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BAB PENTINGNYA

STUDI KELAYAKAN
BISNIS

Studi kelayakan bisnis dapat didefinisikan sebagai proses
terkendali untuk mengidentifikasi masalah dan peluang,
menentukan tujuan, menggambarkan situasi, mendefinisikan hasil
yang sukses, dan menilai kisaran biaya dan manfaat yang terkait
dengan beberapa alternatif untuk memecahkan masalah. Studi
kelayakan bisnis digunakan untuk mendukung proses
pengambilan keputusan berdasarkan analisis biaya manfaat dari
kelayakan bisnis atau proyek yang sebenarnya. Studi kelayakan
dilakukan selama fase musyawarah siklus pengembangan bisnis
sebelum dimulainya rencana bisnis formal. Studi kelayakan adalah
alat analisis yang mencakup rekomendasi dan keterbatasan, yang
digunakan untuk membantu para pengambil keputusan ketika
menentukan apakah konsep bisnis layak.

Diperkirakan hanya satu dari lima puluh ide bisnis yang
benar-benar layak secara komersial. Oleh karena itu, studi
kelayakan bisnis merupakan cara yang efektif untuk menjaga agar
tidak terjadi pemborosan investasi atau sumber daya lebih lanjut.
Jika suatu proyek dipandang layak dari hasil studi, langkah logis
berikutnya adalah melanjutkan dengan rencana bisnis lengkap.
Penelitian dan informasi yang ditemukan dalam studi kelayakan
akan mendukung tahap perencanaan bisnis dan mengurangi waktu
penelitian. Oleh karena itu, biaya rencana bisnis juga akan
berkurang. Analisis kelayakan yang menyeluruh memberikan
banyak informasi yang juga diperlukan untuk rencana bisnis.
Misalnya, analisis pasar yang baik diperlukan untuk menentukan
kelayakan konsep bisnis. Informasi ini memberikan dasar untuk
bagian pasar dari rencana bisnis.



BAB
KOMPONEN STUDI

KELAYAKAN

Komponen-komponen kelayakan diuraikan dalam bagian ini
untuk memberikan panduan kepada perusahaan ketika
mengembangkan studi atau telah menerima studi yang telah selesai
dari konsultan. Agar bisnis berhasil, studi kelayakan adalah
langkah pertama untuk menciptakan badan usaha yang layak.

A. Kelayakan Pasar

Kelayakan pasar mengidentifikasi apakah produk atau
layanan layak dalam lingkungan kompetitif industri atau pasar.
Studi ini perlu mengidentifikasi dan menilai peluang individu,
dan memberikan rasionalisasi untuk melanjutkan dengan
peluang itu, atau menilai alternatif lain. Studi ini perlu
menyertakan potensi pasar total dan memasukkan pendapat
pelanggan mengenai layanan atau produk tertentu.

. Deskripsi Industri
Deskripsi industri memeriksa industri atau segmen pasar

dan memberikan penilaian tentang ukuran dan ruang lingkup
potensinya. Deskripsi industri harus menentukan apakah
industri atau segmen pasar stabil, berkembang atau
berkontraksi, dan bagian mana dari siklus hidup industri yang
ditempatinya. Deskripsi juga harus mendiskusikan tujuan
utama industri, pasar yang dilayani, ruang lingkup dalam hal
penjualan tahunan, berbagai produk dan layanan, kelompok
pelanggan dan pesaing utama. Sejarah industri, bagaimana
industri berubah dan tumbuh (atau menyusut) dari waktu ke
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MENETAPKAN KRITERIA
UNTUK MELANJUTKAN ATAU
MENINGGALKAN IDE BISNIS

Pada setiap tahap memiliki kriteria minimum yang dapat
diterima yang telah ditetapkan sebelumnya, membuat aktivitas
pengambilan keputusan menjadi lebih mudah. Entah ide bisnis atau
proyek memenuhi kriteria minimum atau tidak.

Jika tidak, maka dapat membuat keputusan untuk
meninggalkan ide dalam bentuknya yang sekarang. Jika ide atau
proyek memenuhi atau melebihi kriteria, maka dapat melanjutkan
untuk menganalisis tahap berikutnya. Di sinilah kemampuan untuk
tetap fokus dan objektif sangat penting. Jika mungkin masuk ke
dalam keputusan, maka kemungkinan tujuan atau informasi
tersebut tidak didefinisikan dengan cukup baik. Mungkin perlu
pada titik ini untuk mendefinisikan ulang tujuan dan mulai lagi,
mencari lebih banyak informasi tentang poin tertentu, atau
melakukan aktivitas dengan lebih teliti.

A. Ide
Setiap gagasan memiliki beberapa kelebihan dan
beberapa kekurangan. Dari 100 ide atau lebih, mungkin ada satu
atau dua peluang nyata. Ide bisnis unggul yang berpotensi
menjadi peluang memiliki 5 dasar:

1. Mampu menciptakan atau menambah nilai signifikan bagi
pelanggan atau pengguna akhir.

2. Mampu melakukannya dengan memecahkan masalah yang
signifikan atau memenuhi keinginan atau kebutuhan yang
signifikan, di mana seseorang bersedia membayar premi.

3. Mampu memiliki pasar yang kuat, margin keuntungan.

16



BAB POTENSI
PASAR

Potensi pasar sangat penting dalam menentukan total
penjualan untuk pasar tertentu. Analisis harus memberikan
penentuan apakah pasar cukup besar untuk mempertahankan
masuknya bisnis mengingat kondisi pasar yang kompetitif. Bisnis
akan membutuhkan informasi detail yang memberikan informasi
spesifik untuk dapat membuat keputusan yang tepat untuk
melanjutkan atau meninggalkan ide bisnis.

Pemasaran dijelaskan oleh American Marketing Association
sebagai fungsi organisasi dan seperangkat proses untuk
menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada
pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara
yang menguntungkan organisasi dan pemangku kepentingannya.
Manajemen pemasaran adalah proses penetapan tujuan pemasaran
untuk organisasi (mempertimbangkan sumber daya internal dan
peluang pasar), perencanaan dan pelaksanaan kegiatan untuk
memenuhi tujuan ini, dan mengukur kemajuan menuju
pencapaiannya.

Pemasaran didasarkan pada pentingnya pelanggan bagi
bisnis dan memiliki dua prinsip penting;:

1. Semua kebijakan dan aktivitas perusahaan harus diarahkan
untuk memuaskan kebutuhan pelanggan; dan

2. Volume penjualan yang menguntungkan lebih penting daripada
volume penjualan maksimum.
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BAB |  PERKIRAAN
PENJUALAN

Perkiraan penjualan adalah proses mengatur dan
menganalisis informasi dengan cara yang memungkinkan bisnis
memperkirakan  penjualan di masa depan. Perkiraan
memperkirakan jumlah unit produk atau layanan yang akan dijual
bisnis dalam jangka waktu tertentu dan pada harga tertentu.
Perkiraan penjualan adalah salah satu bagian tersulit dari studi
kelayakan, tetapi salah satu yang paling penting. Perkiraan
penjualan untuk koperasi pemula secara inheren lebih sulit
daripada perkiraan untuk koperasi yang lebih matang. Namun
demikian, perkiraan yang terdidik, berdasarkan data pasar yang
dikumpulkan secara sistematis, sangat penting bagi investor dan
lembaga keuangan yang mempertimbangkan untuk memasok
modal ke koperasi.

Nilai sebenarnya dalam membuat perkiraan adalah bahwa
hal itu memaksa kita untuk melihat masa depan secara objektif. Hal
ini juga akan membantu menetapkan kebijakan sehingga bisnis
dapat dengan mudah memantau harga dan biaya operasi untuk
memaksimalkan keuntungan, dan membuat bisnis menyadari
masalah sebelum menjadi besar.

Perusahaan yang menggunakan proses peramalan penjualan
yang akurat menyadari manfaat penting seperti:

1. Informasi pola konsumen yang terperinci;
Identifikasi pola atau tren penjualan (musiman);
Pengetahuan tentang proses produksi

Produksi dan kapasitas yang direncanakan; dan

A

Pengendalian persediaan, biaya overhead yang dapat dikelola.
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BAB | KELAYAKAN
TEKNIS

Studi kelayakan teknis melibatkan pertanyaan-pertanyaan
seperti apakah teknologi yang dibutuhkan untuk bisnis yang
diusulkan sudah ada, seberapa sulitnya untuk membangunnya, dan
apa tingkat pengalaman perusahaan yang memasok teknologi
tersebut. Alasan untuk mengajukan pertanyaan-pertanyaan ini
adalah untuk menentukan tingkat biaya dan risiko teknologi yang
mungkin dilihat oleh bisnis.

Penilaian didasarkan pada persyaratan teknologi yang
ditentukan dalam hal input, proses, output, program dan prosedur.
Penilaian dapat didefinisikan dalam hal jumlah produktivitas,
frekuensi mesin atau peralatan harus diperbarui, dll. Penilaian ini
akan memenuhi syarat teknologi atau mengidentifikasi
kemungkinan kekurangan yang harus ditangani. Studi kelayakan
teknis juga harus menentukan ketersediaan tenaga kerja yang
berkualitas.

Untuk bisnis yang membutuhkan fasilitas produksi, tahap
pengembangan bisnis inilah yang umumnya akan menyerap
sebagian besar modal investasi. Oleh karena itu, dari perspektif
investasi modal, studi kelayakan teknis harus dilakukan dengan
semua ketekunan dan keterampilan yang tepat yang diperlukan
untuk mengatasi masalah yang diperlukan.

Analisis teknis biasanya dilakukan dengan maksud
memperoleh informasi yang lengkap dan otoritatif tentang semua
faktor input yang diperlukan untuk suatu bisnis. Pada dasarnya,
analisis teknis bertujuan menentukan persyaratan teknis bisnis,
lokasi yang paling menguntungkan, dan ukuran bisnis yang
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BAB | KELAYAKAN
KEUANGAN

Tujuan dari studi kelayakan keuangan adalah untuk
menentukan dan mengevaluasi kemampuan konsep bisnis untuk
menghasilkan pendapatan yang cukup untuk membayar utang dan
berinvestasi kembali dalam bisnis. Rencana keuangan harus
mengidentifikasi setiap obligasi kinerja yang termasuk dalam
konstruksi proyek, jaminan teknologi, rencana pembiayaan, tingkat
dan jenis pertanggungan asuransi yang akan dibutuhkan, dan
setiap jalur kredit dan persyaratan pembiayaan.

A. Total Persyaratan Modal

Pembiayaan utang adalah proses mengumpulkan uang
untuk modal kerja atau belanja modal dengan menjual obligasi,
tagihan atau catatan kepada investor perorangan dan atau
institusi. Sebagai imbalan untuk meminjamkan uang, individu
atau lembaga menjadi kreditor dan menerima janji bahwa pokok
dan bunga utang akan dilunasi.

Pembiayaan ekuitas adalah proses pengumpulan uang
untuk kegiatan perusahaan dengan menjual saham biasa atau
saham preferen kepada investor individu atau institusi. Sebagai
imbalan atas uang yang dibayarkan, pemegang saham
menerima kepentingan kepemilikan dalam perusahaan.

Pembiayaan ekuitas dalam lingkungan perusahaan yaitu
berupa modal ekuitas yang diciptakan dengan menjual
keanggotaan dan saham investasi khusus di bisnis. Sebuah
bisnis juga dapat berencana untuk menerbitkan saham investasi
kepada non-anggota.
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BAB MENGEMBANGKAN
PROYEKSI LAPORAN
KEUANGAN

Dalam Ralph Estes's Dictionary of Accounting (MIT,
Cambridge, 1981, hlm. 105), laporan keuangan yang diproyeksikan
didefinisikan sebagai "laporan keuangan yang disiapkan
berdasarkan beberapa peristiwa dan transaksi yang diasumsikan
belum terjadi." Laporan keuangan yang diproyeksikan mencoba
untuk memprediksi masa depan. Laporan yang diproyeksikan
dapat mengidentifikasi peluang dan/atau hambatan yang perlu
dipertimbangkan oleh bisnis. Laporan juga dapat memeriksa
alternatif dan kemungkinan sebelum mengeluarkan modal.

A. Proyeksi Neraca

Neraca adalah potret yang diambil pada suatu saat dalam
waktu. Informasi yang disajikan bersifat kumulatif, dalam hal ini
merangkum, untuk saat itu, efek bersih dari semua aktivitas
keuangan sejak bisnis dimulai. Biasanya neraca dibuat pada
akhir periode pelaporan. Dalam neraca, bisnis dapat dengan
mudah melihat hubungan antara utang (kewajiban) dan ekuitas.
Neraca menyajikan daftar terperinci tentang apa yang
dimiliki bisnis, apa yang dihutang dan kekayaan bersihnya,
pada titik waktu tertentu. Ini adalah ukuran saham dari kondisi

keuangan bisnis. Persamaan dasar dari neraca adalah:

Aset = Kewajiban + Ekuitas
1. Aset Lancar.

Aset dineraca yang diharapkan akan dijual atau
digunakan dalam waktu dekat, biasanya dalam satu tahun,
atau satu siklus bisnis. Aset lancar meliputi kas, setara kas,
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BAB MANAJEMEN

DAN PRODUKSI

Beberapa usaha bisnis secara khusus didirikan untuk tujuan
produk manufaktur. Oleh karena itu, untuk pendirian seperti itu
menjadi sangat penting bagi pengusaha untuk menyusun rencana
manajemen produksi. Dasar pemikiran untuk rencana semacam itu
adalah agar pengusaha mengedepankan proses manufaktur,
metode produksi, lokasi dan implikasi keuangan dari rencana
tersebut. Diskusi dalam unit studi ini dipusatkan pada strategi
semut produksi untuk mengurangi kemungkinan risiko yang
melekat dalam operasi.

A. Rencana Produksi

Rencana produksi diperlukan jika usaha baru tersebut
adalah operasi manufaktur. operasi manufaktur. Rencana ini
harus menggambarkan proses manufaktur yang lengkap. Jika
sebagian atau semua proses manufaktur akan disubkontrakkan,
rencana tersebut harus menjelaskan lokasi, alasan pemilihan,
biaya, subkontraktor, dan kontrak apa pun yang telah
diselesaikan.

Jika manufaktur akan dilakukan secara keseluruhan atau
sebagian oleh pengusaha, ia perlu menjelaskan:
1. Tata letak pabrik fisik;
2. Mesin dan peralatan yang dibutuhkan untuk melakukan

operasi manufaktur;

3. Nama, alamat, dan persyaratan bahan baku dan pemasok;
4. Biaya produksi; dan
5. Segala kebutuhan peralatan modal di masa depan.
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BAB
MENGEMBANGKAN

1 0 TIM MANAJEMEN

Umumnya, desain organisasi baru itu sederhana. Awalnya,
pengusaha mungkin pengusaha mungkin menemukan bahwa ia
melakukan semua fungsi organisasi sendirian. Terlepas dari
Terlepas dari apakah ada satu atau lebih individu yang terlibat
dalam start-up, karena beban kerja beban kerja meningkat, struktur
organisasi perlu diperluas untuk memasukkan tambahan karyawan
dengan peran yang ditentukan dalam organisasi. Prosedur
wawancara dan perekrutan yang efektif perlu diterapkan untuk
memastikan bahwa karyawan baru akan secara efektif tumbuh dan
matang dengan usaha baru. Analisis pekerjaan Analisis pekerjaan
yang dapat dimasukkan dalam rencana bisnis awal dibahas di
bawah ini.

Terlepas dari jumlah personil aktual yang terlibat dalam
menjalankan usaha, organisasi harus mengidentifikasi kegiatan
utama yang diperlukan untuk menjalankan usaha. organisasi harus
mengidentifikasi aktivitas utama yang diperlukan untuk
mengoperasikannya secara efektif. Desain organisasi akan menjadi
milik pengusaha. Desain organisasi akan menjadi indikasi formal
dan eksplisit pengusaha kepada anggota organisasi mengenai apa
yang anggota organisasi mengenai apa yang diharapkan dari
mereka. Umumnya harapan-harapan ini dapat dikelompokkan ke
dalam lima bidang berikut.

1. Skema perencanaan, pengukuran, dan evaluasi.
Semua aktivitas organisasi Semua kegiatan organisasi
harus mencerminkan tujuan dan sasaran yang mendasari
keberadaan usaha. Pengusaha harus menguraikan bagaimana
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BAB MENDEFINISIKAN
STRATEGI
1 1 PEMASARAN

Sebelumnya kita telah membahas analisis pasar dan rencana
pemasaran. Mendefinisikan strategi pemasaran dibangun
berdasarkan penilaian lingkungan pemasaran dan dengan
perluasan perumusan tujuan dan sasaran operasional yang relevan.
Oleh karena itu, dengan kekuatan tujuan dan sasaran operasional
tersebut, pengusaha melanjutkan untuk mengembangkan strategi
pemasaran dan rencana tindakan untuk mencapainya. Oleh karena
itu, mengembangkan strategi pemasaran dan rencana aksi untuk
operasi adalah pokok pembahasan dalam unit studi ini.

A. Strategi Pemasaran dan Program Aksi

Atas dasar tujuan dan sasaran pemasaran, pengusaha
dapat mulai mengembangkan strategi pemasaran dan rencana
tindakan untuk mencapainya. Strategi dan keputusan tindakan
ini biasanya dirancang untuk menanggapi masalah bagaimana
bisnis sampai pada keadaan operasi yang diinginkan. Pada
dasarnya, keputusan ini menentukan variabel bauran
pemasaran yang akan diadopsi oleh pengusaha. Strategi
pemasaran adalah cara, metode, atau rencana yang akan
digunakan oleh pengusaha untuk menghasilkan produk atau
layanan yang sesuai untuk bisnis.

Selain itu, penetapan harga yang tepat untuk produk atau
jasa juga dipertimbangkan dalam perumusan strategi
pemasaran. Pengusaha juga harus memahami bahwa calon
konsumen untuk produk atau jasa dari bisnis baru tidak bisa
mendapatkannya kecuali dibawa ke depan pintu atau sekitarnya
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BAB RENCANA

1 2 PEMBIAYAAN

Proyeksi tentang kemungkinan kinerja keuangan dari suatu
usaha baru tidak dapat diterjemahkan ke dalam operasi jika
proyeksi tersebut tidak dapat digunakan untuk mendapatkan
pendanaan yang dapat digunakan untuk mengoperasikan usaha
tersebut. Menghasilkan pendanaan untuk usaha bisa sangat tidak
pasti dalam menghadapi sifat usaha baru yang tidak dapat
diprediksi. Pengusaha mungkin tidak menginginkan dana eksternal
jika dia dapat menyediakan semua dana yang dibutuhkan untuk
operasi awal. Namun demikian, usaha baru membutuhkan dana
dari sumber yang berbeda sehingga pengusaha dapat mengambil
keuntungan dari memaksimalkan pengembalian sambil membayar
biaya tetap pada dana eksternal, yang disebut trading on equity.
Oleh karena itu, unit studi ini digunakan untuk membahas
beberapa sumber pendanaan atau modal yang umum tersedia bagi
seorang wirausahawan.

A. Mengamankan Pembiayaan Untuk Usaha Baru

Salah satu masalah paling kritis yang dapat dihadapi oleh
seorang wirausahawan adalah mengamankan pembiayaan
untuk usahanya. Hal ini selalu menjadi masalah sepanjang
hidup perusahaan, tetapi sangat akut untuk usaha baru. Dari
sudut pandang pengusaha, semakin lama wusaha dapat
beroperasi tanpa pendanaan eksternal, semakin baik karena
implikasi yang jelas seperti biaya modal yang lebih rendah
dalam operasi.
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BAB
MENYIAPKAN

1 3 PROPOSAL BISNIS

Usaha bisnis tidak bisa berjalan tanpa rencana operasional.
Rencana-rencana ini biasanya dirancang untuk berfungsi sebagai
panduan strategis bagi operator. Pengoperasian bisnis baru tidak
terkecuali, karena menjalankan bisnis seperti itu seperti
mengarungi air yang keruh. Oleh karena itu, agar wirausahawan
dapat mempersiapkan manajemen bisnis baru yang efektif, ia harus
merumuskan rencana untuk area fungsional operasi. Oleh karena
itu, pembahasan dalam unit studi ini difokuskan pada persiapan
proposal bisnis.

Proposal atau rencana bisnis adalah dokumen tertulis yang
disiapkan oleh wirausahawan yang menjelaskan semua elemen
eksternal dan internal yang relevan yang terlibat dalam memulai
usaha baru. Ini sering kali merupakan integrasi rencana fungsional
seperti pemasaran, keuangan, manufaktur, dan sumber daya
manusia. Dokumen ini juga membahas pengambilan keputusan
jangka pendek dan jangka panjang untuk tiga tahun pertama
operasi.

Pada dasarnya, rencana bisnis atau rencana permainan bisnis
atau peta jalan digunakan untuk menjawab pertanyaan dasar
seperti: di mana saya sekarang? Kemana saya akan pergi?
Bagaimana saya akan sampai di sana? Pertanyaan-pertanyaan ini
sangat penting bagi seorang wirausahawan untuk memberikan
kemantapan yang baik bagi bisnisnya. Jawaban atas pertanyaan-
pertanyaan dasar ini memberikan peta jalan yang dibutuhkan
untuk operasi bisnis.
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BAB RENCANA

1 4 PEMBIAYAAN

A. Analisis SWOT dalam Studi Kelayakan Bisnis
Seberapa baik strategi yang sedang dijalankan? Apa
kekuatan, kelemahan, peluang dan tantangan perusahaan?
Apakah perusahaan kompetitif dalam biaya? Bagaimana posisi
perusahaan di pasar? Semua pertanyaan ini mencerminkan
profil suatu perusahaan. Untuk menganalisis profil suatu
perusahaan akan digunakan tiga pendekatan yaitu analisis
SWOT, strategic cost analysis dan competitive strength assessment.
SWOT singkatan dari Strength (Kekuatan), Weakness
(Kelemahan), Opportunity (Peluang), Threat (Tantangan).
Analisis SWOT berisi evaluasi faktor internal perusahaan
beruapa kekuatan dan kelemahannya dan faktor eksternal
beruapa peluang dan tantangan. Strategi yang dipilih harus
sesuai dan cocok dengan kapabilitas internal perusahaan dengan
situasi eksternalnya.
1. Identifikasi Kekuatan dan Kelemahan
Kekuatan (strength) segala sesuatu yang bagus yang
dapat diperbuat oleh perusahaan, atau suatu karakteristik
yang memiliki kapabilitas penting. Kekuatan itu dapat
berupa keahlian (skill), keunggulan/kompetensi inti (core
competence), sumberdaya, kemampuan bersaing, teknologi
superior dan lain- lain. Contoh kekuatan antara lain
a. Keunggulan inti
b. Keuangan bagus
c. Reputasi baik
d. Pemimpin pasar
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