, sehingga diharapkan individu (konsumen) 

mempunyai sikap konsistensi preferensi akan suatu produk. Definisi dari kedua konsep tersebut, 

sebagai berikut: 

1. Nilai guna total merupakan jumlah keseluruhan kepuasan yang diperoleh individu (konsumen) 

pada saat mengkonsumsi suatu produk. 

2. Nilai guna marginal merupakan pertambahan (atau pengurangan) jumlah kepuasan yang 

diperoleh individu (konsumen) dikarenakan adanya pertambahan (atau pengurangan) di 

dalam mengkonsumsi suatu produk. 

 

C. Roda Analisa Konsumen 

Merupakan alat fleksibel yang dapat membantu dalam memahami masyarakat yang berbeda, 

industri, segmentasi pasar, atau konsumen individu. 

 

 

Gambar 4.1 Roda analisa konsumen. 

 

 

1. Afeksi dan Kognisi 

Afeksi melibatkan perasaan atau emosi konsumen terhadap suatu kejadian. Misalnya konsumen 

menyukai suatu produk atau tidak. 

Kognisi menginterpretasikan sesuatu yang ada dilingkungannya atau memaknai/proses 

berpikir sadar. Misalnya apa yang dipercaya konsumen dari suatu produk tersebut. 
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2. Perilaku (behavior) 

Perilaku mengacu pada tindakan nyata konsumen yang dapat diobservasi secara langsung, atau 

“apa yang dilakukan konsumen”. Misalnya konsumen menonton iklan, mengunjungi toko, dan 

membeli produk 

3. Lingkungan (environment) 

Mengacu pada aksi saling menguntungkan diantara faktor sehingga menyebabkan adanya 

penetapan timbal balik dimana setiap elemen mempengaruhi elemen lainnya, dan sebaliknya. 

Misalnya pemasar memasang iklan selama acara telivisi berlangsung yang disajikan oleh target 

pasar mereka untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen untuk 

membeli produk dan merk tertentu. Pemasar dapat mengirim kupon, katalog, dan iklan melalui 

surat untuk mempersilakan mereka berhubungan dengan lingkungan konsumen. 

4. Strategi Pemasaran 

Merupakan bagian dari lingkungan serta terdiri dari berbagai rangsangan fisik dan sosial. 

Strategi pemasaran dapat mengubah atau diubah oleh kognisi, afeksi, perilaku dan lingkungan. 

Misalnya iklan, produk, jasa, ungkapan verbal dari salesman, dll. 

 

D. Analisis Pengambilan Keputusan oleh Konsumen 

Keputusan membeli merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam 

pemilihan alternatif perilaku yang sesuai dari dua alternatif perilaku atau lebih dan dianggap 

sebagai tindakan yang paling tepat dalam membeli dengan terlebih dahulu melalui tahapan proses 

pengambilan keputusan. 

 

 

 

Gambar 4.2 Analisis pengambilan keputusan oleh konsumen. 

 

 

1. Pengenalan Masalah (Problem Recoqnition) 

Proses pembelian oleh konsumen diawali sejak pembeli mengenali kebutuhan atau masalah. 

Kebutuhan tersebut dapat ditimbulkan oleh rangsangan internal atau eksternal. Rangsangan 

internal, terjadi pada salah satu kebutuhan umum seseorang (seperti lapar dan haus) telah 

mencapai ambang batas tertentu dan mulai menjadi pendorong. 

2. Pencarian Informasi (Information Search) 

Setelah konsumen yang terangsang kebutuhannya, konsumen akan terdorong untuk mencari 

informasi yang lebih banyak. Orang lebih peka terhadap informasi produk. Pencarian informasi 
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dapat bersifat aktif atau pasif, internal atau eksternal, pencarian informasi yang bersifat aktif 

dapat berupa kunjungan terhadap beberapa toko untuk membuat perbandingan harga dan 

kualitas produk, sedangkan pencarian informasi pasif hanya dengan membaca iklan di majalah 

atau surat kabar tanpa mempunyai tujuan khusus tentang gambaran produk yang diinginkan. 

3. Evaluasi Alternatif (Alternative Evaluation) 

Setelah melakukan pencarian informasi sebanyak mungkin tentang banyak hal, selanjutnya 

konsumen harus melakukan penilaian tentang beberapa alternatif yang ada dan menentukan 

langkah selanjutnya. Evaluasi alternatif terdiri dari dua tahap, yaitu menetapkan tujuan 

pembelian dan menilai serta mengadakan seleksi terhadap alternatif pembelian berdasarkan 

tujuan pembeliannya. Setelah konsumen mengumpulkan informasi mengenai jawaban alternatif 

terhadap suatu kebutuhan, maka konsumen akan mengevaluasi pilihan dan menyederhanakan 

pilihan pada alternatif yang diinginkan. 

4. Keputusan Pembelian (Purchase Decision) 

Setelah tahap-tahap tadi dilakukan, sekarang saatnya bagi pembeli untuk menentukan 

pengambilan keputusan apakah jadi membeli atau tidak. Jika keputusan menyangkut jenis 

produk, bentuk produk, merek, penjual, kualitas dan sebagainya.Konsumen bisa mengambil 

beberapa sub keputusan, meliputi merek, pemasok, jumlah, waktu pelaksanaan dan metode 

pembayaran. 

5. Perilaku Pasca Pembelian (Post-Purchase Behaviour) 

Pemasar harus memperhatikan konsumen setelah melakukan pembelian produk. Setelah 

membeli suatu produk, konsumen akan mengalami beberapa tingkat kepuasan atau tidak 

ada kepuasan. ada kemungkinan bahwa pembeli memiliki ketidakpuasan setelah melakukan 

pembelian, karena mungkin harga barang dianggap terlalu mahal, atau mungkin karena tidak 

sesuai dengan keinginan atau gambaran sebelumnya. 

 

E. Faktor Perilaku Konsumen 

Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen adalah kebudayaan, faktor sosial, 

pribadi, psikologis. Sebagian faktor tersebut tidak diperhatikan oleh pemasar tetapi sebenarnya 

harus diperhitungkan untuk mengetahui seberapa jauh faktor-faktor perilaku konsumen tersebut 

mempengaruhi pembelian konsumen. Adapun penjelasannya adalah sebagai berikut: 

1. Faktor Kebudayaan 

Pengaruh dalam faktor budaya dapat mencakup lingkup budaya, subculture, dan kelas sosial. 

Dengan memahami budaya konsumen, kamu dapat menyusun produk yang sesuai dengan 

kebutuhannya. 

Contohnya, Nike mengeluarkan produk sportswear hijab untuk menyesuaikan dengan pasar 

yang berada di negara mayoritas muslim. Konsumen yang memerlukan hijab ketika berolahraga 

pun menjadi tertarik karena hal strategi Nike dapat menjawab kebutuhannya. 

 

 

 

37 

BAB 4 Analisa Konsumen 



 

 

 
 

 
2. Faktor Sosial 

Termasuk di dalamnya adalah kelas sosial (atas, menengah, bawah), faktor sosial adalah salah 

satu faktor pembentuk kelompok pembeli. Faktor ini sangat memengaruhi strategi pemasaran 

terutama dalam hal pricing. Kelas sosial ditentukan oleh satu faktor tunggal, seperti pendapatan, 

tetapi diukur sebagai kombinasi dari pekerjaan, pendapatan, pendidikan, kekayaan yang 

tentunya berbeda setiap orangnya bergantung dari kelas sosialnya. Karakteristik ini akan 

memengaruhi strategi komunikasi pasar. 

3. Faktor Pribadi 

Faktor pribadi dari perilaku konsumen mencakup usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, 

kepribadian dan konsep diri, gaya hidup dan nilai. Hal-hal ini dapat memengaruhi keputusan 

pembeliannya. Segmen umur yang berbeda akan menjadi target yang berbeda bagi pemasar. 

Contohnya, ketika kamu ingin menjual handphone, maka segmen yang kamu akan tuju 

cenderung di segmen getting started dan builders. Sementara itu, jika kamu ingin menjual 

popok lansia, segmen yang kamu tuju adalah preservers. 

4. Faktor Psikologi 

Perilaku pembelian konsumen dapat dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama: motivasi, 

persepsi, pembelajaran, dan keyakinan serta sikap. Beberapa pertanyaan yang perlu ditanyakan 

untuk dapat memahami faktor psikologis perilaku pembelian adalah siapa, apa, kapan, dimana, 

bagaimana, mengapa. Misalnya (a) Siapa yang membeli produk/jasa kita (b) Adakah pihak 

yang memengaruhi pembeli untuk membeli? (c) Bagaimana keputusan pembelian dilakukan? 

(d) Apa saja produk yang dibeli konsumen? (e) Mengapa konsumen membeli suatu merek 

tertentu? (f) Dimana mereka mendapatkan produknya? (g) Kapan mereka membeli? (h) 

Bagaimana produk dipahami konsumen? 

 

F. Perilaku Produk 

Tujuan dilakukan pemasaran salah satunya adalah bagaimana meningkatkan kemungkinan 

dan frekuensi konsumen melakukan kontak dengan produk, membeli dan menggunakannya dan 

melakukan pembelian ulang. Strategi yang bisa dilakukan adalah dengan melalui kontak produk 

dan menciptakan serta meningkatkan loyalitas merek. Kontak produk terjadi saat konsumen 

bersentuhan dengan produk yang ditawarkan. Kontak produk dapat berupa seperti perilaku mencari 

lokasi suatu produk di dalam toko mempelajarinya dan membawanya kekasir. Hal ini terjadi pada 

saat konsumen melakukan kunjungan ke toko. Selain itu kontak produk dapat terjadi seperti melalui 

menerima contoh gratis di pusat perbelanjaan, mengenali komputer pada saat di sekolah, melihat 

orang lain menggunakan produk tersebut. Dengan demikian konsumen dapat mengelami kontak 

dan terlibat dengan suatu produk melalui berbagai cara yang berbeda. Strategi yang dibutuhkan saat 

ini adalah berkaitan dengan loyalitas merekagar perusahaan tetap bertahan hidup. Sebagai suatu 

fenomena kognisi, loyalitas merek merupakan komitmen internal untuk membeli dan membeli 

ulang suatu merek tertentu. Sebagai fenomena perilaku, loyalitas merek adalah sekedar perilaku 

pembelian yang berulang. Loyalitas merek menurut Peter (2000) adalah keinginan melakukan 
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danperilaku pembelian ulang. Loyalitas merek terdiri dari berbagai macam antara lain: 

1. Loyalitas merek tak terbagi yaitu karena alasan-alasan tertentu, konsumen benar-benar hanya 

mau membeli satu macam merek saja dan membatalkan pembelian jika merek tersebut ternyata 

tidak tersedia. 

2. Loyalitas merek berpindah sesekali, hal ini terjadi konsumen kadang-kadang berpindah merek 

untuk berbagai macam alasan tertentu. Misalnya merek yang biasa dipakai sedang habis, 

ada merek baru masuk ke pasar dan konsumen mencoba-coba untukmemakainya, merek 

pesaing ditawarkan dengan harga khusus atau merek yang berbeda dibeli untuk kejadian- 

kejadian tertentu saja. 

3. Loyalitas merek berpindah, disini konsumen pindah untuk membeli merek pesaing. hal ini 

terjadi pada sasaran bersaing di pasar yang pertumbuhannya lambat atau sedang menurun. 

4. Loyalitas merek terbagi adalah pembelian dua atau lebi merek secarakonsisten, misalnya 

rumah tangga membeli berbagai macam merek sapho untuk anggota keluarga yang berbeda 

atau tujuan yang berbeda. 

5. Pengabaian merek, pembelian yang tidak memiliki pola pembelian ulang yang jelas. Menumbuh 

kembangkan loyalitas merek yang tinggi pada konsumen adalahsasaran penting untuk strategi 

pemasaran. 

 

 

 

Gambar 4.3 Loyalitas merek dan tingkat penggunaan. 

 

Ada beberapa strategi yang dapat digunakan untuk menumbuh kembangkan loyalitas merek 

antara lain: 

1. Jika saru-satunya segmen yang paling menguntungkan adalah pengguna berat loyal 

merek, berfokuslah pada pengalihan loyalitas konsumen kepada merek perusahaan. 

2. Jika ada pengguna sedang loyal merek yang cukup besar jumlahnya, berfokuslah untuk 

meningkatkan tingkat penggunaan mereka atas merek perusahaan. 

3. Jika ada pengguna berat pengabai merek dengan jumlah yang cukup besar,cobalah untuk 

membuat nama merek perusahaan sebagai ciri utamadan/atau kembangkan keunggulan relatif 
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4. Jika ada pengguna sedang pengabaikan merek dalam jumlah yang cukup, upayakan membuat 

nama merek perusahaan sebagai suatu ciri yang utama dan tingkatkan penggunaan merek 

perusahaan di antara konsumen. 

 

G. Perilaku Konsumen dan Strategi Promosi Komunikasi Persuasif 

Komunikasi merupakan penggunaan isyarat untuk menyatakan arti isyarat dapat berupa 

pernyataan verbal, ungkapan, gerak tubuh, kata tertulis, gambar, bau sentuhan, atau bahkan 

batu-batu yang disusun di tanah untukmenyatakan batas properti. Ketika orang menggunakan 

komunikasi kata, merekamengacu pada kata spesisfik yang diucapkan, perubahan halus pada 

kualitas suatapembicara, kata-kata tertulis, gambar atau gerak isyarat. Arti yang disampaikandengan 

isyarat sangat dipengaruhi oleh budaya. Faktor yang penting dalam proses pemasaran: konteks di 

mana pesandisampaikan, sifat dasar saluran/sarana di mana pesan dikomunikasikan dan penerima 

komunikasi. Saluran merupakan media di mana pesan mengalir, sebagai contoh: interaksi tatap 

muka, televisi, radio, papan reklame, surat kabar dan majalah. 

Model komunikasi 

Model komunikasi yang menggambarkan hubungan berbagai faktor yang mempengaruhi 

efektivitas komunikasi persuasif. Faktor-faktor pengendali efektivitas komunikasi adalah: 

karakteristik sumber, isi pesan, karakteristik medium, faktor konstekstual, dan karakteristik 

pemirsa. Sumber informasi yang mengkodekan dan menyampaikan pesan. 

 

 

 

Gambar 4.4 Model komunikasi. 

 

 

Tanggapan konsumen terhadap komunikasi mempengaruhi secara langsung penjualan, maka 

memaksimalkan dampak positif komunikasi pemasaran menjadi penting. Kepercayaan sumber 

menunjukkan sejauh mana sumber dapat memberikan informasi yang tidak memihak dan jujur. 

Sumber yang dirasakan dipercaya dapat mempengaruhi pemirsa, meskipun sumber tersebut dirasa 

memiliki keahlian yang relatif sedikit. 

Hal ini berlaku juga sebaliknya, sumber yang dirasa tidak dapat dipercaya, jika dirasakan 

memiliki keahlian, paling tidak memiliki beberapa kemampuan persuasif. Salah satu faktor terpenting 

yang mempengaruhi kepercayaan adalah atributi yang pada pemirsa sebagai endorsemen, misal jika 

endorser menyajikan pesan di luar minat dirinya sendiri, maka kepercayaan endorser menjadi lebih 

rendah. Pengaruh ini diperbesar dengan penggunaan banyak endorser. 
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Jika sebagian besar endorser yang dapat dipercaya dipergunakan untuk menyampaikan pesan, 

maka secara dari amatis kepercayaan akan meningkat. Jadi perusahaan akan menghadapi resiko 

jika semua endorser produk mereka kelihatannya termotivasi karena uang buka pada kepercayaan 

terhadap produk. Sumber yang sangat kredibel mempengaruhi konsumen dengan cara-cara sebagai 

berikut: 

1. Mereka menimbulkan perubahan sikap yang positif terhadap posisi yang mereka dukung. 

2. Mereka mendorong lebih banyak perubahan berperilaku daripada sumber yangkurang kredibel. 

3. Mereka meningkatkan kemampuan pengiklan untuk menggunakan daya tarik rasa khawatir, 

yang melibatkan ancaman fisik atau sosial. 

Cenderung merendahkan pertahanannya dan tidak berpikir banyak tentang tanggapan 

kognitifnya. Karena sumber yang sangat kredibel menghalangi pengembangan argumen tandingan, 

maka sumber yang kredibel menjadi lebih persuasif dibanding sumber yang kurang kredibel. 

Daya tarik fisik juga penting. Karakteristik endorser harus sesuai dengan produk. Sumber yang 

menyenangkan mengacu pada perasaan positif atau negtif yang dimiliki konsumen terhadap sumber 

informasi. 

Sumber-sumber memiliki arti, dan dengan menghubungkannya dengan merek, para pengiklan 

dapat mentransfer arti ke produk mereka Endorser yang terkenal dapat membawa produk ke 

seluruh karier bisnis – suatu elaborasi atau sejumlah arti yang disajikan oleh pribadi terkenal dari 

endorser. Arti di dasarkan atas pesan peran yang melekat pada diri selebriti dan arti ini banyak 

terdapat dalam budaya. Selebriti merupakan simbol budaya. Ketika selebriti menginklankan sebuah 

produk, para pemirsa membentuk asosiasi sesuai dengan arti budaya yang ditransfer selebriti 

terhadap produk. 
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A. Pengertian Persiapan Usaha 

Persiapan atau perencanaan usaha adalah keseluruhan proses tentang hal-hal yang akan 

dikerjakan pada masa yang akan datang, dalam rangka mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Hal 

ini sangat penting, karena perencanaan usaha merupakan pedoman kerja bagi seorang wirausaha. 

Pada umumnya, perencanaan usaha mengatur tentang proses kegiatan usaha, produksi, pemasaran, 

penjualan, perluasan usaha, keuangan usaha, pembelian, tenaga kerja, dan penyediaan atau 

pengadaan peralatan. 

Pengertian lain Perencanaan usaha/bisnis (Business Plan) adalah rencana-rencana tentang apa 

yang dikerjakan dalam suatu bisnis ke depan meliputi alokasi sumberdaya, perhatian pada faktor- 

faktor kunci dan mengolah permasalahan-permasalahan dan peluang yang ada. Kadang-kadang 

banyak orang berpikir bahwa perencanaan bisnis hanya untuk sebuah bisnis baru atau sebuah 

proposal untuk mencari pinjaman dana ke pihak perbankan atau bagaimana mendatangkan investor 

baru dalam bisnis. Sebenarnya tidak sederhana hal di atas, perencanaan bisnis juga penting untuk 

suatu bisnis yang sedang berjalan. 

Bisnis membutuhkan perencanaan untuk pertumbuhan yang optimis dan pengembangan- 

pengembangan dengan skala prioritas. Perencanaan Usaha/Bisnis sendiri adalah suatu hasil 

pemikiran, dimana isi dari perencanaan harus mampu mendukung pencapaian tujuan-tujuan 

perusahaan/bisnis. Adapun hal-hal apa yang harus ada dalam perencanaan usaha, secara sederhana 

dalam suatu perencanaan bisnis dimulai dari ringkasan, statemen misi, faktor-faktor kunci, analisis 

pasar, produksi, manajemen dan analisis finansial seperti analisis break event dan lain-lainnya. 

 

B. Prinsip Business Plan 

Adapun prinsip-prinsip dalam persiapan/perencanaan usaha itu sebagai berikut: 

1. Perencanaan usaha harus dapat diterima oleh semua pihak. 

2. Perencanaan usaha harus fleksibel dan realistis. 

3. Perencanaan usaha harus mencakup seluruh aspek kegiatan usaha. 

4. Perencanaan usaha harus merumuskan cara-cara kerja usaha yang efektif dan efisien. 

 

 

C. Manfaat Business Plan 

Adapun manfaat perencanaan usaha itu di antaranya: 

1. Membimbing jalannya kegiatan usaha. 

2. Mengamankan kelangsungan hidup usaha. 

3. Mengembangkan kemampuan manajerial di bidang usaha. 

4. Sebagai pedoman/petunjuk bagi pimpinan perusahaan di dalam menjalankan usahanya. 

5. Mengetahui apa-apa yang akan terjadi dalam usaha. 

6. Sebagai alat berkomunikasi dalam usaha. 

7. Sebagai alat untuk memperkecil risiko usaha. 
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8. Memperbesar peluang untuk mencapai laba. 

9. Memudahkan perolehan bantuan kredit modal dari bank 

10. Sebagai pedoman di dalam pengawasan. 

 

 

D. Kegiatan Business Plan 

Perencanaan usaha adalah sebuah selling document yang mengungkapkan daya tarik dan 

harapan sebuah bisnis kepada penyandang dana potensial. Jadi, perencanaan usaha merupakan 

dokumen tertulis yang disiapkan oleh seorang wirausaha yang mengembangkan dan menggambarkan 

semua unsur yang relevan, baik internal maupun eksternal untuk memulai suatu usaha. Perencanaan 

usaha itu harus mencakup berbagai jenis kegiatan, di antaranya: 

1. Mempelajari dan meramalkan masa depan usaha. 

2. Menentukan sasaran beserta fasilitas yang diperlukan dalam usaha. 

3. Membuat program kerja dan perhitungan usaha. 

4. Menentukan prosedur kerja di dalam usaha. 

5. Menentukan rencana anggaran usaha. 

6. Membuat kebijaksanaan usaha. 

 

 

E. Target Bisnis 

1. Bikin Timeline 

Titik tersebut merupakan capaian bulanan yang harus kamu dapatkan dalam suatu bisnis yang 

sedang dirintis ataupun berjalan. Dengan cara ini, kamu bisa lebih mudah untuk mengoreksi apakah 

perkembangan bisnis sudah sesuai dengan yang diinginkan untuk capai target ataukah masih belum 

maksimal dalam pencpaian target. 

2. Adaftif 

Cara menghadapi konsidi market yang berubah membuat kita dalam memulai usaha ataupun 

yang menjalankan usaha harus siap dan terus memantau situasi yang ada dan mampu mengetahui 

kondisi yang terjadi dalam bisnisnya. Sehingga solusi bias segera ditemukan untuk mengatasi 

permasalah-permasalahan yang ada. 

3. Perkuat Hubungan Dengan Customer 

Kamu harus tahu customer kamu bisa menjadi agen marketing bisnis. Jika mereka puas 

dengan layanan atau suka dengan produk yang kamu jual, mereka tidak akan ragu untuk 

merekomendasikan kepada orang lain. Untuk itu, penting sekali bagi kamu untuk memperkuat 

hubungan dengan customer. Caranya bermacam-macam. Misalnya saja mengirimkan ucapan 

selama ulang tahun di hari kelahirannya. Cara ini bisa kamu lakukan ketika sudah mendapatkan 

database customer. Jadi, kamu perlu membuat database customer, bukan hanya nama dan nomor 

handphone tapi juga tempat tanggal lahir mereka. 
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4. Berikan Inovasi 

Promosi bisa diberikan oleh siapa saja, termasuk kompetitormu. Akan lebih baik jika kamu 

juga memikirkan inovasi. Misalnya saja, ketika kamu menjual produk, tawarkan produk dengan 

tambahan tertentu. Atau kamu bisa tawarkan varian baru. Ini juga tak kalah penting dibandingkan 

dengan promo untuk membuat customer semakin loyal dengan bisnismu. 

 

F. Komponen Utama Dalam Persiapan Bisnis 

1. Ringkasan (Executive Summary) 

Berisi gambaran singkat kira-kira 1 sampai 2 halaman, mencakup Latar belakang proyek, 

penggagas proyek, pasar yang menjadi sasaran, pengelolaan proyek sampai dengan kelayakan 

proyek secara finansial, kelayakan proyek secara umum. 

2. Deskripsi Perusahaan (Company Description) 

Berisi gambaran singkat profil perusahaan yang akan menjalankan proyek, misalnya Aspek 

hukum/legal dari bentuk badan usahanya apa? Sejarah/historis Perusahaan, Visi, Misi, Tujuan, 

Sasaran, Kepemilikan dalam perusahaan dan lainnya. 

3. Barang atau jasa yang diproduksi atau dipasarkan 

Berisi gambaran barang/jasa apa yang akan diproduksi atau dipasarkan, alasan barang/jasa 

tersebut diproduksi dan manfaat/benefit yang dapat diperoleh konsumen/customer atas 

barang/jasa tersebut. 

4. Analisis aspek pasar 

a. Peluang Bisnis dan Prospeknya, hal-hal yang perlu dikupas dalam peluang bisnis antara 

lain: (1) Apa yang bisa kita buat?, (2) Pasar membutuhkan Apa?, (3) Perlunya Menciptakan 

Kebutuhan Konsumen (Paradigma terbaru agar bisnis kita bisa eksis kita harus bisa 

menciptakan pasar)?, (4) Melihat masih adakah Peluang?, (5) Layakkah Peluang itu kita 

garap? 

b. Kondisi Persaingan, bagaimana bentuk atau kondisi persaingan dari pasar yang akan kita 

hadapi, pembicaranya antara lain: (1) Pasarnya sudah pasti/Captive Market, misalnya 

kita berproduksi atas dasar pesanan, maka kita tidak perlu memikirkan barang yang kita 

buat laku atau tidak laku?; (2) Pasarnya ditentukan oleh Pembeli/Buyer Market (jika pasar 

dikuasai oleh pembeli maka posisi kita sebagai produsen akan lebih berat karena kita harus 

bersaing ketat berebut konsumen). 

c. Posisi Perusahaan dalam Pasar, yang perlu dibahas antara lain: Pasar yang hendak dikuasai/ 

Target Pasar berapa?, Posisi dalam Pasar/Positioning apakah sebagai Leader (pemimpin 

pasar), Follower (pengikut) atau Nicher (pengisi ceruk/relung pasar)? 

d. Usaha-usaha Pemasarannya/Marketing effort bagaimana? Jika kita sudah mempunyai target 

pasar, maka agar target bisa tercapai harus didukung oleh usaha-usaha pemasarannya. 

Salah satu bentuk usaha pemasaran bisa menggunakan Bauran Pemasaran/Marketing 

Mix yang meliputi 4P: Product, Price, Place, dan Promotion. Di sisi lain masalah Siklus 

 

 

46 

              Modul Kurikulum Inkubasi 2025 Inkubator Katalis Kreasi Indonesia 



 

 

 
 

 
Kehidupan Produknya/Product Life Cycles (suatu produk akan mengalami tahap-tahap 

sebagai berikut: perkenalan, tumbuh, matang, jenuh dan decline) juga harus diperhatikan. 

 

G. Cara Membuat Persiapan Bisnis yang Baik 

1. Persiapan yang baik adalah adanya perencanaan yang baik bukan hanya sekedar perencanaan. 

Indikatornya antara lain: 

a. Sederhana, perencanaan yang baik adalah perencanaan yang mudah dimengerti dan 

mudah dilaksanakan (mengandung kemudahan dan kepraktisan) 

b. Spesifik, perencanaan yang baik adalah yang konkret, terukur, spesifik dalam waktu, 

personalianya dan anggarannya. 

c. Realistik, perencanaan yang baik adalah perencanaan yang realistik dalam tujuan, anggaran 

maupun target pencapaian waktunya. 

d. Komplit atau lengkap, perencanaan yang baik adalah perencanaan yang lengkap semua 

elemennya. 

2. Persiapan yang baik adalah adanya perencanaan yang dapat dipergunakan untuk berbagai hal, 

seperti: 

a. Mendefinisikan dan menetapkan tujuan. 

b. Menciptakan laporan bisnis secara reguler. 

c. Mendefinisikan bisnis-bisnis baru. 

d. Mensupport aplikasi pinjaman. 

e. Mendifinisikan berbagai perjanjian dengan partner. 

f. Serangkaian nilai untuk pencapaian tujuan secara legal. 

g. Untuk mengevaluasi masalah produk-produk, promosi maupun ekspansi. 
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A. Pengertian Analisa Keuangan 

Analisis keuangan adalah upaya yang dilakukan untuk mengevaluasi kelangsungan bisnis, 

sub bisnis, stabilitas hingga profitabilitas perusahaan. Analisis laporan keuangan dilakukan oleh 

seorang profesional yang menyajikan laporan dalam bentuk rasio yang menggunakan informasi 

sebagaimana tersaji dalam laporan keuangan. Laporan ini biasanya disajikan kepada pimpinan 

puncak suatu usaha sebagai acuan untuk mengambil suatu kebijakan perusahaan. Berdasarkan hasil 

analisis ini maka manajemen dapat memutuskan berbagai keputusan manajemen misalnya: 

1. Melanjutkan atau tidak melanjutkan operasional suatu usaha atau bagian dari suatu usaha. 

2. Melakukan pembuatan atau pembelian bahan baku dalam proses produksi. 

3. Melakukan pembelian atau menyewa mesin-mesin produksi. 

4. Melakukan penerbitan saham atau melakukan negosiasi untuk memperoleh pinjaman bank 

guna meningkatkan modal kerja perseroan. 

5. Berbagai keputusan lainnya yang memungkinkan manajemen melakukan pilihan yang tepat 

terhadap berbagai alternatif yang ada dalam mengelola perusahaan. 

 

B. Tujuan Analisa Keuangan 

Membuat analisis keuangan untuk sebuah bisnis atau perusahaan sangat penting untuk 

dilakukan. Hal ini berkaitan erat dengan laba rugi perusahaan serta perkembangan bisnis di masa 

mendatang. Berikut ini merupakan beberapa tujuan analisis keuangan sebuah perusahaan: 

1. Profitabilitas adalah kemampuan perseroan untuk menghasilkan suatu keuntungan dan 

menyokong pertumbuhan baik untuk jangka pendek maupun jangka panjang. Profitabilitas 

perseroan biasanya dilihat dari laporan laba rugi perseroan (income statement) yang 

menunjukkan laporan hasil kinerja perseroan. 

2. Solvabilitas adalah kemampuan perseroan untuk memenuhi seluruh kewajibannya, yang diukur 

dengan membuat perbandingan seluruh kewajiban terhadap seluruh aktiva dan perbandingan 

seluruh kewajiban terhadap ekuitas 

3. Likuiditas adalah kemampuan perseroan untuk memenuhi kewajiban lancarnya yang diukur 

dengan menggunakan perbandingan antara aktiva lancar dengan kewajiban lancar. 

4. Stabilitas adalah kemampuan perseroan dalam mempertahankan usahanya dalam jangka 

waktu panjang tanpa harus menderita kerugian. Untuk menilai stabilitas perseroan digunakan 

laporan laba rugi dan neraca keuangan (balance sheet) perseroan serta berbagai indikator 

keuangan dan non keuangan lainnya. 

 

C. Teknik Analisis Laporan Keuangan 

Untuk membuat sebuah laporan analisis keuangan pada perusahaan, ada beberapa macam 

teknik yang bisa digunakan. Beberapa metode yang sering digunakan untuk membuat laporan 

analisis keuangan antara lain: 
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1. Comparative Statement 

Comparative statement merupakan teknik analisis keuangan dengan cara membandingkan 

laporan keuangan pada dua periode atau lebih yang dilakukan secara umum. Kegunaan analisis 

laporan keuangan ini adalah untuk mengetahui selama periode tersebut apakah perusahaan 

mengalami perkembangan atau tidak. 

2. Trend Percentage Analysis 

Trend percentage analysis merupakan analisis terhadap kecenderungan kondisi perusahaan 

yang dinyatakan dalam bentuk persentase untuk menilai kemajuan atau kemunduran 

perusahaan. 

3. Common Size Statement 

Common size statement merupakan metode analisis laporan keuangan terhadap presentasi 

investasi untuk mengetahui persentase di masing-masing aktiva. Cara ini juga digunakan untuk 

mengetahui struktur permodalan serta komposisi pembiayaan yang terjadi ketika dihubungkan 

dengan jumlah penjualan perusahaan. 

4. Statement of Change in Working Capital 

Teknik analisis laporan keuangan ini dilakukan pada sumber dan penggunaan modal kerja 

perusahaan. Analisis ini dilakukan untuk mengetahui sumber-sumber serta penggunaan 

modal kerja. Tidak hanya itu, metode analisis keuangan juga berguna untuk memahami sebab 

perubahan modal kerja dalam periode atau masa tertentu. 

5. Cash Flow Statement 

Cash flow statement merupakan teknik analisis keuangan perusahaan terhadap sumber dan 

penggunaan kas perusahaan. Manfaat analisis laporan keuangan menggunakan metode 

ini adalah untuk mengetahui sebab adanya perubahan pada jumlah uang kas serta untuk 

memahami sumber-sumber dan penggunaan uang kas perusahaan dalam periode tertentu. 

6. Ratio Analysis 

Analisis rasio keuangan biasanya digunakan untuk mengetahui hubungan dari pos-pos tertentu 

yang ada pada neraca atau laporan laba rugi baik secara individu, maupun kombinasi dari 

keduanya. 

7. Gross Profit Margin 

Teknik analisis laporan keuangan jenis ini digunakan untuk mengetahui perubahan laba kotor 

pada suatu perusahaan dari satu periode ke periode selanjutnya. 

8. Break Even Analysis 

Analisis break even ini biasanya digunakan untuk menentukan tingkat penjualan yang harus 

dicapai oleh perusahaan. Hal ini bertujuan agar perusahaan tidak mengalami kerugian saat 

perusahaan belum mendapatkan keuntungan. 

Selain beberapa teknik di atas, masih ada metode lain yang dapat digunakan sebagai materi 

analisis laporan keuangan, antara lain: 
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1. Analisis Horizontal 

Metode analisis jenis ini menggunakan perbandingan laporan keuangan pada beberapa periode 

tertentu. Tujuannya adalah untuk mengetahui apakah ada perkembangan atau tidak. 

2. Analisis Vertikal 

Analisis vertikal dilakukan dengan cara membandingkan pos satu dan yang lain dalam sebuah 

laporan keuangan. Hal ini membuat hasil analisis laporan keuangan ini hanya akan mengetahui 

keadaan keuangan atau operasional perusahaan untuk periode tersebut. 

Setiap analis keuangan biasanya memiliki teknik dan metodenya sendiri dalam membuat 

laporan untuk keuangan perusahaan. Akan tetapi secara umum, tujuannya adalah sama untuk 

mengetahui apakah perusahaan mengalami perkembangan atau tidak dari periode satu ke periode 

lainnya. Hal ini sangat berkaitan dengan laba rugi serta langkah perusahaan kedepannya. Maka 

dari itu, pembuatan analisis keuangan tidak boleh sembarangan dan harus dilakukan oleh seorang 

profesional. 

 

D. Sifat Analisa Keuangan 

Dikatakan sebagai analisis laporan keuangan jika sifat-sifatnya seperti berikut: 

1. Fokus laporan laba rugi (gambaran kenaikan keuntungan), neraca (gambaran aset dan 

kewajiban), dan arus kas (gambaran kas masuk dan keluar). Laporan tersebut merupakan 

akumulasi transaksi suatu perusahaan. 

2. Prediksi. Analisis harus mengkaji kejadian di masa lalu yang berdampak pada perkembangan 

keuangan perusahaan di masa depan. 

3. Akuntansi. Hasil analisis sangat tergantung pada kualitas laporan keuangan yang dibuat oleh 

pihak yang menguasai sifat dan prinsip akuntansi. 

 

E. Metode Analisis Keuangan 

Analisa keuangan biasanya menggunakan rasio keuangan solvabilitas, profitabilitas dan tingkat 

pertumbuhan bisnis. 

1. Kinerja selama periode waktu tertentu, seperti 5 tahun. 

2. Kinerja masa depan: Gunakan kinerja masa lalu dan angka dari teknik matematika dan statistik, 

termasuk skor saat ini dan masa depan. Metode kalkulasi ini adalah penyebab kesalahan 

analisis keuangan, dan statistik masa lalu dapat menyebabkan prakiraan yang rendah untuk 

masa depan. 

3. Perbandingan kinerja berarti membandingkan kinerja beberapa perusahaan dalam industri 

sejenis. 
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F. Pertimbangan Melakukan Analisis Keuangan Bisnis 

Dalam menganalisis laporan keuangan bisnis ada beberapa hal yang harus kamu perhatikan 

baik-baik untuk jadi pertimbangan, di antaranya: 

1. Pendapatan: Hal-hal yang harus kamu perhatikan antara lain adalah pertumbuhan pendapatan, 

konsentrasi pendapatan atau sumber pendapatan, dan pendapatan per karyawan. 

2. Keuntungan: Hal-hal yang harus kamu perhatikan adalah laba kotor, laba operasional, dan laba 

bersih. 

3. Efisiensi operasional: Hal yang harus kamu analisis pada efisiensi operasional adalah perputaran 

piutang dan inventori. 

4. Efisiensi dan solvabilitas modal: Pada bagian ini, yang harus kamu hitung adalah laba ekuitas 

dan utang terhadap ekuitas.Laba ekuitas sendiri bisa di dapatkan dengan membagi keuntungan 

bersih dengan ekuitas para pemegang saham. Sementara angka utang terhadap ekuitas bisa 

kamu dapatkan dengan membagi utang dengan ekuitas. 

5. Likuiditas: Pada bagian ini, hal yang harus kamu ketahui adalah arus pertumbuhan pendapatan 

atau keuntungan tidak dapat menyelesaikan likuiditas yang buruk, dengan melihat perhitungan 

rasio lancar. 

6. Cakupan bunga: Jumlah cakupan bunga dapat kamu ketahui dengan membagi pendapatan 

sebelum pajak dan bunga dengan beban bunga. 

 

G. Cara Menganalisis Laporan Keuangan 

1. Memahami Latar Belakang Perusahaan 

Langkah pertama dalam cara menganalisis laporan keuangan sebuah perusahaan adalah 

dengan memahami latar belakang perusahaan itu. Perusahaan harus mengerti model bisnis, produk 

yang dijual, sistem penjualan, cara pencatatanpembukuan dan lain sebagainya. Tujuannya agar 

Anda mengerti operasi perusahaan, aliran uang dan lain sebagainya sehingga akan memudahkan 

dalam menghitung dan mencari hasil saat melakukan analisis. 

2. Memperhatikan Faktor-Faktor yang Berpengaruh 

Cara menganalisis laporan keuangan selanjutnya adalah harus memperhatikan faktor apa saja 

yang mempengaruhi kondisi keuangan perusahaan. Misalnya faktor inflasi, pajak, tingkat suku 

bunga, perombakan manajemen dan lain sebagainya. Termasuk juga di dalamnya adalah faktor 

kemajuan industri dan teknologi karena dunia usaha saat ini tidak bisa terlepas dari kedua hal 

tersebut. 

3. Mereview Laporan Keuangan 

Beberapa hal yang bisa dilakukan dalam mereview sebuah laporan keuangan seperti apakah 

laporan keuangan tersebut dibuat sudah sesuai dengan Standar Akuntansi Keuangan (SAK), apakah 

angka dalam laporan keuangan tersebut sudah benar, bagaimana cara akuntan membuat laporan 

keuangan tersebut. Jika laporan keuangan tersebut dibuat secara manual tentunya tingkat kesalahan 
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yang disebabkan oleh human error lebih tinggi jika dibandingkan dengan menggunakan software 

akuntansi. 

4. Melakukan Analisis Rasio Laporan Keuangan 

Langkah berikutnya adalah menganalisis rasio keuangan. Anda dapat menggunakan metode 

atau teknik analisis seperti yang disebutkan di atas. 

5. Membuat Kesimpulan 

Langkah terakhir yaitu membuat kesimpulan atas analisis tersebut. Tentunya setelah menghitung 

dan melakukan analisis rasio keuangan maka Anda akan memperoleh hasil. Jadi, buatlah kesimpulan 

sesuai dengan perhitungan dan hasil analisis yang di dapat. 

 

H. Pembuatan Pencatatan Keuangan 

1. Income Statement (Laporan Laba Rugi) 

Salah satu aspek krusial yang harus diperhatikan terutama bagi para pelaku distribusi barang 

maupun jasa. Hal ini penting untuk menilai kinerja perusahaan dalam satu periode tertentu dan 

akan sangat berpengaruh bagi jalannya bisnis di masa depan. Laporan laba rugi merupakan salah 

satu aspek yang penting setelah arus kas dan neraca dan merupakan salah satu indikator yang tepat 

guna untuk mengetahui beban dan pendapatan satu periode. 

 

Statement Of Profit And Los Statement Of Financial Performance 

 

 

 

 

Operating Statement Dan Statement Of Financial Performance 

 

Gambar 1. Istilah lain laporan laba rugi 

 

54 

              Modul Kurikulum Inkubasi 2025 Inkubator Katalis Kreasi Indonesia 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Revenue Statement 



 

 

 
 
 
 

 

 

Gambar 2. Manfaat Income Statement 
 

 

Gambar 3. Elemen Penting dalam Income Statement 

 

 

2. Balance Sheet (Neraca Keuangan) 

Laporan finansial yang mencatat informasi terkait aset, kewajiban pembayaran pada pihak 

terkait dalam operasional perusahaan dan modal usaha pada waktu yang tertentu. Beberapa jenis 

perusahan juga memiliki neraca keuangan yang berbeda seperti halnya perusahaan yang bergerak 

di bidang perusahaan jasa, perusahaan manufaktur atau lainnya memiliki neraca tentu akan 

mempermudah proses pengelolaan keuangan pada perusahaan tersebut. 

Nilai modal pada neraca merupakan nilai yang tercatat dalam sebua laporan perubahan 

modal usaha. Keseimbangan yang didapat dari neraca keuangan karena di laporan tersebut terdiri 

dari pendapatan dan biaya yang tercatat di laporan laba rugi. Komponen dalam Laporan Neraca 

Keuangan Perusahaan 

a. Aset 

Sebuah nilai kekayaan perusahaan yang digunakan untuk seluruh kebutuhan sekaligus 

dukungan untuk operasional. Berdasarkan jangka waktu pemakaiannya, aktiva dikelompokkan 

menjadi dua jenis, yaitu aktiva lancar dan aktiva tetap, berikut adalah penjelasannya: 
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1) Aset Lancar 

 

 

 

2) Aset Tetap 

 

 

 

b. Kewajiban (Liabilities) 

Merupakan utang terhadap pihak lain yang harus dibayar ataupun dikembalikan, baik dalam 

jangka pendek maupun panjang. Kewajiban biasanya meliputi, utang, pendapatan diterima di muka, 

serta akrual (biaya yang jatuh tempo di kemudian hari). Kewajiban merupakan utang perusahaan 

kepada kreditur dan pihak lainnya yang dibedakan menjadi 2 jenis, yaitu: 

1) Kewajiban/Utang Lancar 
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2) Kewajiban/Utang Jangka Panjang 

 

 

3) Ekuitas atau Modal 

Merupakan selisih antara komponen-komponen aset dan utang. 

Aset – Liability = Equity 

 

 

3. Cashflow 

Metode untuk merekam pemasukan dan pengeluaran baik perusahaan maupun perorangan. 

Dalam pencatatan cash flow, informasi utama yang diolah adalah dari mana uang bertambah 

dan kemana tambahan uang berasal. Pemasukan yang lebih besar daripada pengeluaran akan 

menciptakan cash flow yang positif. Sebaliknya, cash flow akan menjadi negatif apabila pengeluaran 

lebih besar daripada pemasukan. Berikut adalah gambaran tentang pemasukan cashflow, jenis 

pengeluaran dalam cashflow, serta cara membuat cashflow. 

a. Pemasukan Cashflow 
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b. Jenis Pengeluaran dalam Cashflow 

 

 

 

c. Cara Membuat Cashflow 

 

 

 

4. Financial Projection 

Financial projection merupakan sebuah rancangan proyek anggaran atau rancangan finansial 

saat ingin sedang memulai suatu usaha atau bisnis. Secara umum, financial projection memberikan 

gambaran tentang sirkulasi keuangan sebuah perusahaan, yang termasuk prediksi pengeluaran 

perusahaan, anggaran modal dan segala bentuk biaya atau rencana anggaran yang akan dilakukan 

oleh sebuah perusahaan. 
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a. Fungsi Financial Projection 

 

 

 

 

b. Tahapan Membuat Financial Projection 

 

 

 

I. Dokumen Perpajakan Usaha 

Pemilik sebuah usaha baik itu perorangan, badan usaha, atau bahkan sebuah perusahaan yang 

didirikan secara kelompok diharuskan untuk mepunyai Surat Izin Tempat Usaha. Memiliki dan 

memenuhi dokumen perpajakan usaha akan membuktikan keabsahan tempat usaha tersebut sesuai 

dengan peraturan tata ruang wilayah setempat. Perusahaan yang memiliki dokumen ini juga lebih 

mudah untuk mengurus penanaman modal untuk kelancaran usaha yang dijalankan. 

1. e-Faktur 

Merupakan sebuah aplikasi untuk membuat Faktur Pajak elektronik atau bukti pungutan PPN 

maupun PPnBM secara elektronik alias online atau daring. 
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Penerbitan Faktur Pajak 

 

 

 

2. EFIN 

Nomor identitas yang diterbitkan oleh Direktorat Jenderal Pajak (Ditjen Pajak) kepada Wajib 

Pajak yang melakukan transaksi elektronik dengan Ditjen Pajak, seperti lapor SPT melalui e-Filing 

dan pembuatan kode billing pembayaran pajak. 

Untuk memperoleh dan mengaktifhan EFIN 
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Manfaat Efin 

 

3. ESPT 

Sebuah aplikasi yang dibuat oleh Direktorat Jenderal Pajak Kementerian Keuangan untuk 

digunakan oleh Wajib Pajak untuk kemudahan dalam menyampaikan SPT. Kelebihan aplikasi e-SPT 

adalah sebagai berikut: 

a. Penyampaian SPT dapat dilakukan secara cepat dan aman, karena lampiran dalam bentuk 

media CD/disket 

b. Data perpajakan terorganisir dengan baik 

c. Sistem aplikasi e-SPT mengorganisasikan data perpajakan perusahaan dengan baik dan 

sistematis 

d. Penghitungan dilakukan secara cepat dan tepat karena menggunakan sistem komputer 

e. Kemudahan dalam membuat Laporan Pajak 

f. Data yang disampaikan WP selalu lengkap, karena penomoran formulir dengan menggunakan 

sistem komputer. 

g. Menghindari pemborosan penggunaan kertas 

 

4. NPWP 

Merupakan nomor yang diberikan kepada Wajib Pajak sebagai sarana dalam administrasi 

perpajakan yang dipergunakan sebagai tanda pengenal diri atau identitas Wajib Pajak dalam 

melaksanakan hak dan kewajibannya. 

Cara pendaftaran NPWP Badan Perusahaan 
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J. Valuasi Perusahaan dan Kesiapan Investasi Tenant 

1. Pricing Stategy 

Kebijakan suatu perusahaan dalam menetapkan harga jual produk mereka. Beberapa 

perusahaan mungkin menetapkan harga dengan lebih mempertimbangkan pasar (market-based 

pricing), untuk yang lain lebih mempertimbangkan kebiaya produksi (cost-based pricing). 

a. Faktor-faktor penimbangan penetapan harga: 

1) Biaya 

Sebuah perusahaan menghasilkan keuntungan jika menetapkan harga jual lebih tinggi daripada 

biaya rata-rata produksi. Semakin besar selisih antara harga jual dengan biaya, semakin tinggi 

keuntungan perusahaan. 

2) Pelanggan 

Pelanggan mungkin sadar biaya. Mereka menginginkan produk yang lebih murah karena 

sesuai dengan anggaran mereka. Sementara yang lain lebih sadar kualitas dan kurang 

mempertimbangkan harga dalam membuat keputusan pembelian. Mereka melihat produk 

berkualitas adalah lebih prestise dan sesuai dengan citra diri mereka. 

3) Jenis produk 

Menetapkan harga suatu produk itu membutuhkan pendekatan agar bias menghasilkan nilai 

barang yang akan dijual. Penetapan haraga bias juga dilihat dari kualitas produk untuk bersaing 

dengan pesaing lainnya dengan produk premium dengan jumlah produksi masal. 

4) Target Pasar 

Dengan penetapan haraga untuk menarik para konsumen untuk membeli produk yang 

perusahaan itu jual. Harag rendah juga bias dilakukan dengan maksut dan tujuan untuk 

memikat para konsumen baru ataupun konsumen lama. 

5) Pesaing 

Penentuan harga bisa dilihat dari penentuan harga yang lebih rendah, rata-rata atau yang 

tinggi. Hal ini dengan maksut dan tujuan agar perusahaan mampu bersaing dengan perusahaan 

lainnya. 

6) Elastisitas Harga 

Elastisitas harga dari permintaan menunjukkan ke anda seberapa responsif konsumen dalam 

menanggapi perubahan harga. Permintaan adalah elastis jika perubahan kecil harga mengarah 

ke peningkatan permintaan yang lebih tinggi. 
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7) Siklus Hidup Produk 

 

 

b. Jenis Strategi Penetapan Harga 

1) Penetapan harga berbasis pasar. Perusahaan lebih mempertimbangkan faktor pasar (pelanggan 

dan pesaing) dalam menetapkan harga. 

2) Penetapan harga berbasis biaya. Di bawah pendekatan ini, biaya produksi menjadi pertimbangan 

utama dalam menetapkan harga. 

2. Share Distribution 

Distribusi adalah proses menyalurkan sejumlah barang atau produk melalui pasar dari produsen 

ke konsumen. Proses distribusi memiliki peran yang sangat penting, yaitu sebagai penghubung 

antara produsen dan konsumen. Melalui distribusi, konsumen bisa memanfaatkan barang dari 

produsen. Sementara produsen mendapat hasil keuntungan ketika hasil produksinya dibeli oleh 

konsumen. 

a. Jenis-Jenis Distribusi 
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b. Cakupan Distribusi 
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A. Pengertian Digital Marketing 

Digital Marketing adalah suatu teknik yang digunakan untuk memasarkan produk ataupun jasa 

melalui media digital seperti website, sosial media, email marketing, video marketing, iklan, SEO, 

dll. Digital marketing bertujuan untuk memperluas pasar dengan menggunakan media internet. 

 

B. Tujuan Digital Marketing 

Penetapan tujuan digital marketing dapat dilakukan menggunakan metode SMART (Specific, 

Measurable, Achievable, Ralistic, dan Time Bound), dimana semua tujuan yang diharapkan harus 

dapat diukur, spesifik dapat dicapai, realistis, dan dicapai dalam jangka tertentu. Adapun langkah- 

langkah menentukan tujuan digital marketing adalah sebagai berikut: 

1. Sell (Penjualan) 

Digital marketing memiliki tujuan yaitu menghadirkan penjualan atau sales. Jika terjadi 

penjualan yang tinggi, maka laba yang dihasilkan semakin besar. Promosi mellaui digital 

marketing bertujuan untuk menarik pengunjung yang mendorong terjadinya interaksi, hingga 

transaksi dan akan dikonversikan menjadi penjualan. 

2. Speak 

Tujuan digital marketing tidak hanya terkait dengan penjualan, namun setelah konsumen 

berhasil melakukan transaksi yang pertama, kedua dan seterusnya, selanjutnya begaimana 

dapat mempertahankan pelanggan. Menjaga loyalitas pelanggan juga sangat penting sehingga 

mereka bisa berperan dalam “worth of mouth”. 

3. Serve (Pelayanan) 

Faktor yang mempengaruhi konsumen tertarik untuk melakukan transaksi adalah pelayanan 

yang bagus. Pelayanan yang dimaksud dapat dilakukan dalam bentuk komunikasi, bentuk 

produk yang ditawarkan, maupun fitur atau fasilitas yang mendukung itu semua. 

Komunikasi perlu dibangun dengan baik dan juga dapat menyentuh emosi pelanggan karena 

closing order 80 % dipengaruhi oleh emosi baru yang dibangun oleh marketer dan 20% lainnya 

adalah logika. 

4. Save (simpan) 

Anggaran merupakan hal yang perlu diperhatikan, mengingat pengelolaan dan pengalokasian 

anggaran yang baik akan berpengaruh baik pada penghasilan perusahaan. Pengelolaan boaya 

yang tepat dan efektif, akan membantu perusahaan dalam mencapai profit yang lebih maksimal. 

5. Sizzle (Perluasa Jangkauan) 

Semakin besar jangkauan bisnis dengan dikenal orang, maka semakin besar pula potensi untuk 

melakukan interaksi hingga pembelian pada bisnis tersebut. perluasan jangkauan terhadap 

brand dapat dilakukan dengan banyak cara yaitu dengan menggunakan SEM (Search Engine 

Marketing), iklan digital, Social media marketing, inbound marketing, dll. 

 

 

 

 

65 

              Modul Kurikulum Inkubasi 2025 Inkubator Katalis Kreasi Indonesia 



 

 

 
 

 

C. Keuntungan Digital Marketing 

1. Media digital menjadi gerbang informasi konsumen masa kini 

Konsumen akan mencari tahu informasi mengenai produk maupun jasa melalui internet baik 

website maupun sosial media karena dianggap lebih praktis dibandingkan harus datang langsung 

ke penyedia produk/jasa. Sebelum melakukan pembelian konsumen akan mengecek produk/jasa 

di platform digital terlebih dahulu sebelum memutuskan untuk membeli sehingga perusahaan yang 

belum menerapkan digital marketing akan mengalami kekalahan. 

2. Memberikan informasi untuk memudahkan konsumen 

Keberadaan media sosial di tengah-tengah kita sangatlah penting untuk memberikan informasi 

kepada konsumen maupun calon konsumen. 

3. Memberikan banyak waktu kepada konsumen untuk mempelajari Produk/Jasa kita 

Di tengah kesibukan, banyak orang belum punya waktu luang untuk datang langsung ke tempat 

atau outlet, untuk sekedar melihat produk yang diinginkan namun dengan adanya media digital 

konsumen akan sangat dibantu untuk mendapatkan informasi produk. 

Media digital akan memberikan keleluasaan kepada konsumen tanpa dibatasi oleh waktu dan 

tempat untuk mendapatkan informasi yang diinginkan. 

4. Akses 24/7 seperti toko tidak pernah tutup 

Digital marketing tidak dibatasi oleh waktu dan tempat. Konsumen bisa akapn saja mengakses 

informasi perusahaan dimanapun dan kapanpun, hal ini dapat membantu tiko dalam oenyebaran 

informasi setiap saat kepada masyarakat, lain halnya toko offiine yang akan tutup pada malam hari. 

5. Jarak bukan lagi sebuah penghalang 

Dengan adanya Media Digital ini konsumen dengan nyaman bisa membeli sesuatu yang 

diinginkannya melalui ujung jari mereka dari kantor maupun rumahnya. Khususnya saat ini dengan 

didukungnya beberapa jasa ekspedisi dan marketplace yang memberikan promo ongkos kirim gratis. 

6. Beragamnya pilihan media digital 

Mulailah dengan media yang murah bukan gratis. Karena membuat toko online relative murah 

anda dapat mencoba menggunakan Marketplace seperti Shopee dan yang lagi viral saat ini yakni 

memasarkan produk menggunakan sosial media. 

7. Biaya digital marketing yang efisien 

Tools Digital Marketing yang dapat dipercayabiaya iklannya yang sangat murah, dibandingkan 

kita advertising ke marketing tradisional. 
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D. Kekurangan Digital Marketing 

1. Ketergantungan pada teknologi 

Nyawa dari Digital Marketing adalah teknologi, perusahaan yang ingin menerapkan Digital 

Marketing pada bisnisnya, harus menyediakan resources teknologi untuk dapat melakukan digital 

marketing. 

2. Adanya isu terhadap keamanan dan privasi 

Digital marketing berorientasi seutuhnya pada teknologi, dimana diketahui keamanan digital 

sangat rentang dewasa ini, dapat mengurangi security dan privacy bisnis. 

3. Teknologi yang terus berkembang menambah biaya pemeliharaan 

Resources teknologi yang disiapkan perusahaan saat ini, mungkin di masa 2 -5 tahun mendatang 

sudah tidak efisien digunakan dalam melakukan digital marketing, ini dapat menambah biaya 

pemeliharaan perusahaan. 

4. Pemerataan teknologi belum merata khususnya di Indonesia 

Beberapa daerah di Indonesia, belum tersentuh dalam akses teknologi khususnya internet, 

dimana ini menjadi hambatan dalam perusahaan dalam pengaplikasian media digital dalam 

pemasaran. 

5. Transparansi Harga 

Dengan digital marketing, informasi terkait produk/jasa dapat diakses public, disini competitor 

dapat mengakses informasi tersebut utamanya dalam pemberian Price pada produk, yang akan 

menimbulan Kompetisi Harga. 

6. Global Competition 

Keunggulan digital marketing dapat menyebar keseluruh pelosok dunia yang memiliki 

teknologi internet, namun ini juga dapat menimbulkan persaingan ketat dalam bisnis ke tingkat 

Global. 

 

E. Dampak Digital Marketing 

1. Berkurangnya loyalitas konsumen terhadap satu brand 

Di media digital saat ini konsumen dengan mudahnya mendapatkan informasi yang tersebar 

di internet, ini juga dapat menjadi jalan mudah customer untuk mencari informasi terhadap 

competitor salah satu brand, untuk memberikan perbandingan dalam mengambil suatu 

keputusan, disini dapat mengancam loyalitas konsumen terhadap produk yang mereka gunakan 

sebelumnya. 

2. Konsumen dan Word Of Mouth 

Beberapa decade yang lalu para markeeters menjadikan strategi pemasaran Word Of Mouth 

menjadi pilar dalam pemasaran, dan saat ini dengan di dukungnya media digital yang sangat 

berkembang Power word of Mouth semakin besar, dimana para Audiens dengan mudahnya 
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membagikan ulasan yang mereka rasakan saat menggunakan suatu produk/jasa. Mereka akan 

membagikan apakah itu ulasan yang positif ataupun negatif dalam penggunaan produk. 

3. Penilaian konsumen kini semakin rumit 

Saat ini, konsumen menjadi sesuatuyang rumit, dimana konsumen memiliki pendapat yang 

berbeda satu sama yang lain dalam menilai produk yang bagus. Saat ini mereka berpikir satu 

brand sama dengan brand yang lainnya. Ini akan menimbulkan stereotype pada sebagian 

konsumen. Konsumen akan share suatu pelayanan di media sosial dengan dibandingkan 

produk/jasa yang satu. Perusahaan perlu memperhatikan lebih dalam hal ini untuk menjadi 

raja di bidang bisnisnya pada dunia digital. 

4. Turunnya toleransi konsumen hingga ke tahap mengkhawatirkan 

Perusahaan perlu berhati-hati dalam memberikan pelayanan dan kualitas produk/jasa pada 

konsumen, konsumen di era digital saat ini akan dengan mudahnya melakukan judge terhadap 

satu brand yang telah mereka gunakan, sedikit kekurangan akan melakukan respon negative 

terhadap produk yang dia gunakan, dan melakukan share ke sosial media mereka dengan 

memberikan ulasan yang kurang baik untuk pertumbuhan produk/jasa. 

5. Hilangnya perasaan takut untuk mencoba 

Konsumen akan dengan mudah mendapatkan informasi mengenai suatu produk yang serupa 

dan dikeluarkan oleh competitor lain. Konsumen tidak takut untuk mencoba brand berbeda 

dan berpindah brand yang lebih baik. 

6. Konsumen memiliki lebih dari satu jenis media sosial 

Biaya tambahan yang perlu dikeluarkan perusahaan saat ini yaitu pengelolaan Media Digital 

yang komprehensif untuk meningkatkan pertumbuhan pada media digital. Ini disebabkan 

karena konsumen saat ini tidak hanya memiliki satu akun media sosial, ini akan menambah 

biaya pemeliharaan, iklan digital yang dilakukan perusahaan untuk dapat menjangkau 

konsumen yang potensial. 

 

F. Alat Bantu (Tools) Digital Marketing 

Alat bantu digital marketing antara lain berupa komputer desktop atau laptop, perangkat 

bergerak hp atau tablet, dan akses data atau internet mellaui hp/tablet atau jaringan wireless (hotspot), 

dan software atau aplikasi yang dibutuhkan sesuai jenis atau saluran pemasarannya. Dalam kondisi 

tertentu komputer desktop atau laptop tidak akan dibutuhkan lagi, karena telah memiliki hp / tablet 

yang dapat digunakan untuk membuat/mengedit materi promosi berbentuk teks singkat, gambar/ 

foto, video, tulisan/artikel, peta/maps, halaman, web, dan lain-lain. 

 

G. Perbedaan Traditional Marketing dan Digital Marketing 

Perbedaan antara traditional marketing dan digital marketing 
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Digital Marketing Traditional Marketing 

Lebih murah Biaya tinggi 

Permanen da nada dimana-mana 

Informasi yang dipublikasikan melalui media sosial, 

seperti website, posting blog, media sosial, E-Book, 

Infografis, panduan, email, teks, tautan eksternal, 

yang mengarahkan konsumen akan tetap ada di 

internet dan dapat dilihat oleh siapapun. 

Durasi terbatas dan bergantung pada anggaran 

Contohnya, anda membanyar sebuah spot pada 

media cetak, dengan periode satu bulan, ketika 

periode tersebut berakhir audiens tidak dapat 

melihat lagi, kecuali anda akan membanyar untuk 

penanyangan kembali. 

Segmentasi lanjutan 

Memungkinkan perusahaan memiliki dampak lebih 

besar pada audiens yang spesfik dan tertarget. 

Komunikasi sepihak 

Audiens mendapatkanperanpasif dantidak memiliki 

kesempatan untuk benar-benar mendapatkan 

informasi brand anda secara mendalam. 

Jangkauan tidak tergantung anggaran 

Media digital memberi kesempatan untuk 

menjadikan konten kita viral, memperluas jangkauan 

dengan tidak adanya biaya tambahan. 

Bergantung pada banyaknya investasi anda dan 

ini mempengaruhhi ukuran audiens pada media 

yang dipilih. 

Fleksibel 

Strategi anda dapat dengan mudah di modifikasi 

sesuai dengan perkembangan yang ada, dan dapat 

dioptimalkan dengan cukup cepat. 

Tidak memungkinkan adanya fleksibilitas 

Iklan anda yang telah diterbitkan pada media 

cetak, tidak ada jalan untuk perubahan. Beberapa 

metode tradisional tidak memungkinkan untuk 

menunjukkan apakah iklan tersebut menguntungkan 

bisnis anda. Contohnya anda tidak dapat mengetahui 

berapa banyak pengguna yang melihat iklan anda di 

media cetak benar-benar membeli produk anda. 
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H. Mengapa Harus Digital Marketing? 

1. Statistik penduduk dunia dan Indonesia 

 

 

 

 

Dari Digital Around the World diatas, yang dipublikasikan salah satu layanan sosial media 

Hootsuite pada januari 2018, dapat dilihat fakta penggunaan media digital yakni: 

a. Total populasi dunia sebesar 7.593 Milyar 

b. Dari seluruh populasi dunia 53% atau 4.021 Milyar adalah pengguna internet 

c. 3.196 Milyar atau sebesar 42% merupakan pengguna media sosial aktif 

d. Pengguna seluler yang unik sebesar 5.135 Milyar atau sebesar 68% dari total populasi dunia 

e. 39% dari total populasi dunia adalah pengguna seluler untuk mengakses media sosial, yaitu 

2.958 Milyar 

Dan fakta media digital untuk pemanfaatan digital marketing di Indonesia yaitu: 

a. Total populasi seluruh Indonesia sebesar 265,4 juta 

b. Adapun penetrasi penggunaan internet di masyarakat sebesar 50% atau 132,7 juta 

c. Adapun pengguna seluler unik sebesar 67% penduduk Indonesia 

d. Dan yang sangat penting pengguna seluler yang aktif mengakses media sosial sebesar 120 

Milyar atau 45% populasi di Indonesia 

 

 

 

 

 

 

 

70 

BAB 7 Digital Marketing 



 

 

 
 

 
2. Pertumbuhan digital di Indonesia 

 

 

Dari infografis diatas, dapat disimpulkan fakta terkait pertumbuhan digital di Indonesia sangat 

cepat, beberapa fakta diatas, yakni: 

a. Pertumbuhan pengguna internet tidak berubah dari tahun 2017 s/d januari 2018 yaitu sebesar 

132,7 juta dan ini sangat potensial dalam digital marketing 

b. Adapun yang terjadi peningkatan yang signifikan yaitu pengguna media sosial aktif, yang 

bertumbuh sebesar 23% dengan besar pertumbuhan populasi sebesar 24 juta 

c. Disisi pengguna sosial unilk bertambah sebesra 1% daripada ditahun 2017, yang menambah 

pertumbuhan sebesar 2 juta populasi 

d. Dan dalam pengguna digital marketing yang sangat penting adalah pengguna seluler yang aktif 

yang mengakses media sosial di mana dapat kita lihat pertumbuhannya sebesar 30 % dari tahun 

lalu, dengan jumlah perumbuhan populasi sebesar 28 juta. 

3. Frekuensi Pengguna Internet 
 

 

Dari infografis diatas, fakta pengguna internet di Indonesia bisa dikatakan sangat potensial 

dalam digital marketing, dimana fakta diatas 79% populasi di Indonesia menggunakan internet 

setiap hari, tepatmya 104,8 juta jiwa mengakses setiap hari internet. Hanya 14% pengguna mengakses 

internet setidaknya sekali seminggu. Dari statistik diatas kita dapat menyimpulkan akan besarnya 

potensial digital marketing, untuk pertumbuhan bisnis kita. 
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I. Peran Digital Marketing terhadap Perekonomian 

Pesatnya perkembangan teknologi, dunia digital dan internet tentu juga berhimbas pada dunia 

pemasaran. Tren pemasaran di dunia beralih dari yang semula konvensional (offiine) menjadi 

digital (online). Strategi digital marketing ini lebih prospektif karena memungkinkan para calon 

pelanggan potensial untuk memperoleh segala macam informasi mengenai produk dan bertransaksi 

mellaui internet. Digital marketing yang biasanya terdiri dari pemasaran interaktif dan terpadu 

memudahkan interaksi antara produsen, perantarPasar, dan calon konsumen. 

Di satu sisi, digital marketing memudahkan pebisnis memantau dan menyediakan segala 

kebutuhan dan keinginan calon konsumen, di sisi lain calon konsumen juga bisa mencari dan 

mendapatkan informasi produk hanya dengan cara menjelajah dunia maya. Sehingga mempermudah 

proses pencariannya. Digital marketing dapat menjangkau seluruh masyarakat di manapun mereka 

berada tanpa ada lagi batasan tempat ataupun waktu. 

 

J. Komponen yang Membentuk Strategi Digital Marketing 

1. Know your business 

Pelaku UKM/UMKM wajib mengetahui core competence bisnis dari usahanya. Apakah bisnis 

yang dijalankan cocok untuk diadopsi ke pemasaran digital? Apakah produk yang dikeluarkan 

cocok menggunakan media promosi online? Apakah bisnis yang dijalankan memiliki 

kemampuan, ketrampilan, dan teknologi yang tepat untuk melakukan pemasaran digital? 

2. Know the competition 

Pelaku UKM/UMKM harus mengetahui siapa pesaing utama dari bisnis mereka jalankan. 

Apakah pesaing sama-sama menerapkan pemasaran digital? Apakah mereka sudah 

menggunakan strategi pemasaran dengan benar? Apakah ada peluang pasar untuk bisnis yang 

saya jalankan? Ingat, persaingan dunis digital bisa berasal dari mana saja. Maka dari itu, perlu 

ditingkatkan riset tentang analisis competitor dan menjalankan strategi yang tepat. 

3. Know your customers 

Kenali pelanggan dari bisnis yang anda jalankan. Sebagai pelaku bisnis/ UMKM harus 

mengetahui siapa pelanggan dari bisnis yang mereka jalankan? Apa yang mereka inginkan? 

Apakah mereka sudah siap dilayani dengan promosi online? Apakah perusahaan sedang 

memasuki pasar dermografis baru atau lama? Dan apakah perusahaan bisa memanfaatkan 

pengetahuan dan teknologi untuk terlibat dalam hubungan yang berkelanjutan dengan 

pelanggan? 

4. Know what you want to achive 

Pelaku bisnis wajib mengetahui apa yang ingin dicapai perusahaannya. Jika tidak tahu kemana 

arah perusahaan pergi maka perusahaan yang dijalankan tidak akan berkembang. Dengan 

mengetahui apa yang diingikan perusahaan, maka arah dan tujuan perusahaan bisa terukur 

dan jelas sehingga kemampuan perusahaan akan terus ditingkatkan untuk mencapai tujuan 

tersebut. 
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5. Know how you’re doing 

Ikan atau belum. Jika Keuntungan menggunakan pemasaran digital yaitu hasilnya lebih terukur 

perusahaan dapat melakukan tracking dan dapat membandingkan kemajuan yang telah 

digunakan, sudah sesuai dengan indikator (Key Performance Indicators) yang telah diberikan 

atau belum. Jika belum sesuai, pelaku bisnis bisa mengukur, mengubah, dan memoerbaiki 

karena pemasaran digital adalah proses berkelanjutan dan berulang. 

 

K. Jenis-Jenis Digital Marketing 

1. Website 

Selain sebagai sarana promosi dan memasarkan produk, melalui website pun konsumen dapat 

mencari dan meihat review tentang produk yang ingin dibeli. Berikut keuntungan menggunakan 

website: 

1) Menjadi media promosi yang mudah untuk diakses setiap saat. Jadi dapat merespon 

permintaan kepada pencari (pengakses) selama 24 jam. 

2) Menyediakan informasi yang valid kepada pelanggan yang ingin mengetahui tentang 

produk atau jasa 

3) Efisiensi yaitu menghemat biaya dan waktu pemasaran 

2. Sosial media marketing 

Sosial media marketing adalah pemasaran menggunakan situs media untuk meningkatkan 

visibilitas dan mempromosikan produk dan layanan. Kemunculan media sosial menciptakan 

pengakuan yang berkembang tentangpergeseran push marketing ke model percakapan 

yang mengarah pada keputusan pembelian pelanggan berdasarkan konten dari ulasan blog. 

Pemberian tag, komentar akun dan lainnya. 

3. Search engine atau mesin pencarian 

Search engine atau mesin pencari adalah jenis website yang khusus untuk mengumpulkan 

daftar website yang bisa digunakan di internet dalam data base yang kemudian menampilkan 

daftar indeks ini berdasarkan kata kunci yang dicari oleh user. Search engine terbagi menjadi 2 

yaitu SEO dan SEM : 

1) Search Engine Marketing, SEM bekerja dengan cara meningkatkan visability dengan 

menggunakan periklanan dan optimasi dengan timbal balik berupa biaya. 

2) SEO merupakan strategi dalam mengupayakan website bisa muncul di halaman pertama 

goggle atau peletakan kata kunci artikel atau suatu konten. SEO biasanya memiliki dua 

komponen yaitu page on page optimization dan off page optimization. 

4. Email marketing 

Email marketing adalah sebuah tindakan atau aktivitas mengirimkan pesan komersil seperti 

promo, penawaran produk, diskon, dan lain sebagainya dengan menggunakan media email. 

Memanfaatkan email untuk pemasaran adalah salah satu strategi marketing yang sangat efektif 

dan murah. Meskipun demikian, email marketing tidak boleh dikirimn secara sembarangan 
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dan terus menerus. Sebelum mengirim email promosi produk akan lebih baik jika bagian 

marketing mencari tahu minat dan beberapa informasi penting berkaitan dengan penerima. 

5. Iklan secara online 

Jenis digital marketing yang stau ini hampir sama dengan jenis iklan yang lainnya. Yaitu 

memanfaatkan platform youtube ataupun media lainnya. Namun, untuk memanfaatkan media, 

perikalnana secara online mempersiapkan dana promosi terlebih dahulu. Keuntungan dari 

periklanan secara online yaitu pelaku UMKM dapat menargetkan konsumen. 

 

L. Strategi Digital Marketing 

Dalam ledakan teknologi dan sosial media ini muncul strategii marketing yang sedang trend 

dan perlu kita perhatikan. Berikut ini adalah strategi digital marketing yang perlu dikuasai oleh 

pelaku bisnis untuk membantu pemasaran produksi. 

1. Content Marketing 

Konten marketing sekarang ini menjadi focus utama oleh banyak merek mengingat peran penting 

dan cara kerjanya dalam sosial media, multimedia, search dan mobile. Banyak perusahaan yang 

masih belum memahami pentingnya trend dan bagaimaa konten marketing melandai hampir 

sleuruh digital marketing. Konten merupakan dasar darii semua digital marketing dan sangat 

penting untuk menciptakan brand awarences serta menambah keramaian. 

2. Mobile marketing 

Terus meningkatkan para pengguna ponsel pintar dan juga tablet menjadikan pesan pemasaran 

serta konten untuk platform mobile menjadi sebuah keharusan. Dari perangkat kecil tersebut 

banyak konsumen yang membaca konten, menerima email bahkan membeli produk. Oleh 

sebab itu, perusahaan dituntut untuk segera mendesain ulang website dan blog agar responsive 

dengan perangkat bergerak. 

3. Integrated digital marketing 

Media sosial dan konten memiliki peranan penting pada hasil pencairan. Google telah 

menciptakan Google+ dengan berbagai alasan termasuk salah satunya adalah untuk menangkap 

sinyal sosial. Untuk itu pastikan bahwa setiap pendekatan yang dilakukan bersamaan demi 

mencapai suatu efektivitas yang maksimum. 

4. Continuous marketing 

Seorang marketing harus menyadari bahwa strategi marketing yang kuat sedang marak 

dan disebut dengan continuous marketing. Namun, hal ini bukan berarti anda tidak boleh 

melakukan pemasaran prosuk atau promosi secara offiine. Kenyataannya adalah segala 

sesuatu yang ditemukan secara online melalui media sosial, twitter stream serta penelusuran 

melalui Google membutuhkan aktivitas SEO yang konstan, publishing, penciptaan konten dan 

marketing. 
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5. Personalized Marketing 

Pendekatan marketing yang biasa terjadi di media tradisional dan televise menjadi kurang 

efektif karena adanya kejenuhan media. Kita bisa melihat bagaimana adanya personalized 

marketing di situs e-commerce, email, dan website yang menyesuaikan dengan iklan dan user 

interface demi kepentingan konsumen yang relevan. 

Ketika mengunjungu bisnis online seklai dan kemudian berkunjung lagi, website akan tahu 

siapa anda. Email yang datang berikutnya juga telah dipersonalisasi dengan produk yang 

telah anda kunjungi ketika berbelanja online. Web akan menangkap kebiasaan anda seperti 

membaca data, menyajikan informasi yang relevan dan menerapkan intelegensi. Trens yang satu 

ini didorong oelh teknologi dengan menggunakan “big data” sehingga dapat meningkatakan 

efektivitas marketing. 

6. Visual marketing 

Pertama kali melihat visual marketing adalah dengan kemunculan Youtube. Sejak saat itu 

visual marketing terus bermunculan seperti instagram, pinteres dan juga slideshare. Dalam 

waktu 6 bulan terakhir ini, visual marketing sudah berada ditingkat yang baru. Anda hars bisa 

memanfaatkan trend marketing ini sebagai salah satu cara untuk meningkatkan keterlibatan 

secara online. 
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A. Kewirausahaan 

Kewirausahaan adalah ilmu yang mempelajari tentang nilai, kemampuan dari perilaku 

seseorang dalam menghadapi tantangan hidup untuk memperoleh peluang dengan berbagai risiko 

yang mungkin dihadapinya. Kewirausahaan didefinisikan sebagai kemampuan dalam berkreasi 

dari hasil pemikiran kreatif dalam rangka mewujudkan inovasi untuk memanfaatkan peluang 

menuju sebuah kesuksesan. Proses pemikiran kreatif dan inovatif biasanya diawali dengan ide dan 

pemikiran dalam menciptakan sesatu yang baru dan berbeda. Dalam perspektif organisasi, maka 

proses tersebut didapatkan dengan mengadakan kegiatan penelitian dan pengembangan (research 

and development). 

1. Jiwa dan Sikap Kewirausahaan 

 
Ciri-Ciri Kewirausahaan dan Tata Kelakuan 

 

Ciri-Ciri Kewirausahaan Tata Kelakuan 

 

Memiliki rasa percaya diri 
Sikap dan perilaku tidak mudah tergantung pada orang lain dalam 

menyelesaikan tugas 

 

Berorientasi pada tugas dan hasil 
Berpikir dan melakukan sesuatu untuk menghasilkan sesuatu hal 

baru atau memodifikasi produk yang sudah ada 

 

Berorientasi masa depan 
Sikap dan perilkau seseorang selaku terbuka terhadap saran dan kritik, 

mudah bergaul dan bekerjasama. 

Jiwa Kepemimpinan Mempunyai inisiatif untuk bertindak 

 

Berani mengambil risiko 
Kemampuan seseorang untuk melaksanakan pekerjaan yang 

menantang, berani mengambil risiko. 

Original Perilaku sungguh-sungguh dalam menyelesaikan tugas dan mengatasi 

hambatan. 

2. Fungsi dan Peran Wirausaha 

Secara mikro, ada dua peran yang penting yang dimiliki wirausaha yaitu sebagai penemu 

(Innovator) dan sebagai perencana (Planner). Sebagai penemu, wirausahawan menemukan dan 

menciptakan sesuatu yang baru, seperti produk, teknologi, cara, ide, organisasi, dan sebagainya. 

Sebagai perencana, wirausahawan berperan merancang tindakan dan usaha baru, merencanakan 

strategi usaha yang baru, merencanakan ide dan peluang dalam meraih sukses. Secara makro, peran 

wirausaha menciptakan kemakmuran, pemerataan kekayaan, dan kesempatan kerja sebagai bagian 

dalam menumbuhkan perekonomian nasional. 
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3. Modal Kewirausahaan 

Modal wirausaha erat kaitannya dengan materi dan lebih bersifat berwujud (tangible). Namun 

dalam pandangan jiwa wirausaha, modal tak berwujud (itangible) merupakandasar yang harus 

dimiliki oleh wirausahawan. Secara garis besar, modal tersebut terbagi atas: 

a. Modal intelektual 

Modal intelektual adalah ide atau gagasan yang disertai dengan pengetahuan, keterampilan, 

komitmen dan tanggung jawab. 

b. Modal sosial dan moral 

Membentuk citra harus didasarkan pada kejujuran dan kepercayaan. Modal sosial yang harus 

dimiliki seseorang dan berwirausaha adalah 1) kejujuran, 2) integritas, 3) menepati janji, 4) 

kesetiaan, 5) kewajaran, 6) suka membantu orang lain, 7) menghormati orang lain, 8) warga 

negara yang baik dan tata hukum, 9) mengejar keunggulan, 10) bertanggungjawab. 

c. Modal mental 

Keberanian dalam menghadapi risiko yang dilandaskan agama adalah bentuk modal mental 

yang harus dimiliki wirausahawan. 

d. Modal material 

Modal intelektual, sosial dan moral yang terbentuk dengan baik akan membentuk modal 

material dengan sendirinya. Uang atau barang adalah bentuk modal material yang dimiliki 

wirausahawan. 

4. Ciri – Ciri Umum Kewirausahaan 

a. Memiliki motif berprestasi tinggi 

Dorongan untuk selalu berprestasi tinggi harus ada dalam diri setiap seorang wirausaha. Hal 

ini bertujuan untuk membentuk mental yang ada dalam diri mereka untuk selalu lebih unggul 

dan mengerjakan segala sesuatu melebihi standar yang ada. 

b. Memiliki perspektif ke depan 

Arah pandangan seorang wirausaha juga harus berorientasi ke masa depan. Perspektif seorang 

wirausaha akan dapat membuktikan apakah ia berhasil atau tidak. Kata kunci yang penting 

untuk diingat adalah SMART (Specify, Measurable, Achieveable, Reality-based, Time-frame) 

yang berarti harus spesifik dan jelas terukur, dapat dicapai, berdasarkan realitas, dan memiliki 

jangka waktu dalam mencapai tujuan tersebut. 

c. Memiliki Kreativitas tinggi 

Seorang wirausaha umumnya memiliki daya kreasi dan inovasi yang lebih dari nonwirausaha 

dan memiliki kemmapuan mengubah hasil inovasi tersebut menjadi permintaan 

d. Memiliki sifat inovasi tinggi 

Seorang wirausaha harus segera menerjemahkan mimpi-mimpiny menjadi inovasi untuk 

mengembangkan bisnisnya. Impian harus ditunjang oleh inovasi sehingga bangunan hidup 

dan bisnis menjadi kokoh dalam situasi apapun 
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e. Memiliki komitmen terhadap pekerjaan 

Komitmen diperlukan guna meneguhkan arah tujuan kerja dan memastikan keinginan 

mewujudkan impian dapat tercapai. 

f. Memiliki tanggung jawab 

Ide dan perilaku seorang wirausaha tidak terlepas dari tuntutan tanggung jawab. Sehingga 

komitmen sangat diperlukan dalam pekerjaan sehingga mampu melahirkan tanggung jawab. 

g. Memiliki kemandirian 

Orang yang mandiri adalah orang yang tidak suka mengandalkan orang lain, namun justru 

mengoptimalkan segala daya dan upaya yang dimiliki sendiri. Jiwa mandiri juga pandai dalam 

memanfaatkan potensi diri tanpa harus diatur oleh orang lain. 

h. Memiliki keberanian menghadapi risiko 

Berani mengambil risiko yang telah diperhitungkan sebelumnya merupakan kunci awal dalam 

dunia usaha. Risiko yang diperhitungkan dengan baik akan lebih banyak memberikan peluang 

keberhasilan. 

i. Selalu mencari peluang 

Kemampuan mencari peluang akan membuat seorang wirausaha piawai dalam menangani 

berbagai persoalan yang dihadapi oleh pengusaha 

j. Memiliki jiwa kepemimpinan 

Jiwa kepemimpinan sebagai faktor penting untuk dapat memenuhi kinerja orang lain, 

memberikan sinergi yang kuat demi tercapainya suatu tujuan. 

k. Memiliki kemampuan manajerial 

Kemampuan manajerial berarti mampu menggunakan tenaga dan waktu orang lain untuk 

mencapai impiannya. 

l. Memiliki kemampuan personal 

Kemampuan ini adalah kemampuan individu masing – masing dari seorang wirausaha, seperti 

membuat ide, fotografi, atau mekanik. 

5. Nilai-Nilai Hakiki Kewirausahaan 

a. Percaya diri 

Kepercayaan diri merupakan suatu panduan sikap dan keyakinan seseorang dalam menghadapi 

tugas atau pekerjaa. Dalam praktik kewirausahaan, sikap dan kepercayaan ini merupakan 

sikap dan keyakinan yang diperlukan untuk memulai, melakukan dan menyelesaikan tugas 

atau pekerjaan yang dihadapi. Oleh karena itu, kepercayaan diri memiliki nilai keyakinan, 

optimism, individualitas dan ketergantungan. 

b. Berorientasi pada tugas dan hasil 

Nilai ini berarti selalu ingin mencari dan memulai sesuatu. Untuk memulai diperlukan adanya 

niat dan tekad yang kuat serta karsa yang besar. Perilaku inisiatif ini biasanya diperoleh melalui 

pelatihan dan pengalaman selama bertahun-tahun, dan pengembangannya diperoleh dengan 

cara disiplin diri, berpikir kritis, tanggap, dan semangat berprestasi. 
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c. Keberanian mengambil risiko 

Keinginan menjadi pemenag menenangkan dnegan cara yang baik adalah merupakan salah 

satu bentuk keberanian menanggung risiko. Wirausaha adalah orang yang lebih menyukai 

usaha-usaha yang lebih menantang untuk mencapai kesuksesan atau kegagalan daripada usaha 

yang kurang menantang. 

d. Kepemimpinan 

Seorang wirausaha yang berhasil selalu memiliki sifat kepemimpinan, kepeloporan, dan 

keteladanan. Nilai kepemimpinan akan mempengaruhi perusahaan dalam mengeksplorasi 

kreativitas dan inovasi terhadap produk/jasa yang dihasilkan. Kepemimpinan juga akan 

berpengaruh terhadap pembentukan charisma pada diri seseorang. 

e. Berorientasi ke masa depan 

Orang yang memiliki nilai ini adalah orang yang memiliki perspektif dan pandangan ke masa 

depan. Karena memiliki pandangan yang jauh ke masa depan, maka ia selalu berusaha untuk 

berkarsa dan berkarya. Kuncinya adalah kemampuan untuk menciptakan sesuatu yang baru 

dan berbeda dengan yang sudah ada saat ini. 

f. Keorisinilan :kreativitas dan inovasi 

Nilai inovatif, kreatif, dan fleksibilitas merupana unsur-unsur keorisinalitas seseorang. 

Wirausaha yang inovatif adalah orang yang kreatif dan yakin dengan adanya cara-cara baru 

yang lebih baik. 

6. Keuntungan dan Kelemahan Menjadi Wirausaha 

Menjadi seorang wirausaha adalah sebuah permainan, dimana kita harus tahu aturan main 

lalu menjalankan usaha secara cerdik, dan akhirnya menikmati keuntungan. Oleh karena itu 

keuntungan menjadi wirausahawan adalah mempunyai kemampuan mengatur waktu sehingga tidak 

bergantung pada ketentuan jam kerja kantor, dapat mengatur kondisi usaha sendiri, menentukan 

aturan main dalam usaha sendiri dengan sangat hati-hati. Beberapa peluang sebagai keuntungan 

yang memberikan dorongan kuat seseorang untuk berwirausaha, yaitu: 

a. Mempunyai kebebasan mencapai tujuan yang dikehendaki 

b. Mempunyai kesempatan untuk menunjukkan kemampuan dan potensi diri secara penuh,. 

c. Terbuka peluang untuk mendemonstrasikan kemampuan serta potensi seseorang secara penuh 

d. Terbuka peluang untuk memperoleh manfaat dan keuntungan secara maksimal 

e. Terbuka pleuang untuk membantu masyarakat dengan usaha-usaha konkrit 

f. Terbuka kesemoatan untuk menjadi bos 

Sementara itu kelemahan menjadi seorang wirausaha antara lain: 

a. Memperoleh pendapatan yang tidak pasti, dan memikul berbagai risiko 

b. Bekerja keras dan waktu jam kerjanya panjang 

c. Kualitas kehidupannya masih rendah sampai usahanya berhasil, sebab dia harus berhemat 

d. Tanggung jawabnya sangat besar, banyak keputusan yang harus dibuat walaupun kurang 

manguasai permasalahan yang dihadapi. 
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a. Jenis Nilai Kegiatan Kewirausahaan 

a. Innovating Entrepreneurship 

Bereksperimentasi secara agresif, trampil mempraktekkan transformasi-transformasi atraktif 

b. Imitative entrepreneurship 

Meniru inovasi yang berhasil dari para innovating entrepreneur 

c. Fabian entrepreneurship 

Sikap yang teramat berhati-hati dan sikap skeptical tetapi yang segera melaksanakan peniruan- 

peniruan menjadi jelas sekali, apabila mereka tidak melakukan hal tersebut, mereka akan 

kehilangan posisi relative pada industry yang bersangkutan. 

d. Drone entrepreneurship 

Drone = malas, penolakan untuk memanfaatkan peluang-peluang untuk melaksanakan 

perubahan-perubahan dalam rumus produksi sekalipun hal tersebut akan mengakibatkan 

mereka merugi dibandingkan dengan produsen lain, dibanyak negara berkembang masih 

terdapat jenis entrepreneurship yang lain yang disebut sebagai parasitic entrepreneurship, 

dalam konteks ilmu ekonomi disebut sebagai rentseekers (pemburu rente). 

b. Faktor-Faktor Motivasi Berwirausaha 

a. Memiliki visi dan tujuan yang jelas 

Hal ini berfungsi untuk menebak ke mana langkah dan arah yang dituju sehingga dapat 

diketahui langkah yang harus dilakukan oleh pengusaha tersebut. 

b. Inisiatif dan selalu proaktif 

Ini merupakan ciri mendasar di mana pengusaha tidak hanya menunggu sesuatu terjadi, tetapi 

terlebih dahulu memulai dan mencari peluang sebagai pelopor dalam berbagai kegiatan. 

c. Berani mengambil risiko 

Hal ini merupakan sifat yang harus dimiliki seoang pengusaha kepanpun dan dimanapun, baik 

dalam bentuk uang maupun waktu. 

d. Kerja keras 

Jam kerja pengusaha tidak terbatas pada waktu dimana ada peluang disitu dia datang. Kadang- 

kadang seorang pengusaha sulit untuk mengatur waktu kerjanya. Benaknya selalu memikirkan 

kemajuan usahanya. Ide-ide baru selalu mendorongnya untuk bekerja keras merealisasikannya. 

Tidak ada kata sulit dan tidak ada masalah yang tidak dapat diselesaikan. 

e. Bertanggungjawab 

Selalu bertanggungjawab terhadap segala aktifitas yang dijalankannya, baik sekarang maupun 

yang akan datang. Tanggungjawab seorang pengusaha tidak hanya pada segi material, tetapi 

juga moral depada berbagai pihak. 

f. Komitmen tinggi 

Memiliki komitmen tinggikepada berbagai pihak merupakan ciri yang harus dipegang teguh 

dan harus ditepati. Komitmen untuk melakukan sesuatu memang merupakan kewajiban untuk 

segera ditepati dan direalisasikan. 
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g. Supel 

Mengembangkan dan memelihara hubungan baik dengan berbagai pihak, baik yang 

berhubungan langsung dengan usaha yang dijalankan maupun tidak. Hubungan baik yang 

perlu dijalankan, antara lain kepada para pelanggan, pemerintah, pemasok, serta masyarakat 

luas. 

c. Hambatan dalam Pengembangan Kewirausahaan 

Ada beberapa faktor yang menyebabkan wirausahawan gagal dalam menjalankan usaha 

barunya, yaitu sebagai berikut: 

a. Tidak kompeten dalam hal manajerial 

Tidak kompeten atau tidak memiliki kemampuan dan pengetahuan untuk mengelola usaha 

merupakan faktor penyebab utama yang membuat perusahaan kurang berhasil. 

b. Kurang berpengalaman 

Baik dalam kemmapuan teknik, menvisualisasikan usaha, mengkoordinasikan, mengelola 

sumber daya manusia maupun mengintegrasikan operasi perusahaan. 

c. Kurang dapat mengendalikan keuangan 

Agar perusahaan dapat berhasil dengan baik, faktor yang paling utama dalam keuangan adalah 

memelihara aliran kas, mengatur pengeluaran dan pemasukan secara cermat. Kekeliruan 

dalam pemeliharaan aliran kas akan menghambat operasional perusahaan dan mengakibatkan 

perusahaan tidak lancer 

d. Gagal dalam perencanaan 

Perencanaan merupakan titik awal dari suatu kegiatan, sekali gagal dalam perencanaan, maka 

akan mengalami kesulitan dalam pelaksanaan. 

e. Lokasi yang kurang memadai 

Lokasi usaha yang strategis merupakan faktor yang menentukan keberhasilan usaha. Lokasi 

yang tidak strategis dapat mengakibatkan perusahaan sukar beroperasi karena kurang efisien. 

f. Kurangnya pengawasan peralatan 

Pengawasan erat kaitannya dengan efisiensi dan efektifitas. Kurangnya pengawasan dapat 

mengakibatkan penggunaan peralatan (fasilitas) perusahaan secara tidak efisien dan tidak 

efektif. 

g. Sikap yang kurang sungguh-sungguh dalam berusaha 

Sikap yang setengah-setengah dalam usaha akan mengakibatkan usaha yang dilakukan menjadi 

labil dan gagal. Dengan sikap setengah hati, kemungkinan terjadinya gagal menjadi lebih besar. 

h. Ketidakmampuan dalam melakukan peralihan/transisi kewirausahaan 

Wirausahawan yang kurang siap menghadapi dan melakukan perubahan tidak akan menjadi 

wirausahawan yang berhasil. Keberhasilan dalam berwirausaha hanya bisa diperoleh apabila 

berani mengadakan perubahan dan mampu membuat peralihan setiap waktu. 
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B. Kepemimpinan 

Teori kepemimpinan merupakan kajian tentang individu yang memiliki karakteristik fisik, 

mental, dan kedudukan yang dipandang lebih daripada individu lain dalam suatu kelompok 

sehingga individu yang bersangkutan dapat mempengaruhi individu lain dalam kelompok tersebut 

untuk bertindak kea rah pencapaian suatu tujuan. 

7. Faktor yang Mempengaruhi Gaya Kepemimpinan 

a. Hal-hal yang bersumber dari pimpinan meliputi latar belakang pengetahuan dan pengalaman. 

b. Hal-hal yang bersumber dari bawahan meliputi kematangan, kebebasan bertindak, kemandirian, 

dan keinginan memeperoleh wewenang dan tanggungjawab. 

c. Hal-hal yang bersumber dari situasi lingkungan meliputi gaya yang lebih disukai kelompok 

kerja, sifat dari tugas, dan tekanan waktu 

8. Jenis-Jenis Kepemimpinan 

a. Kepemimpinna Transformasial 

Istilah Transformasial berasal dari dua kata, yaitu kepemimpinan atau leadership dan 

transformative atau transformasional. Istilah transformatif berinduk kepada kata to transform, 

yang bermakna mentranformasikan atau mengubah sesuatu menjadi bentuk lain yang berbeda. 

b. Kepemimpinna Trnasaksional 

Karakteristik kepemimpinan transaksional adalah contingent reward dan management by- 

exception. Pada contingent reward dapat berupa penghargaan dari pimpinan karena tugas telah 

dilaksanakan, berupa bonus atau bertambahnya penghasilan atau fasilitas. Hal ini dimaksudkan 

untuk memberi penghargaan maupun pujian untuk bawahan terhadap upaya-upayanya. Selain 

itu, pemimpin bertransaksi dengan bawahan, dengan menfokuskan pada aspek kesalahan 

yang dilakukan bawahan, menunda keputusan atau menghindari hal-hal yng kemungkinan 

mempengaruhi terjadinya kesalahn. Kepemimpinan transaksional adalah gaya kepemimpinan 

dimana seseorang pemimpin menfokuskan perhatiannya pada transaksi interpersonal antara 

pemimpin dnegan karyawan yang melibatkan hubungan pertukaran. 

9. Gaya Kepemimpinan 

a. Gaya bebas 

Pemimpin atau manajer yang menggunakan gaya bebas atau laissez Faire sangat jurang 

perhatiannya terhadap hubungan dengan karyawan atau staff. Di samping itu ia juga kurang 

berorientasi terhadap pemberian tugas. Semuanya serba bebas, semuanya terserah karyawan 

atau staff. 

b. Gaya Santai 

Pemimpin dan manager yang menggunakan gaya santai kurang memperhatikan orientasi 

tugas, namun sangat tinggi perhatiannnya dalam hubungan dengan bawahan atau staff. 
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c. Gaya Kompromi 

Pemimpin atau manajer yang menggunakan gaya kompromi atau gaya middle of the road 

management memilih jalan tengah. Ia memberi perhatian secukupnya terhadap hubungan 

dengan bawahan ata staff maupun orientasi tugas. Pemimpin tipe ini suka melakukan negosiasi 

menuju hasil akhir berupa kompromi terhadap bawahannya untuk menyelesaikan suatu 

masalah. 

d. Gaya Otoriter 

Pemimpin atau manajer yang menggunakan gaya otoriter suka memerintah bawahannya untuk 

mencapai target tertentu, namun kurang memberikan perhatian terhadap hubungan dnegan 

bawahan atau staff. 

e. Gaya demokratis 

Pemimpin atau manajer yang menggunakan gaya demokratis atau gaya team management 

memberi perhatian yang tinggi, baik terhadap hubungan dengan bawahan maupun dalam 

orientasi tugas. 

10. Syarat Kepemimpinan 

a. Seorang pemimpin harus memiliki kekuasaan 

Kekuatan, otoritas dan legalitas yang memberikan wewenang/kepercayaan sebagai pemimpin 

untuk mempengaruhi dan menggerakkan para pengikutnya. 

b. Seorang pemimpin harus memiliki kewibawaan 

Kelebihan, keunggulan keutamaan dan mampu mengatur pengikutnya 

c. Seorang pemimpin harus memiliki kapasitas/kemampuan 

Segala daya, kekuatann, kecakapan, kesanggupan dan keterampilan teknis maupun sosial yang 

dianggap melebihi anggota lainnya. 

11. Latar Belakang Pemimpin 

Pemimpin mampu mempengaruhi kegiatan kelompok yang terorganisir dalam upaya mencapai 

tujuan yang diinginkan. kepemimpinan muncul sejak adanya peradaban umat manusia. 

a. Teori genetis 

Menyatakan bahwa pemimpin itu tidak dapat direkayasa melainkan muncul karena bakat 

yang yang luar biasa yang dibawa sejak lahir. bisa dipengaruhi oleh gen keturunan orang tua. 

Pemimpin dapat muncul karena situasi dan kondisi tertentu. Teori genetis bertentangan dengan 

teori sosial. 

b. Teori sosial 

Menyatakan bahwa pemimpin tidak dapat lahir begitu saja, tetapi harus disiapkan dan dibentuk 

untuk menjadi pemimpin. Tiap orang dapat menjadi pemimpin melalui usaha penyiapan/ 

kaderisasi dan melalui proses pendidikan/ pembelajaran. 
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c. Teori ekologis 

Merupakan sintesa kedua teori di atas: pemimpin yang baik jika sejak lahir telah memiliki bakat 

kepemimpinan kemudian bakat tersebut dikembangkan melalui pengalaman dan pendidikan 

yang disesuaikan dengan perkembangan lingkungan. 
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Valuasi 
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A. Pengertian Valuasi Bisnis 

Penilaian bisnis (Business Valuation) diperlukan saat sesuai dengan perkembangan di 

bidang bisnis yang sangat pesat dan bervariasi aneka ragamnya dengan berbagai diverifikasi 

(penganeragaman dunia bisnis) yang berorientasi keuntungan, yang bersifat sangat kompetitif dan 

satu sama lain sudah bisa menunjukkan ciri khas produk dan layanan atau jasa sesuai dengan masing- 

masing dengan segala spesifikasi dan keunikannya. Satu sama lain berbeda sifat, jenis dan kriteria 

macam bisnis baik bisnis produk maupun bidang jasa, sehingga penilaian bisnis atas property tak 

berwujud (intangible property) seperti surat-surat berharga, paten, merek, goodwill, hak kekayaan 

intelektual (HKI), termasuk juga perusahaan, industry, usaha tertutup (closely held companies), 

waralaba (Franchise), Merchanding, mal, bisnis kecil seperti grosir (grocery), retailer (pengecer), 

toko, restoran, dan lain sebagainya. 

Penilaian terhadap bisnis semacam ini adalah juga mengestimasi dengan perlakuan mencari 

nilai pasar wajar (fair market value) sesuai pada saat yang tanggal, tujuan dan penentuan nilai yang 

diminta oleh pemberi tugas (client), atau pengguna (User). Valuasi Bisnis adalah output dari aktivitas 

bisnis perusahaan yang diukur dari enterprise value, free cash flow, dan future value. Penilaian 

bisnis dapat diartikan sebagai suatu proses untuk memperkirakan nilai suatu perusahaan, baik 

yang bersifat going concern (berjalan atau beroperasi), serta transaksi dan kegiatan yang memiliki 

pengaruh terhadap nilai perusahaan. 

 

B. Prinsip Dasar Penilaian Bisnis 

Nilai bisnis yang didapat dan dianggap dengan hasil yang signifikan, maka setiap teknik dan 

metode penilaian bisnis harus mematuhi dan dibatasi dengan beberapa prinsip dasar sebagai berikut: 

1. Prinsip rasionalitas / masuk akal (rasionable principle) 

Rasionalitas / masuk akal digunakan dalam arti ekonomi di mana masng-masing pembeli 

dan penjual diasumsikan dibuat kesepakatan membandingkan investasi alternative dan ketika 

insentif ekonomi untuk membeli sama dengan insentif ekonomi untuk menjual. 

2. Prinsip bisnis 

Sebagai suatu perusahaan yang menghasilkan pendapatan secara rutin selama periode waktu 

tertentu. Sedang nilai bisnis dibagi menjadi 2 komponan: 

a. Nilai aset 

Merupakan nilai mesin, peralatan, tanah dan bangunan, persediaan yang dapat digunakan 

dan hak-hak hukum lainnya. 

b. Nilai bisnis atau nilai Goodwill 

Suatu bisnis merupakan nilai premium yang akan dibayarkan pembeli kepada penjual 

untuk perusahaan dan secara historis mencatat arus aks (cash flow) 
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3. Prinsip akurasi 

Tergantung pada penggunaan standar istilah, metode dan pengungkapan informasi. Penyertaan 

sumber bahan dana (source of material) dengan penilain apapun akan memiliki banyak 

pengaruh: 

a. Peralihan kewajiban dari pendapat pribadi untuk fakta 

b. Penambahan kreadibilitas ke hasil akhir 

c. Memastikan keakuratan data (validitas) 

d. Memastikan sumber referensi di masa depan 

e. Prinsip semua nilai estimasi dibatasi oleh waktu, karena setiap harga jual dapat berubah 

sewaktu kondisi pasar berubah. 

 

C. Tujuan Penilaian Bisnis 

Alasan tujuan penilaian adalah sebagai berikut: 

1. Pertimbangan penjualan 

2. Pertimbangan pembelian 

3. Fidusi untuk tanah atau entitas lain untuk uji tuntas yang relative memadai terhadap suatu 

transaksi 

4. Pengacara dalam proses peradilan (litigasi) yang berkaitan dengan penilaian bisnis. 

5. Intitusi pajak (kantor pelayanan pajak) dalam penentuan nilai untuk keperluan berbagai jenis 

pajak 

6. Penentuan nilai agunan dalam evaluasi kredit perbankan 

7. Permintaan untuk meninjau (reviewing) laporang penilaian (appraisal report) milik orang lain 

8. Penilaian aset dalam pemisahan harta warisan, harta bawaan, harta bersama (harta gono – 

gini) dalam perkawinan. 
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D. Subjek Penilaian Bisnis 

1. Jenis Subjek Properti 
 

 

 
Properti terdiri : 

a) Rights (Hak); dan 

b) Parcel (bidang tapak/tanah) yang bernilai) 

Penggolongan property: 

a) Kategori sifat, property: 

- Commercial property, berupa realty antara lain: investment property dan Marketable non 

investmen property 

- Hybrid property, berupa divisible dan indivisible 

- Non commercial property, berupa residential (kediaman) dan sarana umum 

b) Kategori wujud, property: 

- Tangible property berupa real property dan personal property 

- Intangible property berupa goodwill, hak paten (Patents), waralaba (Franchise), Merek 

Dagang ( Trade Mark), Hak Cipta ( Copy Right), Properietary Process, dan lainnya. 
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- Surat-surat berharga seperti saham, investasi, deposito, obligasi, saham langsung dan 

lainnya. 

2. Jenis Subjek Bisnis 

Dalam penilaian bisnis yang menjadi subjek bisnis (yang dinilai) adalah termasuk jenis 

penilaian entitas dan ekuitas atau saham, antara lain kategori: 

Property tak berwujud (intangible property), seperti: 

a. Goodwill 

b. Hak paten (Patents) 

c. Waralaba (franchise) 

d. Merek dagang (trade mark) 

e. Hak cipta (Copy Right) 

f. Properetary Process 

g. Surat-surat berharga, seperti: 

1) Saham 

2) Investasi 

3) Deposito 

4) Obligasi 

5) Saham langsung 

 

 

E. Prosedur Penilaian Bisnis 

Penilaian bisnis merupakan suatu investigasi ke dalam hukum probabilitas sehubungan 

dengan nilai bisnis, di mana dengan pengalaman, keahlian, keterampilan, pelatihan, objektif, dan 

integritas dapat memproyeksikan aktivitas pembeli dan penjual di pasar menjadi estimasi nilai. 

Sehingga untuk mencapai kesimpulan ini, perbandingan bisnis biasanya diperlukan penyesuaian 

karena faktor individualistis dan keunikan bisnis. Transaksi dalam bisnis sering dipengaruhi oleh 

sentiment, bisa pribadi, kepentingan pribadi, politik, keadaan pikiran, dan kondisi lain yang tidak 

dapat dipikirkan dalam penilaian bisnis yang independen (bebas yang tidak memihak). Proses 

penilaian bisnis berdasarkan standar tertib prosedur yang dimulai dengan studi identifikasi masalah, 

mendefinisikan dasar nilai sebagai nilai akhir. Dengna pengumpulan data, pendekatan sistematis, 

analisis data dan pemilihan metodologi penilaiaan sesuai dan tepat. Dalam pengumpulan data di 

lapangan, mempelajari bisnis dari berbagai prospektif dengan meleiti industry dan kemampuan 

finansial dari subjek bisnis. 

Pengumpulan dan analisis data spesifik yang didapat berkaitan dengan perusahaan yang akan 

dinilai. Analisis nilai baku (book value), property berwujud ( tangible property) dan property tak 

berwujud (intangible property). Proses penilaian dengan mengintegrasikan data dan informasi 

yang diambil dari riset pasar, analisis data, dan pemilihan dari berbagai teknik pendekatan metode 

penilaian yang sesuai untuk membentuk kesimpulan dalam penentuan nilai pasar wajar (fair market 
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value). Dari analisis diperoleh indikasi nilai yang selanjutnya dikorelasikan untuk dapat digunakan 

penentuan nilai akhir. Kesimpulan hasil nilai bisnis akhir merupakan estimasi nilai atau rentang 

nilai adalah yang dominan di mana integrasi yang efektif tergantung pada kecermatan, keterampilan, 

pengalamandan penentuan penilaian dari penilai. Opini nilai bisnis merupakan pendapat yang 

dibenarkan dan final, jika hasil dari analisis professional totalitas dari suatu sejumlah data yang 

besar, akurat dan valid. Hasil penilaian bisnis tidak harus dipertimbangkan secara absolut, tetapi 

akan digunakan sebagai dasar negosiasi antara pihak yang berkepentingan, apapun kepentingan paa 

pihak yang bersangkutan. 

 

 

Uraian identifikasi rincian kegiatan untuk penjelasan bagan Prosedur Penilaian Bisnis: 

1. Definisi Permasalahan (definition of the problem) 

Dalam definisi permasalahan adalah untuk identifikasi masalah urutan yang harus ditelaah 

dan dikerjakan terhadap subjek penilaian bisnis, meliputi: 

a. Tujuan penilaian bisnis 

b. Dasar nilai bisnis 
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c. Tanggal penilaian bisnis 

d. Identifikasi subjek bisnis (yang dinilai) 

Persiapan survey dan perencanaan (preliminary survey and planning) 

Pelaksanaan identifikasi subjek bisnis setelah dipersiapkan spesifikasi rincian datanya, 

selanjutnya diperlukan peninjauan lapangan (field inspection) terhadap subjek bisnis yang 

bersangkutan termasuk pencairan data beberapa objek bisnis yang sejenis dan sebanding sebagai 

pembanding. Hasil survey lapangan tersebut, dibuatkan perencanaan tahapan – tahapan dari 

pemilihan dan pemisahan data yang akuat dan valid serta perencanaan analisis pengolahan 

data. 

2. Pengumpulan dan analisis data (data collection and analysis) 

a. Pengumpulan data : 

1) Perusahaan/industry dan ekonomi secara makro (general data) 

2) Subjek bisnis (specific data) 

3) Perusahaan/ industry sejenis, sebagai objek pembanding (comparative data) 

b. Analisis data : 

1) Perusahaan/industry dan ekonomi secara makro 

2) Profil subjek bisnis 

3) Profil dari beberapa perusahaan industry sejenis dan sebanding sebagai objek 

pembanding 

4) Penyesuaian laporan keungan (finance statement adjustment) 

5) Kewajaran proyeksi (fairly projection) 

3. Penerapan data 

Data yang sudah diperoleh digunakan utnuk penilaian dengan pendektana metode yang sesuai 

dengan karakteristik dan spesifikasi subjek bisnis. 

4. Pendekatan metode penilaian bisnis (konvensional) 

a. Pendekatan biaya (cost approach) 

b. Pendekatan perbandingan penjualan pasar (market, or sale comparison approach) 

c. Pendekatan pendapatan (income approach) 

5. Korelasi/ rekonsiliasi nilai indikasi (correlation/reconciliation of indicated value) 

Pemanduan atau pertimbangan hasil penilain dengan metode pendekatan yang sesuai dengan 

karakteristik dan spesifikasi subjek bisnis diadakan korelasi dan rekonsiliasi terhadap nilia 

indikasi (indicated value) 

6. Nilai final (nilai tunggal) 

Hasil korelasi dan rekonsiliasi nilai indikasi didapatkan kesimpulan nilai final (single account/ 

single value) 

7. Asumsi, limitasi, dan pernyataan 

Asumsi dan limitasi, dibuat berhubungan dengan subjek bisnis dan hasil akhir penilaian yang 

berkaitan dengan data dan hukum (regulasi). Pernyataan, dibuat sebagai pengakuan kapasitas 
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atau kemmapuan penilai (appraiser – valuer) dalam pelaksanaan penilaian bisnis sesuai kaidah 

dank ode etik profesi yang berlaku. 

8. Laporan penilaian (appraisal Report) 

Hasil penilaian terhadap subjek bisnis dituangkan dalam laporan penilaian bisnis berbentuk 

narrative report, atau long form. 
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A. Funding 

Funding adalah kegiatan pengumpulan dana, modal atau simpanan oleh lembaga keuangan 

seperti bank, koperasi, dan lainnya, 

 

1. Modal Usaha 

Modal usaha merupakan salah satu aspek yang harus ada dalam berwirausaha selain aspek lain 

yang tidak kalah pentingnya. Yaitu SDM (keahlian tenaga kerja), teknologi, ekonomiserta organisasi 

atau legalitas. Modal usaha dapat diartikan sebagai dana yang digunakan untuk menjalankan usaha 

agar tetap berjalan, modal usaha dapat juga diartikan dari berbagai segi, yaitu modal pertama kali 

membuka usaha, modal untuk melakukan perluasan usaha dan modal untuk menjalankan usaha 

sehari-hari. 

Berdasarkan manfaatnya, modal usaha terbagi atas: 

a. Modal kerja, dikenal juga dengan harta lancar yang lebih identic dengan modal berbentuk 

modal uang yang digunakan untuk membiayai pengeluaran-pengeluaran produksi atau kegiatan 

operasional seperti membeli bahan baku atau bahan pembantu, membiayai gaji karyawan, 

biaya listrik, air, telepon, internet, biaya transportasi, dan biaya administrasi umum 

b. Modal investasi (aset) dikenal dengan harta tetap, merupakan uang yang dikeluarkan untuk 

membeli barang-barang. Apabila usaha yang dijalankan berupa produksi maka dialokasikan 

untuk membeli peralatan dan mesin-mesin produksi. Apabila usaha di bidang jasa biasanya 

investasi dalam bentuk sewa atau beli tempat serta peralatan yang mendukung usaha. 

2. Sumber-Sumber Modal 
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a. Modal sendiri 

Dalam membangun sebuah usaha dibutuhkan dana atau modal. Modal adalah jantung 

dalam berusaha. Modal sendiri merupakan dana yang disiapkan pengusaha dalam memulai dan 

mengembangkan usaha serta berasal dari tabungan yang disisihkan dari penghasilan di masa lalu, 

baik disimpan di rumah ataupun bank dalam bentuk tabungan dan deposito. Bisa juga modal sendiri 

berasal dari penjualan barang yang dimiliki perusahaan perupa barang-barang berharga lainnya 

yang disimpan. 

Memulai usaha ataupun mengembangkan usaha dengan menggunakan modal sendiri lebih 

aman. Dengan kapasitas modal yang dimiliki justru menjadi batu ujian mengetahui seberapa besar 

kemampuan kita menggunakannya dan apabila usaha gagal tidak mendapatkan masalah karena 

dituntut pihak lain. 

b. Koperasi Simpan Pinjam / Unit Simpan Pinjam-Koperasi 

Pengertian koperasi sebagai badan usaha yang beranggotakan orang seorang atau badan hukum 

koperasi dengna melandaskan kegiatannya berdasarkan prinsip koperasi sekaligus sebagai gerakan 

ekonomi rakyat yang berdasarkan atas asas kekeluargaan dapat menjadi alternative pembiayaan 

untuk menambah modal kerja dan investasi bagi pengusaha mikro kecil dan menengah. 

Koperasi simpan pinjam merupakan koperasi dengan bidang usahanya pelayanan tabungan 

dan pinjaman bagi anggotanya. Sedangkan unit simpan pinjam koperasi ialah koperasi dengan 

beberapa unit usaha dan salah satu unit usahanya simpan pinjam. 

Koperasi Simpan Pinjam/Unit Simpan Pinjam pada koperasi umumnya memberikan pinjaman 

dengan ketentuan: 

- Telah terdaftar sebagai anggota koperasi KSP/USP-Koperasi minimal tiga bulan 

- Mempunyai usaha produktif 

- Tidak mempunyai tunggakan pinjaman pada KSP/USP-Koperasi 

- Mengajukan permohonan pinjaman kepada KSP/USP-Koperasi 

- Mendapat persetujuan dari pengurus KSP/USP-Koperasi 

 

c. Lembaga keuangan 

Lembaga keuangan merupakan badan usaha yang berfungsi menghimpun dana dari 

masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya kepada masyarakat dalam bentuk kredit 

atau pinjaman, berdasarkan peraturan perundang-undangan yang berlaku: 

1) UU No. 7 Tahun 1992 diubah dengan UU No. 10 Tahun 1998 tentang Perbankan 

2) UU No. 2 Tahun 1992 tentang Asuransi 

3) UU No. 11 Tentang Dana Pensiunan 

4) UU No. 8 Tahun 1995 tentang Pasar Modal 

5) UU No. 23 Tahun 1999 tentang Bank Indonesia 
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Lembaga keuangan dalam aktivitasnya memberikan jasa: 

1) Memberikan kredit; 

2) Menawarkan tabungan; 

3) Proteksi asuransi; 

4) Penyediaan system pembayaran; 

5) Transfer dana. 

Lembaga keuangan dapat diklasifikasikan menjadi dua, Lembaga Keuangan Bank dan Non Bank 

(bukan bank). Dalam operasional usahanya bank di bawah naungan Bank Indonesia sedangkan 

Lembaga Keuangan Non Bank biasanya di bawah naungan instansi pemerintah. 

1) Lembaga Keuangan Bank 

Bank sebagai lembaga keuangan berfungsi sebagai penghimpun dana langsung dari masyarakat, 

dapat diartikan bahwa bank menerima dana simpanan berupan tabungan, giro dan deposito 

berjangka. System pada perbankan sekarang ini ada dua macam; bank konvensional dan bank 

syariah. 

2) Lembaga Keuangan Non Bank 

Lembaga keuangan non bank berfungsi menghimpun dana dari masyarakat dengan 

mengeluarkan surat berharga serta menyalurkannya untuk membiayai investasi perusahaan. 

Dalam perkembangannya berdasarkan Pakto 27 tahun 1988 bahwa Lembaga Keuangan non 

bank dapat menerbitkan 

3) PKBL (Program Kemitraan dan Bina Lingkungan) BUMN 

Terbitnya SK Menteri Keuangan RI No. 316/KMK.016/1994 Tentang Pedoman Pembinaan 

terhadap Usaha Kecil dan Koperasi dari laba Badan Usaha Milik nEgara (BUMN) dan SK 

Menteri Negara BUMN No. KEP-236/MBU/2003 sebagai pengganti SK No. 316 mengharuskan 

BUMN untuk menyisihkan labanya (1% s.d 3%) untuk digulirkan kepada masyarakat pengusaha 

kecil dan membinanya sehingga ada pertumbuhan ekonomi dan peningkatan kesejateraan 

masyarakat pengusaha kecil dan menengah di sekitar BUMN itu berada. 

4) Lembaga Penjamin 

Perusahaan penjamin berdasarkan Kepmenkeu No. 486/KMK/017 tanggal 30 juli 1996 bidang 

usahanya adalah memberikan jasa penjaminan untuk menanggung pembayaran kewajiban 

keuangan bagi terjamin, apabila terjamin tidak dapat memenuhi perikatannya yang timbul 

dengan transaksi kredit, sewa guna usaha, anjak piutang, pembiayaan konsumen, dan 

pembiayaan dengan pola bagi hasil. Kesulitan usaha kecil dan menengah yang tidak memiliki 

agunan untuk mendapatkan pembiayaan dari lembaga pemberi pinjaman dapat diatasi dengan 

adanya lembaga penjamin seperi Jasindo, Jiwasraya dan Askrindo. 

3. Strategi Pendanaan dalam Dunia Startup 

a. Seed funding 

Pada tahap ini umumnya pendanaan berasal dari orang-orang terdekat dari para pendiri Stratup 

tersebut, seperti keluarga, teman atau relasi. Untuk nilainya sendiri jumlah pendanaan berkisar 
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antara US$ 500 sampai US$ 1 juta sedangkan untuk penggunaannya biasanya digunakan untuk 

biaya operasional Startup, menggaji tim, dan untuk pengembangan produk (prototype) 

b. Angel investor 

Ketika sebuah startup berhasil menunjukkan potensi bisnisnya, biasanya akan menarik hati 

para angel investor untuk mengucurkan investasi ahgar bisnis tersebut semakin besar. Angel 

investor yang popular di Indonesia antara lain Easr Ventures, Cyber Agent Ventures, Ideosource, 

Gree Ventures, Golden Gate Ventures, EMTEK Groups dan ANGIN. 

c. Pendanaan Seri A 

Jika Starp up tersebut telah berhasil membuktikan performa yang baik kepada investor pasca 

pendanaan sebelumnya, maka Startup tersebut memiliki kesempatan untuk masuk ke tahap 

babak selanjutnya yaitu pendanaan seri A. dalam tahap ini, umumnya pendanaan berasal 

dari beberapa investor sekaligus yang memang memiliki keahlian dan jaringan yang luas. 

Untuk jumlahnya, rata-rata investasi yang diberikan sekitar US$ 2 Juta hingga US$ 10 juta. Di 

Indonesia saat ini Startup yang mendapatkan pendanaan seri ini ada 4 yaitu AwanTunai, Koin 

Works, BeliMobilGue, dan Cashlez. 

d. Pendanaan seri B 

Pendanaan seri ini didapatkan oleh Startup yang sudah memiliki pertumbuhan jumlah 

pengguna yang terus naik secara signifikan. Umumnya, startup yang sudah masuk tahap ini 

sudah berusia 2 smapai 4 tahun sejak didirikan. Rata-rata pendanaan yang dikucurkan berkisar 

antara US$ 20 juta. Bagi startup, pendanaan ini biasanya digunakan untuk pengembangan 

bisnis atau melakukan ekspansi. Terkadang, pendanaan juga dilakukan untuk mengakuisisi 

bisnis lain. Startup di Indonesia yang telah masuk dalam pendanaan seri ini adalah HaloDoc, 

Warung Pintar, Kredivo dan Moka POS. 

e. Pendanaan seri C 

Tahap ini dimana posisi startup sudah mencapai tahap mature atau dewasa. Hasil pendanaan 

pada seri ini biasanya digunakan untuk pengembangan produk, memperbesar jumlah tim 

dan perluasan ekspansi baik skala nasional maupun internasional. Pendanaan seri C berkisar 

antara US$ 25 juta sampai dengan US$ 100 juta. Baru-baru ini startup yang sudah masuk dalam 

tahapan ini adalah Lalamove, Carousell dan IDN Media. 

f. Initial Public Offering (IPO) 

Merupakan tahap akhir pendanaan startup oleh investor, dimana startup tersebut akan 

melakukan go public dan menjual sahamnya di pasar terbuka. Umumnya, waktu yang 

dibutuhkan startup untuk bisa mencapai titik ini memakan waktu sekitar 5 sampai 10 tahun 

sebelum akhirnya memberanikan diri untuk melakukan IPO. Di Indonesia sendiri, kabarnya 

BEI memberikan sejumlah kemudahan bagi startup yang ingin go public. 

 

B. Finance For Start Up 

Mengelola keuangan adalah hal yang sangat penting bagi sebuah usaha. Semakin berkembang 

usaha yang dijalankan, maka semakin rumit pula dalam mengatur keuangan usaha tersebut. dengan 
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demikian, pengelolaan keuangan dapat membantu merapikan masalah keuangan usaha sedini 

mungkin sebelum bertambah besar. 

Tips dalam pengelolaan keuangan bagi para pelaku UMKM sebagai panduan agar dapat 

menghadapi berbagai tantangan di masa sulit 

a. Disiplin pencatatan keuangan 

Pencatatan keuangan sangat penting bagi UMKM. Hal yang penting untuk mencatat segala 

pemasukan dan pengeluaran bisnis setiap harinya agar dapat terkontrol dengan baik. Setiap 

usaha seharusnya wajib mengetahui berapa biaya operasional usahanya, berapa keuntungannya 

dan berapa modal yang digunakan untuk usaha. Dengan dmeikian, para pemilik usaha dapat 

mengevaluasi kemampuan dan kapasitas usahanya sehingga perencanaan pengembangan 

usaha dapat ditetapkan. 

b. Memisahkan keuangan pribadi dan keuangan usaha 

Dengan memisahkan pencatatan keuangan pribadi dan usaha, para pemilik dapat lebih mudah 

dalam mengelola keuangan usahanya. Hal ini karena akurasi pencatatan keuangan usaha dapat 

mempengaruhi pengambilan keputusan dan mengevaluasi kinerja usahanya. Arus kas yang 

tercampur antara keuangan pribadi dan usaha dapat menyulitkan para pelaku UMKM dalam 

menentukan biaya operasional usaha. 

c. Pondasi bisnis yang kuat dan terlindungi 

Ketika keuangan usaha sudah tercatat dengan baik dan laba dapat diukur dengan akurat, 

sisihkan sebagian laba ditahan untuk melindungi usaha anda dalam bentuk dana darurat 

dan asuransi. Dana darurat merupakan cadangan dana yang hanya dapat digunakan apabila 

mengalami bencana, musibah, dan hal-hal lain di luar rencana dapat mengangggu kinerja dan 

operasional usaha. Sedangkan asuransi, merupakan pengalihan risiko agar usaha anda tidak 

menanggung biaya besar apabila ada hal-hal tak terduga yang terjadi dalam usaha. 

d. Perencanaan dan pengelolaan utang 

Lakukan perhitungan serealistis mungkin dengan melibatkan seluruh resiko dan rencana 

bisnis. Buatlah rencana pelunasan utang. Tentukan target pribadi untuk mendapatkan dana 

pelunasan cicilan utang, jauh-jauh hari sebelum waktu jatuh tempo datang. 

e. Tetapkan target dan evaluasi bisnis 

Sebagai pelaku UMKM, kebutuhan pribadi dapat menjadi patokan dalam menentukan besaran 

gaji yang diterima dari usaha dan target omzet yang harus dicapai di masa depan. Evaluasi 

bisnis berkala dibutuhkan dalam menganalisa apakah kegiatan operasional usaha dinilai suadh 

tepat atau perbaikan apa saja yang dibutuhkan untuk peningkatan efisiensi usaha. 
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A. Pengertian Pitching 

Pitching merupakan strategi untuk mengkomunikasikan ide-ide baru dan berusaha 

mendapatkan dukungan audiens terhadap ide-ide yang anda sampaikan. Ada beberapa hal yang 

harus diperhatikan dalam persiapan Pitching, antara lain public speaking, manajemen waktu, 

penyampaian materi dan Don’s & Don’ts. Pitching adalah metode umum yang digunakan untuk 

mengusulkan ide-ide baru dan mendapatkan dukungan melalui ide-ide baru tersebut. pada start-up, 

pendiri dan timnya mungkin menghadapi berbagai peluang untuk menjual produknya dengan ide – 

ide yang ada. Selain untuk memajukan usahanya, mengetahui cara membangun dan menyampaikan 

promosi dapat membantu start up mendapatkan pelanggan atau investor untuk bisnis (indeed, 

2021). Dalam bisnis, Pitching mengacu pada mempresentasikan ide bisnis kepada pihak lain. 

Misalnya, anda menawarkan startup anada kepada calon investor atau produk anda kepada calon 

pelanggan. Promosi bisnis yang tepat dapat memberi audiens-nya pemahaman yang jelas tentang 

rencana atau tujuan startup untuk mendapatkan dukungan. Untuk melakukan ini, startup harus 

mengumpulkan dan berbagi penelitian yang relevan atau memberikan visi audiens untuk mengikuti 

ide yang disampaikan dan mewujudkannya. 

 

B. Strategi Pitching 

1. Top – Down 

Top-Down mewakili salah satu gaya pitching yang mewakili banyak permainan angka. 

Dengan cara Top-Down, dapat mengeluarkan peluang-peluang yang diinginkan dalam bentuk 

data. Wirausahawan dapat menarik perhatian investor dengan mempertanyakan ukuran pasar dan 

meminta pasar yang menjanjikan. 

2. Bottom – Up 

Jika Top-Down lebih focus pada estimasi pasar dan untung bagi investor yang menarik, Bottom 

– Up lebih penting pada cerita produk. Wirausahawan dapat menemukan alasan dalam menciptakan 

produk dan masalah apa yang kamu harapkan dapat kamu selesaikan dengan produk startup yang 

ditawarkan. 

 

C. Public Speaking 

Public speaking adalah sebuah cara komunikasi untuk menyampaikan pesan atau informasi di 

depan khalayak atau sekelompok orang. Umumnya, public speaking bertujuan untuk menyampaikan 

berbagai informasi, menghibur orang, dan juga mengajak atau mempengaruhi khalayak umum. 

Berikut ini adalah lima tujuan utama dari public speaking antara lain: 
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1. Memberikan Motivasi 

Tujuan utama dari skill public speaking adalah memberikan informasi. Dengan kemampuan 

berbicara di depan umum, kamu dapat menyampaikan pesan motivasi secara tepat dan memengaruhi 

pola pikir seseorang agar mereka menjadi lebih bersemangat. 

2. Menyampaikan Informasi 

Tujuan paling mendasar dari public speaking yang kerap dimanfaatkan oleh banyak orang 

adalah untuk menyampaikan informasi. Jenis informasi yang diberikan juga cukup beragam, mulai 

dari ilmu pengetahuan, berita terkini, hingga pengumuman layaknya hasil penelitian gerakan 

sosial. Keberhasilan upaya pembicara untuk menginformasikan sesuatu diukur dengan seberapa 

baik audiens memahami, mempertahankan, dan menerapkan ide-ide yang disampaikan 

3. Mengendalikan Situasi 

Public speaking juga bisa menjadi cara yang baik untuk mengendalikan situasi tertentu. Sebagai 

contoh, apabila suatu acara kurang ramai dan terjadi keheningan, pembicara dapat mengambil alih 

untuk membuat suasana kembali ramai dan kegiatan berjalan dengan lancar. 

4. Memengaruhi Audiens 

Keterampilan berbicara di muka umum dapat digunakan untuk memengaruhi pola pikir dan 

perilaku audiens. Dalam dunia public speaking sendiri, meyakinkan audiens merupakan tujuan 

yang mendasar. Pasalnya, hal ini menyiratkan bahwa informasi dalam pidato berhasil diraih dan 

disampaikan secara efektif. 

5. Menghibur 

Public speaking adalah sebuah keterampilan yang bisa dimanfaatkan untuk menghibur 

audiens. Kamu bisa ambil contoh dari para stand up comedian yang menggunakan skill ini ketika 

sedang berkarya. Saat seorang stand up comedian menyampaikan leluconnya, mereka tidak 

hanya memanfaatkan cerita lucu, gestur tubuh dan mimik muka juga ambil peran agar pesan yang 

disampaikan bisa menghibur. 

 

D. Persiapan Data-Data untuk Pitching 

Terkait menyusun konten yang telah di persiapkan dalam pitching, maka terdapat data-data 

yang dibutuhkan dan harus juga dipersiapkan dengan baik. 

1. Target Market atau Customer Segment 

Cek kuadran customer segment pada BMC bisnis anda. Siapkan pula customer persona. 

Kemudian visualisasikan customer segment yang dituju. 
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2. Market Size (Ukuran Pasar) 

Gunakan data yang sudah disusun ketika menghitung market size dengan metode TAM (Total 

Addressabel Market) SAM (Segmented Addressable Market) SOM (Share of The Market). 

3. Competitors: Direct and indirect 

Jelaskan siapa saja pesaing langsung (direct) maupun tidak langsung (indirect) untuk bisnis 

anda. Data pesaing juga dapat diperoleh dari analisis pesaing yang telah disusun sebelumnya 

misalnya menggunakan CPM Matrix. 

4. Financial Projection 

Tampilkan hasil data-data keuangan perusahaan yang sudah diolah dari valuasi proyeksi 

keuangan. Perhatikan data-data akurat dan menggambarkan kondisi perusahaan 

5. Audiens/Hadirin 

Sebagai tambahan, anda bisa mengenali hadirin yang akan hadir di sesi pesentasi bisnis. Cari 

profil investor, Venture Capital (VC) ataupun latar belakang keahlian dan preferensi hadirin yang 

akan menjadi calon partner. 

 

E. Manfaat Public Speaking 

1. Meningkatkan Kepercayaan Diri 

Hal tersebut tentu sangat berguna bagi perkembangan kariermu ke depannya. Semakin kamu 

percaya diri tampil di depan banyak orang, performamu akan terlihat bagus di mata orang lain. 

2. Menumbuhkan Leadership 

Public speaking memegang peran penting untuk membantu seorang manajer supaya dapat 

mengontrol dirinya dan membawakan materi atau informasi dengan jelas kepada bawahannya. Di 

sisi lain, kemampuan ini juga membantumu untuk mengayomi bawahanmu. Hal tersebut tentu 

perlahan-lahan akan menumbuhkan sifat leadership dalam diri seseorang. 

3. Menyampaikan Ide atau Pendapat dengan Lancar 

Seperti yang sudah dijelaskan di atas, kemampuan ini akan membantumu untuk meningkatkan 

rasa percaya diri, termasuk saat ingin menyampaikan ide atau pendapat. Ketika sudah berhasil 

menyampaikan ide atau pendapat dengan baik, bisa jadi kamu akan dianggap sebagai orang yang 

berkompeten. 

4. Meningkatkan Jenjang Karier 

Secara tak langsung, public speaking dapat menumbuhkan relasi profesionalmu. Semakin besar 

relasi, semakin besar peluang dan potensi perkembangan kariermu. Tak hanya itu, keterampilan 
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berbicara di depan umum juga dapat membantumu menonjol di tempat kerja. Kamu akan belajar 

untuk berbicara dalam rapat, mempromosikan ide-ide secara mumpuni, dan menampilkan diri 

sebagai seorang profesional. Kemampuan ini juga dapat membantumu untuk menjadi lebih unggul 

dan meyakinkan dalam wawancara kerja. 

5. Meningkatkan Skill Berpikir Kritis 

Ternyata, mempelajari skill public speaking dapat menjadi cara yang ampuh untuk 

meningkatkan keterampilan berpikir kritis. 

6. Menjadi Lebih Persuasif 

Kemampuan berbicara di depan umum adalah salah satu cara paling ampuh untuk menyatukan 

orang-orang di bawah tujuan yang sama. 

 

 

 

F. Metode Public Speaking 

Dalam penerapannya, ada empat metode yang digunakan dalam public speaking, antara 

lain: 

1. Impromptu Style 

Metode public speaking ini kerap digunakan oleh para profesional. Impromptu style sendiri 

maksudnya adalah pembicara yang tidak banyak berlatih dengan naskah yang tidak banyak 

persiapan. 

2. Manuscript Style 

Manuscript style banyak digunakan untuk keperluan presentasi. Metode ini mengacu pada 

teknik berpidato dengan naskah yang sudah dipersiapkan. Manuscript style banyak digunakan 

oleh para pejabat atau seseorang yang ingin memberikan sambutan resmi. 
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3. Memorized Style 

Metode memorized style sering digunakan dalam dunia profesional. Seperti namanya, metode 

ini mengacu pada teknik memori di mana kita akan menghafal skrip yang dibacakan kepada audiens 

secara verbatim, atau kata demi kata dengan mudah. 

4. Extempore Style 

Extempore style merupakan gaya berpidato yang sangat dianjurkan untuk berbicara secara 

profesional. Metode ini mendorong pembicara untuk menggunakan skrip pidato yang hanya berisi 

outline dan pokok-pokok penunjang. 

 

 

G. Tips Belajar Public Speaking 

1. Terus Berlatih 

Perasaan gugup yang menghinggap ketika kamu berbicara di depan umum itu wajar. Namun, 

kamu harus bisa dengan cepat menguasai diri, caranya adalah dengan terus berlatih dan melakukan 

persiapan sebelumnya. Banyaklah berlatih dan praktik, cara ini bisa membuat kamu tidak melakukan 

kesalahan-kesalahan kecil yang mungkin terjadi. Latihan public speaking bisa kamu lakukan di 

depan cermin, merekam video, atau berlatih di depan teman. 

2. Kenali Siapa Audiens Kamu 

Agar pesan yang kamu bicarakan sampai, cobalah kenali siapa audiens kamu. Kamu harus tahu 

berapa usianya, tingkat pendidikan, status ekonomi sosial mereka seperti apa. Dengan begitu, kamu 

bisa menyusun dan menyampaikan informasi dengan tepat. 
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3. Berlatih Gaya Tubuh 

Selain melatih teknik berbicara, latih juga gerak tubuhmu dengan baik, mulai dari gerakan 

tangan, posisi tubuh, serta pandangan mata. Ketika kamu bisa memperhatikan gaya tubuh, kamu 

dapat menguasai panggung. 

4. Belajar dari Ahlinya 

Agar kamu dapat lebih mudah menguasai tekniknya, cobalah belajar public speaking dari 

para speaker ternama. Misalnya para CEO, motivator, dan lainnya. Strategi ini merupakan salah 

satu cara terbaik untuk meningkatkan skill bicara mu di depan umum. 

 

H. Manajemen Waktu 

Manajemen waktu merupakan perencanaan, pengorganisasian, penggerakan dan pengawasan 

produktivitas terhadap waktu. karena waktu merupakan sumber daya yang terbatas, oleh karena itu 

harus dikelola secara efisien dan efektif. Tujuan manajemen waktu adalah untuk mencapai target 

dalam waktu yang sudah ditetapkan. Dengan begitu, waktu akan dimanfaatkan sebaik mungkin. 

1. Manfaat, Fungsi dan Tujuan Manajemen Waktu 

Manfaat, fungsi dan tujuan manajemen waktu terbagi menjadi: 

a. Tugas tertata dengan rapi 

Mengelola waktu dengan baik akan membuat tugas anda tertata dengan sangat rapi. Karena 

melakukannya dengan langkah demi langkah tanpa tergesa-gesa, sehingga menghasilkan 

sesuatu yang sangat sempurna. 

b. Mempercepat segala urusan 

Pengelolaan waktu yang sangat baik, tugas ataupun masalah yang anda hadapi akan cepat 

selesainya. Karena tidak menunda-nunda waktu yang telah ditetapkan sebagaimana mestinya. 

c. Melatih disiplin 

Aturan waktu yang anda buat akan menjadikan hal tersebut sebagai patokan untuk tidak 

menunda pekerjaan lagi. Hal tersebut akan melatih anda menjadi orang yang lebih disiplin. 

d. Bertanggung jawab 

Selain itu, efek dari pengelolaan waktu yang baik akan menjadikan kamu sebagai orang yang 

bertanggung jawab. Karena mengerjakan tugas dengan sungguh-sungguh dan tepat waktu. 

e. Proses pengelolaan manajemen waktu 

Pengelolaan waktu secara efektif dan efisien dapat dilakukan dengan beberapa langkah sebagai 

berikut: 

2. Perencanaan Waktu 

Perencanaan diartikan sebagai suatu proses untuk menentukan tujuan dan sasaran yang 

ingin dicapai dengan mengambil langkah-langkah yang tepat dalam mencapai tujuan yang telah 

ditetapkan. Dalam artian ini perencanaan waktu merupakan penentuan waktu yang tepat agar 
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sesuai dan tepat dengan tujuan yang direncanakan berkaitan dengan waktu, maka rencana membuat 

jadwal bisa harian, mingguan, dan bulanan 

3. Pengorganisasian Waktu 

Pengorganisasian diartikan sebagai suatu perintah untuk mengalokasikan sumber daya 

serta pengaturan kegiatan secara terstruktur kepada setiap individu dan kelompok agar sesuai 

dengan rencana yang telah ditetapkan. Dalam hal ini pengorganisasian waktu adalah kegiatan 

mengidentifikasi, mengelompokkan, menganalisis kegiatan dan mengelola waktu yang dibutuhkan 

untuk menyelesaikan pekerjaan tersebut. 

4. Pengawasan Waktu 

Merupakan kegiatan untuk memastikan apakah semua pekerjaan telah berjalan sesuai dengan 

rencana yang telah ditetapkan. Dalam hal ini pengawasan waktu adalah kegiatan untuk menyesuaikan 

jadwal kegiatan dengan yang telah direncanakan sebelumnya. 

Tujuannya adalah untuk mengoreksi jadwal yang tidak sesuai dengan rencana, ketepatan waktu 

dan kualitas pekerjaan yang hasilkan pada masing-masing kegiatan.Ini dijadikan sebagai bahan 

pertimbangan menyusun jadwal selanjutnya. 

 

 
I. Dampak Manajemen yang Buruk 

1. Penumpukan Tugas 

Penumpukan tugas akibat salah satu dari tidak mengelola waktu dengan benar. Ketika waktu 

sudah dekat barulah dikerjakan. Tugas itu tidak bisa dikerjakan dengan efektif. 

2. Hasilnya tidak Memuaskan 

Pengelolaan waktu yang tidak benar akan memnghasilkan sesuatu yang tidak memuaskan. 

Karena tidak menempatkan tugas dalam posisi yang tepat. 
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3. Menjadikan Diri Malas 

Selain itu, dampak buruknya adalah menjadikan diri pemalas. Malas tidak akan bisa merubah 

hidup menjadi lebih baik 

 

J. Penyampaian Materi 

Penyampaian materi merupakan suatu kegiatan berkomunikasi, berinteraksi atau berbicara di 

depan banyak orang dengan menampilkan suatu pengajuan suatu topik, pendapat atau informasi 

yang diberikan kepada orang lain. Dalam perusahaan penyampaian materi sering dilakukan untuk 

menjelaskan atau memaparkan sebuah materi kepada orang lain atau karyawan supaya dapat 

dipahami dan di mengerti. Tujuan penyampaian materi ini dapat digunakan untuk membujuk, 

menginformasikan atau menyakinkan orang lain terhadap materi yang disampaikan. Keterampilan 

berbicara dengan orang lain merupakan keahlian yang sangat penting yang digunakan dalam 

perusahaan utnuk menyampaikan informasi kepada tim lainnya atau dengan klien perusahaan lain. 

Teknik penyampaian materi yang efektif dalam menampilkan presentasi yang menarik dan 

memukau tentunya hal yang mutlak dilakukan oleh seorang presenter. Tentunya setiap presenter 

mempunyai ciri khas atau gaya masing-masing dalam menyampaikan materinya kepada audiens. 

Kunci keberhasilan dari presentasi yaitu mampu menampilkan materi yang disampaikan dengan 

menarik dan efektif sehingga dapat dimengerti audiens dan tidak menimbulkan kebosanan saat 

sedang mendengarkan materi yang disampaikan. 

Beberapa teknik dalam menyampaikan materi yang menarik untuk audiens berikut teknik- 

tekniknya: 

1. Teknik Berbicara 

Bercerita merupakan salah satu teknik penyampaian materi yang menarik dalam presentasi. 

Teknik bercerita ini dikemas dengan baik dan natural saat menyampaikan materi akan membuat 

audiens menjadi antusias saat mendengarkannya. 

2. Teknik Humor 

Teknik presentasi menggunakan humor juga dapat menarik audiens dalam menyampaiakan 

presentasi. Perbedaanya terletak pada kapan dan dimana humor tersebut digunakan. Jangan sampai 

salah menempatkan humor tersebut karena kemampuan menggunakan humor dalam presentasi 

membutuhkan keterampilan yang khusus dan tidak semua presenter mampu melakukannya. 

3. Teknik Pengulangan (Anaphora) 

Teknik ini untuk menggambarkan penggulangan dari kata atau frase yang sama pada awal 

klausa atau kalimat berurutan. Teknik ini biasanya digunakan saat presentasi atau berpidato yang 

inspirasional atau motibasional. 
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4. Teknik The Rule Of Three 

Teknik ini memudahkan untuk mengekspresikan konsep lebih lengkap dan menekankan poin 

presentasi sehingga memudahkan audiens mengingat apa yang disampaikan. 

5. Teknik Vocal 

Suara merupakan kekuatan utama dari seorang presenter. Bicaralah dengan suara yang 

jelas, tidak bergumam dan menggunakan nada atau suara yang dapat mereflesikan pesan yang 

disampaikan. 

6. Teknik Body Language 

Teknik bahasa tubuh ini digunakan untuk memperkuat kata-kata sebagai cerminan perasaan 

yang disampaikan kepada audiens, sebaliknya bahasa tubuh audiens juga akan terlihat saat 

presenter sedang menjelaskan. 

7. Teknik Menjadi Diri Sendiri 

Teknik ini merupakan hal yang penting untuk menyampaikan presentasi kepada audiens. 

Dengan memahami betul diri anda sendiri dalam presentasi, maka materi yang disampaikan akan 

menjadi menarik dan memukau bagi para audiens. 
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A. Pengertian Akses Pendanaan 

Akses pendanaan adalah faktor utama demi melancarkan kegiatan operasional, semakin baik 

akses pendanaan maka dana yan didapatkan juga semakin mudah. Pendanaan atau pembiayaan 

adalah kegiatan pemberian pinjaman finansial yang terjadi akibat adanya kesepakatan dalam hal 

pinjam meminjam antara pihak debitur, yaitu perbankan atau lembaga keuangan terkait dengan 

pihak kreditur memiliki kewajiban untuk melakukan pelunasan pinjaman sesuai dengan ketentuan 

dan setelah melewati jangka waktu tertentu yang telah disepakati. Selain itu akses pembiayaan bagi 

UMKM adalah akses pembiayaan sebagai keadaan dimana tidak adanya kendala terkait perihal 

biaya administrasi maupun procedural yang dirasakan oleh penguasa UMKM ketika mengajukan 

permintaan bantuan finansial kepada lembaga keuangan. 

 

B. Penerapan Prinsip 5 C Untuk Mewujudkan Pembiayaan Lancar 

Nilai-nilai yang terkandung dalam prinsip 5C antara lain adalah: 

1. Character 

Yaitu informasi mengenai historis peminjaman atau peminjaman debitur sebelumnya dapat 

menjadi bahan penilaian kelayak debitur dalam mengakses pembiayaan kredit. 

2. Capacity 

Merupakan suatu penilaian yang dilakukan kreditur untuk meninjau kemampuan calon debitur 

dalam melakukan pelunasan atau pengembalian pembiayaan. 

3. Capital 

Capital merupakan penilaian yang dilakukan kreditur terhadap kemampuan modal atau dana 

pribadi milik calon debitur sebagai tolak ukur kemmapuan calon debitur dalam mengembalikan 

pembiayaan kredit kepada kreditur. 

4. Collateral atau Jaminan 

Merupakan jaminan suatu aset debitur yang dijadikan sebagai jaminan oelh debitur dalam 

sebuah kegiatan pembiayaan kredit kepada kreditur sebagai lindung nilai terhadap nilai ekonomi 

yang dipinjamkan kreditur kepada debitur. 

5. Condition of Economy 

Merupakan salah satu prinsip yang harus diperhatikan kreditur dalam memberikan pinjaman 

pembiayaan, termasuk didalamnya terdapat faktor ekonomi, politik, sosio-budaya, dan faktor-faktor 

lainnya yang kemudian memiliki potensi untuk mempengaruhi perekonomian usaha debitur dalam 

mengendalikan pinjaman. 
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C. Jenis-Jenis Pembiayaan 

1. Berdasarkan tujuan penggunaanya 

a) Pembiayaan modal kerja 

Pembiayaan modal kerja adalah pembiayaan yang ditujukan untuk memberikan modal 

usaha seperti antara lain pembelian bahan baku atau barang yang akan diperdagangkan. 

b) Pembiayaan inventaris 

Yaitu pembiayaan yang ditujukan untuk modal usaha pembelian sarana alat produksi dan 

atau pembelian barang modal berupa aktiva tetap/inventaris. 

c) Pembiayaan konsumtif 

Pembiayaan konsumtif adalah pembiayaan yang ditujukan untuk pembelian suatu barang 

yang digunakan untuk kepentingan perseorangan (pribadi) 

2. Berdasarkan cara pembayaran/ angsuran bagi hasil 

a) Pembiayaan dengan cara angsuran pokok dan bagi hasil periodic 

Pembiayaan dengan angsuran pokok dan bagi hasil periodic adalah angsuran untuk jenis 

pokok dan bagi hasil dibayar/diangsur tiap periodic yang telah ditentukan misalknya 

bulanan. 

b) Pembiayaan dengan bagi hasil angsuran pokok periodic dan akhir 

Pembiayaan dengan bagi hasil angsuran poko periodic dan akhir adalah untuk bagi hasil 

dibayar/diangsur tiap periodic, sedangkan pokok yang dibayar sepenuhnya pada saat akhir 

jangka waktu angsuran. 

c) Pembiayaan dengan angsuran pokok dan bagi hasil akhir 

Pembiayaan dengan angsuran pokok dan bagi hasil akhir adalah untuk pokok dan bagi 

hasil dibayar pada saat akhir jangka waktu pembayaran, dengan catatan jangka waktu 

maksimal satu bulan. 

3. Berdasarkan jangka waktu pemberiannya 

a) Pembiayaan dengan jangka waktu pendek umumnya dibawah 1 tahun; 

b) Pembiayaan dengan jangka waktu menengah umumnya sama dengan 1 tahun; 

c) Pembiayaan dengan jangka waktu panjang, umunya diatas 1 tahun sampai dengan 3 tahun; dan 

d) Pembiayaan dengan jangka waktu diatas tiga tahun dalam kasus tertentu seperti untuk pembiayaan 

investasi perumahan, atau penyelamatan pembiayaan. 

 

D. Kewajiban Penyaluran Kredit Kepada UMKM 

Untuk memperkuat peran UMKM dalam struktur perekonomian nasional diperlukan 

dukungan permodalan, melalui peningkatan akses kredit atau pembiayaan dari perbankan kepada 

UMKM. BI Menetapkan No. 14/22/PBI/2012 tentang Pemberian Kredit atau Pembiayaan oleh Bank 

Umum dan Bantuan Teknis dalam rangka pengembangan UMKM. Berdasarkan pasal tersebut kredit 

atau pembiayaan UMKM adalah kredit atau pembiayaan yang diberikan kepada pelaku usaha yang 
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memenuhi kriteria UMKM. Dalam penerapannya, masih terdapat kendala dalam penyaluran kredit 

atau pembiayaan UMKM yang antara lain disebabkan rendahnya akses UMKM untuk mendapatkan 

kredit atau pembiayaan dari perbankan. 

Untuk lebihmeningkatkanpenyalurankreditataupembiayaankepada UMKM, BI mengeluarkan 

PBI No. 17/12/PBI/2015 tentang perubahan atas peraturan bank Indonesia nomor 14/22/PBI/2012 

tentang pemberian kredit atau pembiayaan oleh bank umum dan bantuan teknis dalam rangka 

pengembangan UMKM, dengan ketentuan berupa pembiayaan insentif dan pengenaan disinsentif 

bagi bank umum. Dalam ketentuan PBI No. 17/12/PBI/2015, bank umum wajib memberikan 

kredit atau pembiayaan UMKM dengan jumlah ditetapkan paling rendah 20 persen yang dihitung 

berdasarkan rasio kredit atau pembiayaan UMKM terhadap total kredit atau pembiayaan. Pencapaian 

rasio pemberian kredit atau pembiayaan UMKM dilakukan secara bertahap, sebagai berikut: 

1. Tahun 2013 : rasio kredit atau pembiayaan UMKM terhadap total kredit atau pembiayaan 

sesuai kemampuan Bank Umum yang dicantumkan dalam Rencana Bisnis Bank 

2. Tahun 2014 : rasio kredit atau pembiayaan UMKM terhadap total kredit atau pembiayaan 

sesuai kemampuan bank Umum yang dicantumkan dalam Rencana Bisnis Bank. 

3. Tahun 2015 : rasio kredit atau pembiayaan UMKM terhadap total kredit atau pembiayaan 

paling rendah 5 persen. 

4. Tahun 2016 : rasio kredit atau pembiayaan UMKM terhadap total kredit atau pembiayaan 

paling rendah 10 persen. 

5. Tahun 2017 : rasio kredit atau pembiayaan UMKM terhadap total kredit atau pembiayaan 

paling rendah 15 persen dan 

6. Sejak 2018 : rasio kredit atau pembiayaan UMKM terhadap total kredit atau pembiayaan paling 

rendah 20 persen. 

Pemberian kredit atau pembiayaan UMKM oleh Bank Umum dilakukan secara langsung kepada 

UMKM atau tidak langsung melalui kerja sama pola executing, pola channeling dan pembiayaan 

bersama (indikasi). 

 

E. Kredit dari Bank 

1. Kredit Investasi Kecil (KIK) 

KIK merupakan kredit jangka menengah/panjang yang diberikan kepada pengusahan kecil 

pribumi untuk keperluan pembiayaan modal tetap, yaitu pembiayaan terhadap pendirian usaha 

baru, perluasan, rehabilitasi dan modernisasi perusahaan. Besarnya KIK yang diberikan saat ini 

maksimum Rp 10 Juta, bebas dari pungutan pendahuluan atas kredit yang diberikan (commitment 

fee) dan bersifat satu kali tarik. Kredit ini harus dibanyar kembali dalam jangka waktu (JWK) 

maksimum 10 tahun termasuk masa tenggang yang diperlukan (maksimum 4 tahun). penentuan 

JWK ini tergantung pada kecepatan pembayaran kembali dari usaha yang dibiayai. 

Bunga yang dibebankan kepada peminjam yang berlaku sampai saat ini adalah 10,5% setahun. 

Jika terjadi tunggakan yang melebihi 90 hari dari tanggal yang ditetapkan, dikenakan denda bunga 
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sebesar 3% setahun. Namun, jika nasabah yang telah menerima KIK ternyata menunjukkan hasil 

yang baik dalam usaha dan kreditnya berjalan lancar, dapat dipertimbangkan untuk diberikan 

tambahan kredit baru maksimum Rp 15 juta. 

Di dalam KIK juga dikenal adanya jaminan kredit (borg). Jika nasabah melalaikan kewajibannya 

untuk mengembalikan kewajibannya untuk mengembalikan kredit tepat waktunya, bank dapat 

melelang jaminan itu untuk menutupi sisa kredit yang belum terbanyar. 

Pihak-pihak yang diberikan KIK antara lain: 

a. Pengusaha kcil, pengusaha pribumi, atau yang digolongkan pengusaha pribumi 

b. Kalangan profesi pribumi, seperti dokter dan pengacara yang telah memperoleh izin usaha/ 

praktik. Kredit ini juga disebut juga KIK preofesi. 

2. Kredit Modal Kerja Permanen (KMKP) 

KMKP adalah kredit yang diberikan kepada pengusaha kecil pribumi atau kalangan profesi 

pribumi untuk tujuan pembiayaan modal kerja, yaitu pembiayaan terhadap pembelian bahan 

sediaan dan biaya-biaya produksi lainnya dalam rangka meningkatkan jumlah dan mutu produksi 

secara terus-menerus. 

KMKP diberikan pada pengusaha yang sudah beroperasi. Jumlah kredit maksimum dan 

kemungkinan kredit baru ysng lebih besar adalah sama dengan KIK. Hanya saja, tingkat bunga yang 

diberikan sampai saat ini yang berlaku adalah 12% setahun. Jika terjadi tunggakan lebih dari 90 

hari dari batas waktu maka nasabah akan dikenakan denda 3% setahun. KMKP bersifta permanen 

artinya selama kredit masih dibutuhkan, nasabah mestinya tidak perlu mengembalikan pinjaman 

pokoknya. Cukup bunganya saja yang dibayar. 

3. Kredit Kelayakan 

Kredit kelayakan merupakan kredit yang diberikan kepada pengusaha pribumi golongan 

ekonomi lemah. Pemberian ini berdasarkan penilaian atas keberhasilan usaha, manfaatnya bagi 

masyarakat dan sesuai dengan kebijaksanaan pemerintah. Perusahaan golongan ekonomi lemah 

adalah perusahaan yang sekurang-kurangnya 50% dari modalnya dimiliki pribumi dan lebih dari 

setengah dewan komisaris serta direksinya adalah pribumi. 

Kredit kelayakan ini dapat juga diberikan kepada pengusaha kecil dengan jenis usaha tertentu, 

yaitu sebegai berikut: 

a. Usaha-usaha barang ekspor. 

b. Usaha produksi dan distribusi Sembilan bahan pokok. 

c. Proyek-proyek inpres dan usaha-usaha yang ditentukan dalam Keppres No. 14A Tahun 1980. 

Besarnya kredit yang diberikan kepada pengusaha golongan ekonomi lemah ditetapkan 

maksimum Rp 75 Juta. Kredit ini dapat digunakan untuk modal tetap maupun modal kerja. Tingkat 

bunganya 10,5% setahun. JWK di tetapkan tidak lebih dari 1 tahun untuk kredit jangka pendek dan 

lebih 3 tahun untuk kredit jangka panjang. 
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F. Syarat-Syarat Pengajuan Kredit 

Untuk mendapatkan kredit dari bank, pemohon harus memenuhi persyaratan yang telah 

ditentukan bank. Syarat-syarat itu adalah sebagai berikut: 

1. Pemohon adalah seorang pengusaha kecil atau pengusaha pribumi, memiliki atau sedang 

mengajukan izin usaha, memiliki jaminan (borg) yang dapat dipertanggungjawabkan, dan 

memiliki bukti pembayaran pajak serta akta usaha perusahaan. 

2. Kredit yang diajukan benar-benar digunakan untuk kegiatan.usaha yang produktif 

3. Mengajukan permohonan tertulis dengan dilengkapi syarat-syarat di atas. 

Bank-bank yang dapat memberikan kredit (KIK, KMIP, dan Kredit Kelayakan) adalah bank 

umum pemerintah, Bank Pembangunan Indonesia, Bank umum swasta yang telah mendapat 

persetujuan Bank Indonesia dan Bank Pembangunan Daerah. 

 

G. Klausula-Klausula Perjanjian Kredit 

Perjanjian kredit yang baik seyogyanya sekurang-kurangnya berisi klausula-klausula sebagai 

berikut: 

1. Klausula tentang maksimuma kredit, jangka waktu kredit, tujuan kredit, bentuk kredit dan 

batas izin tarik 

2. Klausula-klausula tentang bunga, commitment fee, dan denda kelebihan pajak 

3. Kalusula tentang kuasa bank untuk melakukan pembebanan atas rekening giro dan rekening 

pinjaman nasabah debitur 

4. Klausula tentang representations and warrabties, yaitu klausula yang berisi pernyataan- 

pernyataan-pernyataan nasabah debitor mengenai fakta-fakta yang menyangkut status hukum, 

keadaan keuangan, dan harta kekayaan nasabah debitor pada waktu kredit diberikan, yaitu 

yang menjadi asumsi-asumsi bagi bank dalam mengambil keputusan untuk memberikan kredit 

tersebut. 

5. Klausula tentang conditions precedent, yaitu kalusula tentang syarat-syarat tangguh yang harus 

dipenuhi terlebih dahulu oleh nasabah debitur seblum bank berkewajiban untuk menyediakan 

dana bagi kredit tersebut dan nasabah debitor berhak untuk pertama kalinya menggunakan 

kretdit tersebut. 

6. Klausula tentang agunan kredit dan asuransi barang-barang agunan 

7. Kalusula tentang berlakunya syarat-syarat dan ketentuan-ketentuan hubungan rekening Koran 

bagi perjanjian kredit yang bersangkutan 

8. Klausula tentang affitmation covenants, yaitu klausula yang berisi janji-janji nasabah debitor 

untuk tidak melakukan hal-hal tertentu selama perjanjian kredit berlaku. 

9. Klausula tentang negative covenants, yaitu klausula yang berisi janji-janji nasabah debitor 

untuk tidak melakukan hal-hal tertentu selama perjanjian kredit berlaku. 
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10. Klausula tentang financial covenants yaitu kalusula yang berisi nasabah debitor untuk 

menyampaikan laporan keuangannya kepada bank dan memelihara posisi keuangannya pada 

minimal taraf tertentu. 

11. Klausula tentang tindakan yang dapat diambil oleh bank dalam rangka pengawasan, 

pengamanan, penyelamatan dan penyelesaian kredit 

12. Kalusula tentang events of default, yaitu klausula yang menentukan suatu peristiwa atau 

peristiwa-peristiwa yang apabila terjadi memberikan hak kepada bank untuk secara sepihak 

mengakiri perjanjian kredit dan untuk seketika dan sekaligus menagih seluruh outstanding 

kredit 

13. Klausula tentang arbitrase, yaitu kalusula yang mengatur mengenai penyelesian perbedaan 

pendapat atau perselisihan di antara para pihak melalui suatu badan arbitrase, baik badan 

arbitrase ad boc atau badan arbitrase institusional. 

14. Klausula bunga rampai atau miscellaneous provisions atau boilerplate provisions, yaitu 

kalusula-klausula yang berisi syarat-syarat dan ketentuan-ketentuan yang belum tertampung 

secara khusus di dalam klausula-klausula lain. 
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