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MODUL 1
Studi Kelayakan Terhadap Pilihan Bisnis/Usaha
     PENDAHULUAN

           
Salam sejahtera untuk kita semua. Semoga Tuhan Yang Maha Esa selalu melimpahkan rahmat dan hidayahNya kepada kita semua. Amin.


Seorang bidan yang membuka praktik mandiri dapat disebut juga sebagai wirausahawan. Dimana wirausahawan adalah seorang yang memiliki keahlian menjual, mulai menawarkan ide hinggá komoditas yakni layanan jasa. Sebagai pelaku usaha mandiri dalam bentuk layanan jasa kesehatan dituntut untuk mengetahui dengan baik manajemen usaha. Bidan sebagai pelaku usaha mandiri dapat berhasil baik dituntut untuk mampu sebagai manajerial dan pelaksana usaha, di dukung pula kemampuan menyusun perencanaan berdasarkan visi yang diimplementasikan secara strategis dan mempunyai ke mampuan personal selling yang baik guna meraih sukses. Diharapkan bidan nantinya mampu memberikan pelayanan kesehatan sesuai profesi dan mampu mengelola manajemen pelayanan secara profesional, serta mempunyai jiwa entrepreneur. Dalam hadapi tugas bidan tersebut maka  kompetensi yang harus dimiliki oleh seorang Bidan dalam rangka kewirausaan secara komprehensif pada keluarga, kelompok dan masyarakat sesuai dengan budaya setempat. Kewirausahaan  ini terdiri dari 2 modul dan 1 pedoman praktikum.

Modul ini adalah 1 dari 2 modul yang harus anda pelajari dan kuasai. Pada modul 1 ini, kita akan mempelajari studi kelayakan terhadap pilihan bisnis/usaha, pengelolaan proses produk dan jasa, rencana pemasaran dan pelayanan pelanggan. Modul 1 ini membahas tentang pengertian studi kelayakan bisnis/usaha, manfaat studi kelayakan bisnis/usaha, siklus proyek bisnis/usaha, pihak yang berkepentingan melaksanakan studi kelayakan bisnis/usaha, langkah-langkah studi kelayakan, struktur studi kelayakan, pengertian produksi, perencanaan produk dan perencanaan produksi, pengendalian kualitas produksi, pengertian rencana pemasaran, tujuan rencana pemasaran, analisis lingkungan, bauran pemasaran, batasan rencana pemasaran, karakteristik rencana pemasaran, langkah-langkah dalam pembuatan rencana pemasaran, perencanaan kontigensi . Untuk memudahkan Anda mempelajarinya, perlu anda ketahui bahwa modul ini merupakan modul ke 1 dari 2 modul yang ada dan masing-masing modul dikemas dalam tiga atau empat kegiatan belajar. Alokasi waktu untuk tiap kegiatan belajar 2 jam, sehingga untuk menyelesaikan modul 1 ini diperlukan waktu 8 jam. Empat kegiatan belajar tersebut, disusun dengan urutan sebagai berikut:
Kegiatan Belajar 1 
: Studi kelayakan terhadap pilihan bisnis/usaha

Kegiatan Belajar 2 
: Pengelolaan proses, produk dan jasa

Kegiatan Belajar 3 
: Rencana pemasaran dan pelayanan pelanggan


Setelah mempelajari modul ini mahasiswa akan dapat;

1) Menjelaskan perencanaan bisnis, segmentasi, target dan posisioning

2) Memahami Konsep pemasaran, negosiasi, ekuitas dan merek
3) Menganalisis kebutuhan dan lingkungan usaha yang mendukung pelayanan kebidanan.


Proses pembelajaran untuk materi konsep kebidanan komunitas, tugas dan tanggung jawab bidan di komunitas yang sedang anda ikuti, dapat berjalan dengan lebih lancar apabila anda mengikuti langkah-langkah belajar sebagai berikut:

1. Pahami dulu mengenai berbagai materi-materi penting yang merupakan prasyarat dalam mempelajari modul ini antara lain:

a. Etikolegal Dalam Praktek Kebidanan
Pelajari kegiatan belajar ini secara berurutan mulai dari kegiatan belajar satu sampai kegiatan belajar tiga.

2. Keberhasilan proses pembelajaran Anda dalam materi ini, sangat tergantung kepada kesanggupan Anda dalam mengerjakan latihan. Berlatihlah secara mandiri atau berkelompok dengan teman yang lain.

3. Bila Anda mengalami kesulitan, Anda bisa menghubungi fasilitator yang ditunjuk untuk mengampu materi ini.

Semua materi yang dibahas di dalam modul ini sangat Anda perlukan, dalam rangka mencapai salah satu kompetensi bidan yaitu melakukan asuhan kebidanan di komunitas. Akhirnya saya ucapkan selamat belajar, semoga sukses dalam mempelajari materi dalam modul ini dan selamat untuk mengikuti modul berikutnya.

Kegiatan Belajar 1 
Studi Kelayakan Terhadap Pilihan Bisnis/Usaha
@ 100 menit
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Studi kelayakan usaha/bisnis juga sering disebut studi kelayakan proyek adalah penelitian tentang dapat tidaknya suatu usaha/proyek dilaksanakan dengan berhasil.  Istilah proyek mempunyai arti suatu pendirian usaha baru atau pengenalan sesuatu (barang atau jasa) yang baru ke dalam suatu produk mix yang sudah ada selama ini.  .  Pengertian keberhasilan bagi pihak yang berorientasi profit dan pihak non profit bisa berbeda.  Bagi pihak yang berorientasi profit semata biasanya mengartikan keberhasilan suatu proyek dalam artian yang lebih terbatas dibandingkan dengan pihak nonprofit, yaitu diukur dengan keberhasilan proyek tersebut dalam menghasilkan profit.  Sedangkan bagi pihak nonprofit (misalnya pemerintah dan lembaga nonprofit lainnya), pengertian berhasil bisa berupa misalnya, seberapa besar penyerapan tenaga kerjanya, pemanfaatan sumber daya yang melimpah ditempat tersebut, dan faktor-faktor lain yang dipertimbangkan terutama manfaatnya bagi masyarakat luas.

            Studi kelayakan usaha menilai keberhasilan suatu usaha dalam satu keseluruhan sehingga semua faktor harus dipertimbangkan dalam suatu analisis terpadu yang meliputi faktor-faktor yang berkenaan dengan aspek teknis, pasar,keuangan, manajemen, hukum serta manfaat proyek bagi ekonomi nasional
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Mahasiswa mampu melakukan studi kelayakan terhadap pilihan usaha yang melingkupi :

1. Pengertian studi kelayakan bisnis/usaha

2. Manfaat studi kelayakan bisnis/usaha

3. Siklus proyek bisnis/usaha

4. Pihak yang berkepentingan melaksanakanstudi kelayakan bisnis/usaha

5. Langkah-langkah studi kelayakan

6. Struktur studi kelayakan
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1. Pengertian Studi Kelayakan Bisnis/Usaha

Kelayakan bisnis merupakan penelahan atau analisis tentang apakah suatu kegiatan investasi memberikan manfaat atau hasil bila dilaksanakan (Nurmalina, 2009). Banyak peluang dan kesempatan yang ada dalam kegiatan bisnis telah menuntut perlu adanya penilaian sejauh mana kegiatan dan kesempatan tersebut dapat memberikan manfaat bila bisnis dilakukan.

Proyek merupakan suatu tugas yang perlu didefinisikan dan terarah ke suatu sasaran yang dituturkan secara konkrit serta yang harus diselesaikan dalam kurun waktu tertentu dengan menggunakan tenaga manusia yang terbatas dan menggunakan alat-alat terbatas, sehingga diperlukan suatu jenis pimpinan dan bentuk kerjasama yang tidak seperti biasa. Rangkaian dasar dalam perencanaan dan pelaksanaan proyek adalah   siklus proyek yang terdiri dari tahap-tahap identifikasi, persiapan dan analisis penilaian pelaksanaan dan  evaluasi (Noor, 2009).

Studi kelayakan bisnis adalah penelitian tentang dapat tidaknya suatu bisnis dilaksanakan dengan berhasil, analisis kelayakan dilakukan untuk melihat apakah suatu bisnis dapat memberikan manfaat atas investasi yang akan ditanamkan (Husnan dkk, 2000).

Menurut Umar (1999) studi kelayakan bisnis adalah  suatu  penelitian  tentang  layak  atau  tidaknya  suatu investasi  dilaksanakan. Hasil kelayakan  merupakan perkiraan suatu bisnis menghasilkan  keuntungan yang layak bila telah dioperasionalkan. Perkiraan keberhasilan mungkin dapat ditafsirkan berbeda-beda sesuai dengan pihak yang menjalankan tujuan bisnis.

Studi Kelayakan Bisnis menurut para ahli yaitu sebagai berikut. :

1. Menurut Kasmir dan Jakfar (2003), Studi Kelayakan Bisnis merupakan suatu kegiatan yang mempelajari sarana mendalam tentang suatu kegiatan atau usaha yang akan dijalankan, untuk menentukan layak atau tidaknya suatu bisnis dijalankan.

2. Menurut Kasmir dan Jakfar (2001), Studi Kelayakan Bisnis merupakan suatu kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk menilai kelayakan bisnis yang dijalankan untuk mewujudkan laba perusahaan.

3. Menurut Nitisetmito dan Burhan (1995), Studi Kelayakan Bisnis merupakan suatu metode penjajagan dari suatu gagasan usaha tentang kemungkinan layak atau tidaknya gagasan usaha tersebut dilaksanakan.

4. Menurut Kasmir dan Jakfar (2007:4), Studi Kelayakan Bisnis merupakan suatu penelitian tentang layak atau tidaknya suatu proyek bisnis yang biasanya merupakan proses investasi itu dilaksanakan.

5. Menurut Drs. H.M Yacob Ibrahim (1998:1), Studi Kelayakan Bisnis merupakan bahan pertimbangan dalam mengambil suatu keputusan, apakah menerima atau menolak suatu gagasan usaha atau proyek yang direncanakan.

6. Menurut Husein Umar (1997) menyatakan Studi Kelayakan Bisnis adalah suatu penelitian layak atau tidaknya suatu proses besar yang biasanya merupakan proyek investasi itu dilaksanakan.

7. Menurut Suad Husnan dan Suwarsono (2002:4), Studi Kelayakan Bisnis adalah penelitian tentang dapat atau tidaknya suatu proyek investasi dilaksanakan dengan berhasil.

8. Menurut Sutrisno (1982:75), Studi Kelayakan Bisnis merupakan studi atau pengkajian apakah suatu usulan proyek/gagasan usaha apabila dilaksanakan dapat berjalan dan berkembang sesuai dengan tujuannya atau tidak.

2. Manfaat Studi Kelayakan Bisnis/Usaha

a. Sebagai pembanding antara rencana dan pelaksanaan

b. Bahan informasi(company profile)

c. Pelengkap pengajuan kredit-kerjasama

d. Pelengkap pengajuan izin usaha
3. Siklus Proyek Bisnis/Usaha

Pendekatan mengenai tahapan proyek secara umum adalah mengidentifikasi urutan langkah yang harus diselesaikan. Dalam “pendekatan tradisional” ini, lima komponen perkembangan proyek dapat dibedakan (empat tahap ditambah kontrol) dan ditambah lagi tahapan penyelesaian proyek, yang dapat juga dapat disebut “Siklus Kehidupan Proyek” (Project Life Cycle). Secara umum, siklus hidup proyek merupakan suatu metode yang digunakan untuk menggambarkan bagaimana sebuah proyek direncanakan, dikontrol, dan diawasi sejak proyek disepakati untuk dikerjakan hingga tujuan akhir proyek tercapai. Terdapat lima tahap kegiatan utama yang dilakukan dalam siklus hidup proyek yaitu :

1)      Tahap Inisiasi

Tahap inisiasi proyek merupakan tahap awal kegiatan proyek sejak sebuah proyek disepakati untuk dikerjakan. Pada tahap ini, permasalahan yang ingin diselesaikan akan diidentifiasi. Beberapa pilihan solusi untuk menyelesaikan permasalahan juga didefinisikan. Sebuah studi kelayakan dapat dilakukan untuk memilih sebuah solusi yang memiliki kemungkinan terbesar untuk direkomendasikan sebagai solusi terbaik dalam menyelesaikan permasalahan. Ketika sebuah solusi telah ditetapkan, maka seorang manajer proyek akan ditunjuk sehingga tim proyek dapat dibentuk.
2)      Tahap Perencanaan dan Desain
Ketika ruang lingkup proyek telah ditetapkan dan tim proyek terbentuk, maka aktivitas proyek mulai memasuki tahap perencanaan. Pada tahap ini, dokumen perencanaan akan disusun secara terperinci sebagai panduan bagi tim proyek selama kegiatan proyek berlangsung. Adapun aktivitas yang akan dilakukan pada tahap ini adalah membuat dokumentasi project plan, resource plan, financial plan, risk plan, acceptance plan, communication plan, procurement plan, contract supplier dan perform phare review.

3)      Tahap Eksekusi (Pelaksanaan proyek dan/atau Konstruksi)

Dengan definisi proyek yang jelas dan terperinci, maka aktivitas proyek siap untuk memasuki tahap eksekusi atau pelaksanaan proyek. Pada tahap ini, deliverables atau tujuan proyek secara fisik akan dibangun. Seluruh aktivitas yang terdapat dalam dokumentasi project plan akan dieksekusi.

4)      Tahap Pemantaun dan sistem Pengendalian

Sementara kegiatan pengembangan berlangsung, beberapa proses manajemen perlu dilakukan guna memantau dan mengontrol penyelesaian deliverables sebagai hasil akhir proyek.

5)      Tahap Penutupan

Tahap ini merupakan akhir dari aktivitas proyek. Pada tahap ini, hasil akhir proyek (deliverables project) beserta dokumentasinya diserahkan kepada pelanggan, kontak dengan supplier diakhiri, tim proyek dibubarkan dan memberikan laporan kepada semua stakeholder yang menyatakan bahwa kegiatan proyek telah selesai dilaksanakan. Langkah akhir yang perlu dilakukan pada tahap ini yaitu melakukan post implementation review untuk mengetahui tingkat keberhasilan proyek dan mencatat setiap pelajaran yang diperoleh selama kegiatan proyek berlangsung sebagai pelajaran untuk proyek-proyek dimasa yang akan dating. Organisasi Proyek Tahapan ini merupakan tahapan sebuah proyek sebelum kemudian ditutup (penyelesaian). Namun tidak semua proyek akan melalui setiap tahap, artinya proyek dapat dihentikan sebelum mereka mencapai penyelesaian. Beberapa proyek tidak mengikuti perencanaan terstruktur dan / atau proses pemantauan. Beberapa proyek akan melalui langkah 2, 3 dan 4 beberapa kali. Banyak industri menggunakan variasi pada tahap-tahapan proyek ini. Sebagai contoh, ketika bekerja pada sebuah perencanaan desain dan konstruksi, proyek biasanya akan melalui tahapan dengan nama yang berbeda-beda seperti pada tahapan Perencanaan dengan nama: Pra-Perencanaan, Desain Konseptual, Desain Skema, Pengembangan Desain, Gambar Konstruksi (atau Dokumen Kontrak), dan/atau Administrasi Konstruksi.

4. Pihak Yang Berkepentingan Melaksanakan Studi Kelayakan Bisnis/Usaha
1. Pihak Investor .

Sebelum menanamkan modalnya di perusahaan yang akan dijalankan investor akan mempelajari laporan studi kelayakan bisnis yang dibuat , dikarenakan investor memiliki kepentingan langsung tentang keuntungan yang akan diperoleh serta jaminan modal yang akan ditanamkan.

2. Pihak Kreditor atau lembaga perbankan .

Sebelum memberikan kredit pihak bank perlu mengkaji studi kelayakan bisnis serta mempertimbangkan bonafiditas serta tersedianya agunan yang dimilliki.

Studi kelayakan bisnis dapat digunakan sebagai dasar pengambilan keputusan untuk dapat memberikan pinjaman.

3. Pihak Manajemen Perusahaan .

Sebagai leader(pemimpin) manajemen perusahaan juga memerlukan studi kelayakan bisnis untuk dapat mengetahui dana yang akan dibutuhkan serta digunakan sebagai pedoman dalam melaksanakan atau mengolah usaha atau proyek.

4. Pihak Pemerintah dan Masyarakat.

Studi kelayakan bisnis  digunakan sebagai dasar pengambilan keputusan dalam memberikan izin usaha atau proyek. masyarakat juga perlu mengetahui serta memahami studi kelayakan bisnis rencana uaha ataupun proyek tersebut untuk di jadikan dasar dalam pengambilan keputusan memberikan izin.

5. Bagi Tujuan Pembangunan Ekonomi .

kebijaksanaan pembangunan ekonomi dirancang serta dirumuskan oleh pemerintah. sedangkan pelaksanaan dilakukan oleh masyarakat melalui bermacam macam pelaksanaan usaha proyek.

berarti pelaksanaanpembangunan juga berpedoman pada studi kelayakan bisnis dari masing-masing rencana usaha atau proyek

5. Langkah-Langkah Studi Kelayakan
Langkah-langkah studi kelayakan usaha
1. Kegiatan Menemukan Ide/Gagasan Usaha

            Pada tahap ini, orang yang membuat studi kelayakan usaha diharuskan untuk melakukan kegiatan menemukan ide/gagasan  usaha yang layak untuk diwujudkan.  Ide/gagasan usaha biasanya dapat timbul melalui serangkaian kegiatan berikut :

a.Melalui bacaan.

Bacaan yang banyak kontribusinya adalah bacaan yang berkaitan langsung dengan bidang yang diminati.  Dengan cara ini akan dapat diketahui sudah seberapa jauh perkembangan bidang usaha tersebut saat ini, apa saja yang harus dilakukan, teknologi yang sudah digunakan sampai saat ini.  Setelah itu akan muncul pertanyaan untuk melihat apakah masih ada peluang, jika ada, kira-kira bagaimana caranya untuk merealisasikan peluang tersebut.

b.Melalui survey.

Orang sengaja merancang suatu survei secara umum dalam salah satu bidang usaha.  Misalnya melakukan survei ke salah satu pabrik mengamati apa saja yang dikerjakan oleh pabrik tersebut, kegiatan yang belum dapat dilakukan oleh pabrik tersebut dengan baik atau adakah limbah pabrik yang terbuang begiru saja, dan pada saat itu muncul ide/gagasan untuk memanfaatkan limbah tersebut dan masih banyak lagi ide/gagasan yang muncul untuk mendirikan dan mengembangkan usaha.

c.Melalui pengalaman kerja.

Ide/gagasan muncul setelah orang mengalami sendiri kegiatan apa saja yang harus dilakukan jika suatu usaha akan menghasilkan produk atau jasa.  Dalam konteks ini proses penciptaan produk/jasa sudah dikuasai dengan baik, sehingga akan dapat menganalisis apakah masih ada peluang dan apakah mudah/mungkin baginya untuk memulai usaha sendiri seperti yang dilakukannya sekarang.  Ide/gagasan yang muncul akan terealisasi jika didukung oleh keinginan  atas dasar pengalaman yang sudah dimiliki saat ini.

2. Mempertimbangkan Alternatif Usaha

            Ide/gagasan yang telah ditemukan dan menurut pertimbangan layak untuk diwujudkan maka tahap berikutnya adalah melakukan studi kemungkinan pemilihan bentuk usaha yang tepat untuk ide/gagasan tersebut.  Pilihan itu antar lain usaha menghasilkan barang (usaha industri), usaha peningkatan dari usaha yang memang sudah ada sebelumnya atau usaha perdagangan.  Pertimbangannya haruslah dilakukan secara obyektif setelah dilakukan pengumpulan data.  Artinya keputusan yang dibuat memang sudah diperhitungkan dengan dukungan data yang cukup dan benar.  Cara membandingkan dari masing-masing alternatif ditinjau dari segi modal, tenaga kerja, pengalman, kemudahan, teknologi, bahan baku, kemungkinan produk/jasa, dan teknik pembuatan produk/jasa, mudah untuk dipasarkan, dan tidak bertentangan dengan peraturan dan kebijakan pemerintah.3 Tahap Analisis Data dilakukan merupakan hasil dari keputusan yang dibuat pada tahap kedua secara detai dan cermat.  Secara berurutan analisisnya meliputi hal-hal berikut :

1.Analisis pasar dalam usaha menentukan besarnya penerimaan dan biaya yang dibutuhkan untuk memasarkan produk atau jasa yang sudah direncanakan sebelumnya.

2.Analisis teknis dan manajemen ditujukan untuk menentukan mesin dan peralatan, bahan baku, SDM, prosedur produksi dan sebagainya yang semuanya harus tertuang lengkap kedalam kebutuhan dan dana yang diperlukan untuk dapat memproduksi barang atau jasa sesuai dengan rencana.

3.Analisis lingkungan.  Tujuan yang ingin dicapai dari analisis lingkungan adalah untuk memastikan dampak apa yang terjadi jika produksi atau usaha jasa yang sudah direncanakan itu terlaksana, baik mengenai dampak positif maupun negatif terhadap lingkungan usaha yang direncanakan. 

4.Analisis finansial.  Analisis ini merupakan analisis terakhir yang harus dilakukan dalam studi kelayakan usaha dan sekaligus sebagai fokus dari seluruh kegiatan mjulai dari tahap 1 sampai dengan tahap 3.  Oleh karena itu, jika data atau informasi yang diberikan sebagai hasil analisis pada tahap ini kurang dapat dipercaya atau kurang lengkap maka hasil yang akan dicapai pada tahap ini juga akan menjadi tidak optimal.  Dengan kata lain, baik burknya hasil analisis finansial sangat tergantung tahap-tahap sebelumnya.

6. Struktur Studi Kelayakan
1.Aspek Pasar

Pengkajian aspek pasar penting dilakukan karena tidak ada proyek bisnis yang berhasil tanpa adanya permintaan atas barang/jasa yang dihasilkan proyek tersebut. Pada dasarnya, analisis aspek pasar bertujuan antara lain untuk mengetahui berapa besar luas  pasar, pertumbuhan permintaan, dan market-share dari produk bersangkutan. Pembahasan aspek-aspek studi kelayakan diawali dengan aspek pasar dan pemasaran.

• Produk yang dihasilkan perusahaan harus marketable. Jika tidak, sebaiknya kegiatan analisis studi kelayakan dihentikan.

• Kecenderungan permintaan atas produk yang akan dihasilkan harus menunjukkan adanya kenaikan. Jika menurun, sebaiknya proses studi kelayakan untuk pendirian dihentikan, kecuali jika tujuan objek studi adalah pengembangan.

• Kandungan material produk tidak mengandung unsur yang dilarang negara ataupun agama. Jika ada ditinjau dari aspek hukum, tidak akan direkomendasikan dan harus dihentikan.

• Aspek teknis dan kronologis sangat ditentukan oleh hasil rekomendasi aspek pasar, terutama yang berkaitan dengan pemilihan alat dan mesin.

2.Aspek internal Perusahaan

Didalam aspek internal perusahaan terbagi atas beberapa aspek:

Aspek pemasaran

Kegiatan perusahan yang bertujuan menjual barang atau jasa yang di produksi  perusahaan kepasar. Oleh karena itu, aspek ini bertanggung jawabdalam menentukan ciri-ciri pasar yang akan dipilih. Analisis kelayakan dari aspek ini yang utama dalam hal;

• Penentuan segmen, target, dan posisi produk pada pasarnya.

• Kajian untuk mengetahui konsumen potensial, seperti perihal sikap, perilaku, serta kepuasaan mereka atas produk.

• Menentukan strategi kebijakan dan program pemasaran yang akan dilaksanakan.

Aspek Teknis dan Teknologi

• Aspek teknis merupakan aspek yang berkenaan dengan pengoperasian dan proses  pembangunan proyek secara teknis setelah proyek/bisnis tersebut selesai dibangun/didirikan. Berdasarkan analisis ini pula dapat diketahui rancangan awal penaksiran biaya investasi termasuk start up cost/pra operasional proyek yang akan dilaksanakan.

Studi aspek teknis dan teknologi akan mengungkapkan kebutuhan apa yang diperlukan dan bagaimana secara teknis proses produksi akan dilaksanakan. Untuk bisnis industri manufaktur, misalnya, perlu dikaji mengenai kapasitas produksi, jenis teknologi yang dipakai, pemakaian peralatan dan mesin, lokasi pabrik, dan tata-letak pabrik yang paling menguntungkan. lalu dari kesimpulan itu, dapat dibuat rencana jumlah biaya pengadaan harta tetapnya.

Aspek Sumber Daya Manusia

• Aspek ini membutuhkan daya imajinasi tinggi untuk membayangkan bentuk organisasi apa yang akan dibangun kelak ketika berdiri. Setelah gambaran organisasi terbentuk dengan segala kelengkapannya, selanjutnya dianalisis proses pengadaan sumber daya manusianya untuk menduduki dan memegang bagian dan fungsi organisasi sesuai dengan yang direncanakan.

Aspek manajemen

Studi aspek manajemen dilaksanakan dua macam :

• Manajemen saat pembangunan proyek bisnis.

• Manajemen saat bisnis dioperasionalkan secara rutin. Bahkan terjadi, banyak terjadi, bahwa proyek-proyek bisnis gagal dibangun maupun dioperasionalkan  bukan disebkan karena aspek lain, tetapi karena lemahnya manajemen.

Aspek Keuangan

Berkaitan dengan sumber dana yang akan diperoleh dan proyeksi pengembaliannya dengan tingkat biaya modal dan sumber dana yang bersangkutan.

Ada beberapa sumber data penting yang akan digunakan, yaitu:

• Data awal aspek pasar dan pemasaran berupa: proyeksi penjualan/permintaan, harga  produk, dan anggaran (biaya) pemasaran 

• Data operasi dan produksi, berupa: rencana lokasi baik sewa maupun beli, harga pokok produksi (bahan baku, TKL, bahan pembantu), dan rencana pengadaan mesin, peralatan, teknologi yang digunakan.

• Data personalia, berupa: rencana biaya perekrutan, biaya pelatihan, biaya upah tetap, tunjangan-tunjangan, dan lain-lain.

• Legalitas, berupa: biaya notaris, biaya perizinan prinsip (misal, DepKeu, DepDag, DepAg, DepHut, DepHub, DepKeh, DepKes, DikNas dll), biaya perizinan operasional (Pemda).

Aspek ekonomi dan budaya

Berkaitan dengan dampak yang diberikan kepada masyarakat karena adanya suatu proyek tersebut :

a. Dari sisi budaya, Mengkaji tentang dampak keberadaan peroyek terhadap kehidupan masyarakat setempat, kebiasaan adat setempat.

 b. Dari sudut ekonomi, Apakah proyek dapat merubah atau justru mengurangi income  per capita panduduk setempat. Seperti seberapa besar tingkat pendapatan per kapita  penduduk, pendapatan nasional atau upah rata-rata tenaga kerja setempat atau UMR, dll.

c. Dan dari segi sosial, Apakah dengan keberadaan proyek wilayah menjadi semakin ramai, lalulintas semakin lancer, adanya jalur komunikasi, penerangan listrik dan lainnya,  pendidikan masyarakat setempat.

3. Aspek Hukum dan Legalitas

Berkaitan dengan keberadaan secara legal dimana proyek akan dibangun yang meliputi ketentuan hukum yang berlaku termasuk :

a. Perijinan

i) Izin lokasi

• sertifikat (akte tanah), • bukti pembayaran PBB yang terakhir, • rekomendasi dari RT /RW / Kecamatan

ii) Izin usaha

 • Akte pendirian perusahaan dari notaris setempat PT/CV atau berbentuk

 badan hukum lainnya.

• NPWP (nomor pokok wajib pajak), • Surat tanda daftar perusahaan, • Surat izin tempat

usaha dari pemda setempat

• Surat tanda rekanan dari pemda setempat, • SIUP setempat, • Surat tanda terbit yang

dikeluarkan oleh Kanwil Departemen Penerangan

Beberapa faktor yang dijadikan dasar dalam penilaian kelayakan, yaitu:

• Badan hukum apa yang paling sesuai untuk dijadikan bentuk formal badan usaha yang

akan didirikan

• Komoditas usaha termasuk jenis barang dagangan (komiditas) yang diperbolehkan atau dilarang undang-undang

• Cara berbisnisnya melanggar hukum agama atau tidak

• Teknis operasional mendapatkan izin dari instansi/ departemen/dinas terkait atau tidak.

4. Aspek Dampak Lingkungan eksternal

Aspek dampak lingkungan merupakan analisis yang paling dibutuhkan pada saat ini, karena setiap proyek yang dijalankan akan memiliki dampak yang sangat besar  terhadap lingkungan di sekitarnya, antara lain:

• Dampak terhadap air

• Dampak terhadap tanah

• Dampak terhadap udara

• Dampak terhadap kesehatan manusia

Pada akhirnya pendirian usaha akan berdampak terhadap kehidupan fisik, flora dan fauna yangada di sekitar usaha secara keseluruhan.

Hasil studi kelayakan bisnis

Hasil studi kelayakan bisnis berupa dokumentasi lengkap dalam bentuk tertulis yang diperlihatkan bagaimana rencana bisnis memiliki nilai-nilai positif bagi aspek-aspek yang diteliti, sehingga akan dinyatakan sebagai proyek bisnis yang layak

                                LATIHAN    

1. Uraikan apa yang dimaksud dengan studi kelayakan bisnis/usaha
2. Jelaskan manfaat dari studi kelayakan bisnis/usaha

3. Uraikan pihak yang berkepentingan melaksanakan studi kelayakan bisnis/usaha

4. Tuliskan struktur studi kelayakan
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· Studi kelayakan bisnis adalah penelitian tentang dapat tidaknya suatu bisnis dilaksanakan dengan berhasil, analisis kelayakan dilakukan untuk melihat apakah suatu bisnis dapat memberikan manfaat atas investasi yang akan ditanamkan (Husnan dkk, 2000).
· Manfaat Studi Kelayakan Bisnis/Usaha :
Sebagai pembanding antara rencana dan pelaksanaan

Bahan informasi(company profile)

Pelengkap pengajuan kredit-kerjasama

Pelengkap pengajuan izin usaha
· Pendekatan mengenai tahapan proyek secara umum adalah mengidentifikasi urutan langkah yang harus diselesaikan. Dalam “pendekatan tradisional” ini, lima komponen perkembangan proyek dapat dibedakan (empat tahap ditambah kontrol) dan ditambah lagi tahapan penyelesaian proyek, yang dapat juga dapat disebut “Siklus Kehidupan Proyek” (Project Life Cycle)
· Pihak yang berkepentingan :

1. Pihak Investor .

2. Pihak Kreditor atau lembaga perbankan .

3. Pihak Manajemen Perusahaan .

4. Pihak Pemerintah dan Masyarakat.

5. Bagi Tujuan Pembangunan Ekonomi .
MODUL

KEWIRAUSAHAAN
STUDI KELAYAKAN TERHADAP PILIHAN BISNIS/USAHA, PENGELOLAAN PROSES PRODUK DAN JASA, RENCANA PEMASARAN DAN PELAYANAN PELANGGAN
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POLITEKNIK KESEHATAN KEMENKES RI
JURUSAN D-III KEBIDAN MEDAN
Kegiatan Belajar 2
PENGELOLAAN PROSES, PRODUK DAN JASA
Desain produk merupakan hal yang sangat penting dalam bidang manufaktur. Desain produk yang baik akan dapat meningkatkan jumlah dan harga jual dari produk, sehingga dapat meningkatkan keuntungan secara optimal. Akan tetapi, desain produk yang gagal mengakibatkan produk tidak terjual di pasaran. Hal ini, akan menimbulkan kerugian tidak hanya dibidang desain saja, bidang yang lain pun akan terkena imbasnya.

Desain produk yang baik, harus memenuhi 3 (tiga) aspek penting yang sering disebut segitiga aspek produk, yaitu kualitas yang baik, biaya rendah, dan jadwal yang tepat. Selanjutnya segitiga aspek produk di atas dikembangkan menjadi suatu persyaratan dalam desain, yaitu desain harus dapat dirakit, didaur ulang, diproduksi, diperiksa hasilnya, bebas korosi, biaya rendah, serta waktu yang tepat. Untuk itu dalam mendesain suatu produk, harus memperhatikan secara detail tentang fungsi-fungsi dari produk yang didesain. Guna mengetahui secara rinci tentang fungsi produk, dapat dilakukan dengan beberapa metode pendekatan mikro (MC, MR, Equilibrium), Linier Programming/Dualitas, dan Manajemen Keuangan (BEP).
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Mahasiswa mampu menguraikan :
1. Pengertian produksi

2. Perencanaan produk dan perencanaan produksi

3. pengendalian kualitas produk

             
1. Pengertian Produksi
Produksi adalah suatu proses mengubah input menjadi output sihingga nilai barang tersebut bertambah. Input dapat berupa terdiri dari barang atau jasa yang digunakan dalam proses produksi, dan output adalah barang atau jasa yang di hasilkan dari suatu proses produksi. Sedangkan menurut, Sukanto dan Indriy : Produksi merupakan pusat pelaksanaan kegiatan konkrit mengadakan barang-barang dan jasa-jasa. Tanpa kegiatan ini kosonglah arti suatu badan usahaProduksi adalah suatu kegiatan yang mengubah input menjadi output. Kegiatan tersebut dalam ekonomi biasa di nyatakan dalam fungsi produk, fungsi produk menunjukkan jumiah maksimum output yang dapat dihasilkan dari pemakaian sejumlah input dengan menggunakan teknogi tertentu. sedangkan menurut Ari Sudarman : Produksi sering didefenisikan sebagai penciptaan guna, dimana guna bararti kemampuan barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhan manusia.

Menurut definisi diatas produksi meliputi semua aktivitas dan tidak hanya mencakup pengertian yang sangat luas, produksi meliputi semua aktivitas dan tidak hanya mencakup pembuatan barang-barang yang dapat dilihat dengan menggunakan faktor produksi. Faktor produksi yang dimaksud adalah berbagai macam input yang digunakan untuk melakukan proses produksi. Faktor-faktor produksi tersebut dapat diklasifikasi menjadi faktor produksi tenaga kerja, modal, dan bahan mentah. Ketiga faktor produksi tersebut dikombinasikan dalam jumlah dan kualitas tertentu. Aktivitas yang terjadi didalam proses produksi yang meliputi perubahan-perubahan bentuk, tempat dan waktu penggunaan hasil-hasil produksi.

Disamping itu produksi juga diartikan sebagai penciptaan nilai guna (utility) suatu barang dan jasa dimana nilai guna diartikan sebagai kemampuan barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan manusia. Pengertian lain dengan lebih sederhana mengatakan bahwa produksi adalah suatu kegiatan mengubah input (faktor produksi menjadi output barang dan jasa). adanya perbedaan produksi dalam arti teknis dan ekonomi adalah secara teknis merupakan suatu pendayagunaan sumber­sumber yang tersedia. Dimana nantinya diharapkan terwvujudnya hasil yang lebih baik dari segala pengorbanan yang telah diberikan. Sedangkan bila ditinjau dari pengertian ekonomi, produksi merupakan suatu proses pendayagunaan segala sumber yang tersedia untuk mewujudkan hasil yang terjamin kualitas, terkelola dengan baik sehingga kegiatan tersebut haruslah dilakukan dengan biaya serendah mungkin untuk mencapai hasil maksimal.
2. Perencanaan Produk dan Perencanaan Produksi

Perencanaan produk adalah proses menciptakan ide produk dan menindaklanjuti sampai produk diperkenalkan ke pasar. Selain itu, perusahaan harus memiliki strategi cadangan apabila produk gagal dalam pemasarannya. Termasuk diantaranya ekstensi produk atau perbaikan, distribusi, perubahan harga dan promosi.

Kesuksesan ekonomi suatu perusahaan manufaktur tergantung kepada kemampuan untuk mengidentifikasi kebutuhan pelanggan, kemudian secara cepat menciptakan produk yang dapat memenuhi kebutuhan tersebut dengan biaya yang rendah. Hal ini bukan merupakan tanggung jawab bagian pemasaran, bagian manufaktur, atau bagian desain saja, melainkan merupakan tanggung jawab yang melibatkan banyak fungsi yang ada di perusahaan. Metode pengembangan produk berdasarkan kepada permintaan atau persyaratan serta spesifikasi produk oleh customer adalah metode yang cukup baik, karena dengan berbasis keinginan customer maka kemungkinan produk tersebut tidak diterima oleh customer menjadi lebih kecil.

Dari sudut pandang investor pada perusahaan yang berorientasi laba, usaha pengembangan produk dikatakan sukses jika produk dapat diproduksi dan dijual dengan menghasilkan laba.Namun laba seringkali sulit untuk dinilai secara cepat dan langsung.

Terdapat  5 dimensi spesifik yang berhubungan dengan laba dan biasa digunakan untuk menilai kinerja usaha pengembangan produk, yaitu:

1.  Kualitas Produk

Seberapa baik produk yang dihasilkan dari upaya pengembangan dan dapat memuaskan kebutuhan pelanggan. Kualitas produk pada akhirnya akan mempengaruhi pangsa pasar  dan menentukan harga yang ingin dibayar oleh pelanggan.

2.  Biaya Produk

Biaya untuk modal peralatan dan alat bantu serta biaya produksi setiap unit disebut biaya manufaktur dari produk. Biaya produk menentukan berapa besar laba yang dihasilkan oleh perusahaan pada volume penjualan dan harga penjualan tertentu.

3.  Waktu Pengembangan Produk

Waktu pengembangan akan menentukan kemampuan perusahaan dalam berkompetisi,

menunjukkan daya tanggap perusahaan terhadap perubahan teknologi dan pada akhirnya akan menentukan kecepatan perusahaan untuk menerima pengembalian ekonomis dari usaha yang dilakukan tim pengembangan.

4.  Biaya Pengembangan

Biaya pengembangan biasanya merupakan salah satu komponen yang penting dari investasi yang dibutuhkan untuk mencapai profit.

5.  Kapabilitas Pengembangan.

Kapabilitas pengembangan merupakan asset yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mengembangkan produk dengan lebih efektif dan ekonomis dimasa yang akan datang.

Perancangan dan pembuatan suatu produk baik yang baru atau yang sudah ada merupakan bagian yang sangat besar dari semua kegiatan teknik yang telah ada. Kegiatan ini didapat dari persepsi tentang kebutuhan manusia, kemudian disusul oleh penciptaan suatu konsep produk, perancangan produk, pengembangan dan penyempurnaan produk, dan diakhiri dengan pembuatan dan pendistribusian produk tersebut.

Di dalam suatu produk yang akan dikembangkan, tiap - tiap elemen suatu produk mempunyai fungsi - fungsi sendiri. Diantara fungsi - fungsi satu dengan yang lain terkadang ada saling terkait, sehingga suatu fungsi komponen akan menentukan fungsi komponen lainnya.

Secara umum penentuan fungsi produk dapat dicari dengan dua langkah, yaitu :

Ø  Identifikasi dan penyusunan fungsi produk.

Ø  Pengelompokan fungsi produk.

Proses adalah merupakan urutan langkah-langkah pengubahan sekumpulan input menjadi sekumpulan output. Proses Pengembangan produk adalah langkah-langkah atau kegiatan-kegiatan di mana suatu perusahaan berusaha untuk menyusun, merancang, dan mengkomersialkan suatu produk.
Kesuksesan ekonomi sebuah perusahaan manufaktur tergantung pada kemampuan untuk mengidentifikasi kebutuhan pelanggan, kemudian secara tepat menciptakan produk yang dapat memenuhi kebutuhan tersebut dengan biaya yang rendah. Untuk membuat sebuah produk biasanya kita akan melewati tahap-tahap sebagai berikut:
1. Market Research dan Feasibility Study Market Research dilakukan untuk mengetahui selera pasar pada umumnya. Dari market research ini bisa didapatkan produk seperti apa yang konsumen butuhkan atau inginkan.
2. Brainstorming atau dalam bahasa Indonesia juga disebut sebagai curah pendapat, adalah proses mengumpulkan ide-ide untuk mencari solusi/jalan keluar dari masalah yang didiskusikan. Dari proses berdiskusi ini akan didapatkan garis besar barang yang akan dibuat, cara kerja, komponen yang akan dipakai, dan lain sebagainya. Misalnya kita ingin membuat mesin penghisap debu, akan terbayang untuk membuatnya dibutuhkan motor, chasing/wadah, filter/saringan, hose/pipa, mulut pipa dan sebagainya.
3. Menentukan Tujuan dan Batasan Produk diperlukan agar kita tidak berlebihan dalam merancang produk tersebut yang akan berakibat mahalnya harga jual ke konsumen. Konsumen tentu saja menginginkan nilai tambah yang ditawarkan dalam produk tersebut sepadan dengan biaya yang dikeluarkannya (reasonable price). Tentu saja market research diperlukan untuk mengetahui selera pasar. Dari menentukan tujuan dan batasan ini kita memperoleh spesifikasi komponen-komponen dan material apa saja yang akan dipakai.
4. Menggambar Produk berdasarkan hubungan dimensi komponen-komponen yang sudah ditentukan dalam tahap-2 di atas, kita akan mendapatkan ilustrasi produk jadi. Produk bisa digambar dalam 2 dimensi atau 3 dimensi, biasanya gambar 3 dimensi lebih mudah dimengerti oleh sebagian besar orang. Merancang produk dalam 3 dimensi bisa dilakukan dengan menggunakan software SolidWorks, Inventor, Catia dll.
5. Review Produk dilakukan untuk mengevaluasi apakah ada kekurangan pada rancangan yang sudah dibuat desainnya sampai tahap gambar ini. Diskusi dengan melihat gambar produk biasanya lebih mudah berkembang daripada hanya membayangkannya saja. Pada tahap ini kembali dilakukan brainstorming untuk mendapatkan hasil yang optimal dan meminimalisir masalah yang akan timbul ketika produksi masal nanti. Pada tahap ini pula biasanya produk yang sedang dirancang perlu dibenahi disana-sini.
6. Membuat Prototype/Sample barang yang akan diproduksi masal bisa dibuat dengan berbagai cara. Untuk produk-produk dari resin bisa dimodelkan dengan mesin rapid prototyping, desain body mobil yang stylish bisa dimodelkan dengan tanah liat khusus, kardus pembungkus produk bisa dibuat dengan tangan. Untuk produk-produk yang sudah umum tidak perlu sampai membuat sample barangnya (produk-produk dari besi), namun memerlukan ketelitian dalam menggambar dan tidak boleh ada kesalahan gambar yang bisa berakibat fatal: barang reject.
7. Uji Coba sebelum dipasarkan tentu kita perlu menguji apakah barang yg kita buat ini benar-benar handal atau tidak. Ada yang mengujinya berdasarkan waktu, ditekan, dijatuhkan, dan lain-lain. Produsen telepon seluler seperti nokia memiliki mesin khusus untuk menguji ponsel-ponsel buatan mereka supaya tahan terhadap bantingan. Jika ditemukan hal-hal yang tidak memuaskan tentu saja produk tersebut perlu didesain ulang (kembali ke tahap 3). Hal-hal yang memuaskan tentu saja harus dilihat dari sudut pandang konsumen, bukan produsen. Begitulah produsen-produsen besar saat ini mengkaji terus menerus produk mereka agar nama produk yang mereka buat tetap terjaga.
8. Poduksi Masal perlu adanya kontrol kualitas agar konsumen tidak sampai menerima barang yang rusak.

9. Garansi adalah layanan purna jual yang diberikan oleh perusahaan yang membuat produk tersebut agar konsumen tenang jika sewaktu-waktu ada kerusakan pada barang tersebut. Banyak konsumen yang lebih memilih membayar agak lebih mahal untuk mendapatkan garansi dan ketenangan dalam pemakaian produk.

3. Pengendalian Kualitas Produk

Adapun operasi pengendalian kualitas dapat dilakukan dengan berbagai macam metode di antaranya adalah perbaikan kualitas produk dengan pendekatan metode kaizen (5W+1H), perbaikan kualitas produk dengan pendekatan metode statistik serta evaluasi pengendalian kualitas pada bagian produksi.

Kaizen merupakan konsep payung yang mencakup teori-teori praktis seperti Gugus Kendali Mutu, JIT, Sistem Saran, Kanban, Total Quality Management (TQM), Manajemen visual, dan aktivitas kelompok kecil, yang kesemuanya ini saling berkaitan. Antara kaizen dan inovasi sebenarnya merupakan bagian dari fungsi perbaikan atau penyempurnaan. Suatu perbedaan besar antara kaizen dan inovasi adalah bahwa kaizen tidak memerlukan investasi besar untuk melaksanakannya, tetapi menuntut adanya usaha berkesinambungan dan bertanggung jawab. Sementara inovasi berorientasi pada hasil dengan melibatkan investasi yang besar. Sasaran akhir dari kaizen adalah kualitas (quality), biaya (cost), dan penjadwalan  (scheduling), yang kemudian penjadwalan dirubah menjadi penyerahan (delivery). Ketiga hal ini dikenal dengan QCD yang merupakan aspek yang paling penting untuk diperbaiki. Kualitas (Q) tidak hanya berkaitan dengan kualitas produk jadi atau jasa layanan, namun juga kualitas dari proses yang menghasilkan produk maupun jasa layanan tersebut. Biaya (C) berkaitan dengan biaya keseluruhan sejak dari merancang, memproduksi, menjual dan memelihara produk atau layanan tersebut. Penyerahan (D) adalah penyerahan produk atau jasa layanan secara tepat jumlah dan tepat waktu.

Pengendalian kualitas statistik adalah suatu sistem yang dikembangkan untuk menjaga standar yang uniform dari kualitas hasil produksi, pada tingkat biaya yang minimum dan merupakan bantuan untuk mencapai efisiensi perusahaan. Pada dasarnya pengendalian kualitas statistik merupakan penggunaan metode statistik untuk mengumpulkan dan menganalisa data dalam menentukan dan mengawasi kualitas hasil produk. Tujuan utama pengendalian kualitas statistik adalah pengurangan variabilitas secara sistemik dalam karakteristik kunci produk itu. Manfaat dari penerapan pengendalian kualitas statistik antara lain : kualitas produk yang lebih beragam, memberikan informasi kesalahan lebih awal, mengurangi besarnya bahan yang terbuang sehingga menghemat biaya bahan, meningkatkan kesadaran perlunya pengendalian kualitas serta menunjukan tempat terjadinya permasalahan dan kesulitan. Pengendalian kualitas statistik dapat dikelompokan atas dua bagian, yaitu : proses pengendalian dan pengendalian produk. Tujuan utama proses pengendalian adalah menjaga setiap proses agar tetap terkendali dan untuk itu digunakan peta kendali, metode grafik yang menunjukan urutan setiap proses. Tujuan utama pengendalian produk adalah memutuskan apakah suatu lot diterima atau ditolak yang didasarkan pada bukti yang ditemui dari satu atau banyak sampel yang ditarik secara acak dari lot yang diteliti.

Dalam melakukan evaluasi  pengendalian kualitas perusahaan, visi/misi perusahaan di bidang produksi  adalah mampu untuk memproduksi produk  zero deffect. Untuk menunjang visi/misi perusahaan tersebut perlu menentukan standar kerusakan produk sebagai sasaran jangka pendek misalkan tidak boleh lebih dari dua persen. Dalam penentuan standar kerusakan maksimum dua persen tersebut perlu untuk dievaluasi. Penentuan standar tersebut harus melihat kembali tentang persepsi kualitas yang meliputi tiga variabel yaitu kualitas produk, kualitas karyawan dan kualitas pelayanan karyawan. Selain itu tentang komitmen karyawan departemen produksi, ukuran yang digunakan adalah variabel perencanaan dan perbaikan secara kontinyu. Setelah diperoleh hasil dari analisis tersebut dapat digunakan sebagai evaluasi terhadap strategi bisnis perusahan yang telah mencanangkan kebijakan mutu barang yang dihasilkan oleh perusahaan, termasuk kebijakan tingkat kerusakan barang.


                                LATIHAN    

1. Jelaskan pengertian produksi
2. Apa yang di maksud dengan perencanaan produk dan perencanaan produksi

3. Apa yang anda ketahui tentang pengendalian kualitas produk
               
·  Produksi meliputi semua aktivitas dan tidak hanya mencakup pengertian yang sangat luas, produksi meliputi semua aktivitas dan tidak hanya mencakup pembuatan barang-barang yang dapat dilihat dengan menggunakan faktor produksi. Faktor produksi yang dimaksud adalah berbagai macam input yang digunakan untuk melakukan proses produksi. Faktor-faktor produksi tersebut dapat diklasifikasi menjadi faktor produksi tenaga kerja, modal, dan bahan mentah. Ketiga faktor produksi tersebut dikombinasikan dalam jumlah dan kualitas tertentu. Aktivitas yang terjadi didalam proses produksi yang meliputi perubahan-perubahan bentuk, tempat dan waktu penggunaan hasil-hasil produksi.
·  Kesuksesan ekonomi sebuah perusahaan manufaktur tergantung pada kemampuan untuk mengidentifikasi kebutuhan pelanggan, kemudian secara tepat menciptakan produk yang dapat memenuhi kebutuhan tersebut dengan biaya yang rendah.
· Adapun operasi pengendalian kualitas dapat dilakukan dengan berbagai macam metode di antaranya adalah perbaikan kualitas produk dengan pendekatan metode kaizen (5W+1H), perbaikan kualitas produk dengan pendekatan metode statistik serta evaluasi pengendalian kualitas pada bagian produksi.

· Kaizen merupakan konsep payung yang mencakup teori-teori praktis seperti Gugus Kendali Mutu, JIT, Sistem Saran, Kanban, Total Quality Management (TQM), Manajemen visual, dan aktivitas kelompok kecil, yang kesemuanya ini saling berkaitan. Antara kaizen dan inovasi sebenarnya merupakan bagian dari fungsi perbaikan atau penyempurnaan. Suatu perbedaan besar antara kaizen dan inovasi adalah bahwa kaizen tidak memerlukan investasi besar untuk melaksanakannya, tetapi menuntut adanya usaha berkesinambungan dan bertanggung jawab. Sementara inovasi berorientasi pada hasil dengan melibatkan investasi yang besar. Sasaran akhir dari kaizen adalah kualitas (quality), biaya (cost), dan penjadwalan  (scheduling), yang kemudian penjadwalan dirubah menjadi penyerahan (delivery). Ketiga hal ini dikenal dengan QCD yang merupakan aspek yang paling penting untuk diperbaiki. Kualitas (Q) tidak hanya berkaitan dengan kualitas produk jadi atau jasa layanan, namun juga kualitas dari proses yang menghasilkan produk maupun jasa layanan tersebut. Biaya (C) berkaitan dengan biaya keseluruhan sejak dari merancang, memproduksi, menjual dan memelihara produk atau layanan tersebut. Penyerahan (D) adalah penyerahan produk atau jasa layanan secara tepat jumlah dan tepat waktu.

MODUL

KEWIRAUSAHAAN
STUDI KELAYAKAN TERHADAP PILIHAN BISNIS/USAHA, PENGELOLAAN PROSES PRODUK DAN JASA, RENCANA PEMASARAN DAN PELAYANAN PELANGGAN
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Setiap perusahaan atau badan usaha selalu melakukan kegiatan pemasaran, yang merupakan ciri dari aktivitas usahanya. Tidak ada satu badan usaha pun terlepas dari kegiatan pemasaran ini. Baik perusahaan berbentik perseroan Terbatas (PT) maupun firma, CV dan merupakan perseorangan serta koperasi dan Badan-badan Usaha Milik Negara lainnya, semua itu terlepas dari kegiatan pemasaran. Baik perusahaan jasa angkutan, jasa bank, jasa ansuransi dan jasa hotel, maupun perusahaan pabrik, perdagangan, pertanian, pertambangan dan konstruksi, tetap melakukan kegiatan pemasaran. Kegiatan pemasaran yang dilakukan setiap perusahaan perlu dikoordinasikan dan di arahkan untuk mencapai tujuan bidang pemasaran khususnya. Alat koordinasi dan pengarah kegiatan pemasaran tersebuat adalah rencana pemasaran. Yang dimaksut dengan pemasaran dalam hal ini adalah kegiatan yang langsung berkaitan dengan mengalirnya barang atau jasa dari produsen ke konsumen dalam rangka memenuhi dan memuaskan kebutuhan keinginan masyarakat konsumen melalui pertukaran.

Jadi, perencanaan pemasaran merupakan kegiatan merumuskan 

usaha–usaha yang akan dilakukan dalam bidang pemasaraan pada masa yang akan datang, dalam rangka pencapaian tujuan dan sasaran yang diharapkan di bidang pemasaran.
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Mahasiswa mampu menyusun rencana pemasaran dan pelayanan pelanggan yang meliputi :
1. Pengertian rencana pemasaran 

2. Tujuan rencana pemasaran

3. Analisis lingkungan

4. Bauran pemasaran

5. Batasan rencana pemasaran

6. Karakteristik rencana pemasaran

7. Langkah-langkah dalam pembuatan rencana pemasaran

8. Perencanaan kontigensi
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1. Pengertian Rencana Pemasaran
Rencana pemasaran merupakan sebuah strategi untuk mencapai misi atau tujuan perusahaan. Sedangkan pemasaran ialah sebagai suatu sistem aktivitas bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menetapkan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa untuk kepentingan pasar, baik pasar konsumen rumah tangga dan atau pasar industry.

       Di dalam suatu perencanaan harus didasarkan pada fakta dan asumsi-asumsi yang valid. Rencana tersebut harus menyediakan penggunaan dari sumber-sumber daya yang ada, baik alokasi dari semua perlengkapan, sumber daya financial, dan sumber daya manusia harus dideskripsikan serta harus memberikan kontinuitas, sehingga setiap rencana pemasaran tahunan dapat dibangun di atasnya, dengan berhasil memenuhi tujuan-tujuan dan sasaran-sasaran yang berjangka lebih panjang. Keberhasilan dari sebuah rencana tersebut dapat bergantung pada fleksibilitasnya.

Dalam pemasaran dikenal banyak istilah,yaitu;

        a.Penjualan.

                      penjualan merupakan salah satu bagian dari keseluruhan 

           aktivitas pemasaran, termasuk di dalamnya aktivitas promosi.

        b. Merchandising. ( penjualan atau pembelian )

                      Merupakan perencanaan produk internal perusahaan untuk 

           mendapatkan produk yang  tepat untuk pasar yang tepat dan

           pada waktu yang tepat, pada harga yang tepat, dengan pembungkusan

           warna dan ukuran yang tepat.

        c.Distribusi.(peluang)

                         Merupakan saluran pemasaran misalnya pedagang besar.

        d.Distribusi Fisik.

                         Merupakan arus nyata aktivitas pemasaran seperti transpormasi, 

           penggundangan, dan pengendalian sediaan.

2. Tujuan Rencana Pemasaran
Perencanaan organisasional mempunyai dua maksud, yaitu perlindungan dan kesepakatan ( protective dan affirmatif ). Maksud protektif adalah meminimalisasi risiko dengan mengurangi ketidakpastian di sekitar kondisi bisnis dan menjelaskan konsekuensi tindakan manajerial yang berhubungan. Tujuan afirmatif adalah untuk meningkatkan tingkat keberhasilan organisasional. Di samping itu, tujuan perencanaan adalah membentuk usaha terkoordinasi dalam organisasi. Tanpa adanya perencanaan biasanya disertai dengan tidak adanya koordinasi dan timbulnya ketidakefisienan.
Akan tetapi, tujuan mendasar dari perencanaan adalah membantu organisasi mencapai tujuannya. Maksud perencanaan adalah “untuk melancarkan pencapaian usaha dan tujuan”. Tujuan lain dariperencanaan pemasaran berkisar pada maksud mendasar ini.

Perencanaan : Keuntungan Potensial

Program perencanaan mempunyai banyak keuntungan. Pertama, membantu wiraswastawan berorientasi ke masa depan. Wiraswastawan dipaksa untuk melihat keluar dari masalah harian yang normal untuk memproyeksikan apa yang akan mereka hadapi dimasa mendatang. Kedua, koordinasi keputusan. Keputusan hendaknya tidak dibuat sekarang tanpa adanya gagasan tenting bagaimana is akan mempengaruhi keputusan yang harus dibuat besok .

Fungsi perencanaan membantu wiraswastawan dalam usahanya mengkoordinasi keputusan. Ketiga, perencanaan menekankan tujuan organisasional. Karena tujuan organisasional adalah titik awal perencanaan, wiraswastawan secara konstan diingatkan dengan apa yang ingin dicapai organisasi mereka.[image: image11.jpg]



3. Analisis Lingkungan
Untuk memasarkan produk-produk atau jasa-jasa yang dihasilkan perusahaan dengan sukses, para pemasar harus memahami tidak hanya kebutuhan kebutuhan konsumen, tetapi juga lingkungan pemasaran dimana pemasar tersebut harus membuat suatu keputusan atau strategi. Lingkungan pemasaran merupakan faktor-faktor diluar kendali pemasar, tetapi sangat mempengaruhi proses pemasaran. Pemasar harus memahami bahwa inti dari setiap usaha pemasar adalah mengetahui prilaku konsumen dan lingkungan pemasaran.

Faktor-faktor lingkungan yang mempengaruhi pemasaran meliputi :

a).Lingkungan kompetitif.

     Pemasar harus mempertimbangkan sifat persaingan pasar dimana perusahaan bersaing. Pemasar menerapkan strategi pemasar menurut jenis sifat persaingan. Pemasar harus selalu memperhitungkan jumlah pesaing yang harus mereka hadapi, para pesaing dapat menjadi ancaman terhadap produk-produknya, pesaing selalu merespon serta menghadapi setiap aktivias pemasaran yang dilakukan oleh perusahaannya. Pemasaran atau perusahaan juga harus memperhitungkan apakah para pesaingnya mempunyai keunggulan lebih dibandingkan dari perusahaannya.

Pemasar atau perusahaan harus memperhitungkan karakteristik pemasarnya. Pemasar harus mengetahui bagaimana konsumen akan bereaksi terhadap perusahaan ekonomi tertentu.

b).Lingkungan ekonomi.

     Lingkungan ekonomi terdiri dari faktor-faktor ekomomi yang mempengaruhi persaingan secara taklangsung, misalnya : perusahaan mendapatkan konsumen, tingkat inflasi, resesi, tingkat pertumbuhan ekonomi, tahap-tahap pembangunan ekonomi, tersedianya pasokan.

c).Lingkungan Internal perusahaan.

    Pemasan juga tidak mempunnyai kemampuan pengendalian yang sempurna terhadap sumber daya dan sasaran-sasaran perusahaannya. Bahkan, pemasar harus beroperasi di dalam batasan-batasan yang dikembangkan oleh para manajemen puncak.

d).Kebijaksanaan Ekonomi.

     Kebijaksanaan di bidang ekonomi terdiri  dari dua macam, yaitu kebijaksanaan fiskal, dan kebijaksanaan pemerintah untuk mempengaruhi kinerja ekonomi melalui mekanisme anggaran belanja negara.

  Kebijaksanaan moneter adalah kebijaksanaan Bank sentral (BI) untuk mengetahui kinerja ekonomi dengan cara mempengaruhi jumlah uang yang beredar dan tingkat bunga.

e).Lingkungan Teknologi.

     Lingkungan teknologi dapat berimplikasi terhadap peluang-peluang atau ancaman-ancaman terhadap pemasar apabila produknya mempunyai perbedaan yang lebih unggul dibandingkan oleh para pesaingnya sehingga peroduknya tidak dapat dengan mudah ditiru atau dikembangkan oleh pesaingnya. Pemasar harus selalu waspada terhadap perubahan lingkungan teknologi yang digunakan dimana beroperasi.

f).Lingkungan budaya.

    Budaya ditentukan oleh nilai-nilai masyarakat. Budaya mempunyai pengaruh kuat terhadap pemasar karena pola perilaku yang berbeda diantara budaya yang berbeda pula. Budaya suatu daerah atau suatu Negara sangatlah dinamis dan bukannya statis, pemasar (marketer)  haruslah menyadari perubahan dan perbedan budaya. Dalam suatu daerah atu negara biasanya terdapat sub-budaya yang memiliki selera dan preferensi yang sangat berbeda antara budaya yang satu dengan yang lainnya.

g).Lingkungan politik dan hukum.

     Lingkungan politik dan hukum dapat menjadi salah satu penghambat bagi pemasar, karena banyak Negara mempunnyai peraturan-peraturan mengenai advertising. Sistim politik atau negara juga dapat mempengaruhi kegiatan pemasar.

h).Lingkungan Sosial dan Etik.

     Lingkungan sosial dan etik juga merupakan faktor yang harus dipertimbangkan oleh para pemasar. Para pemasar diharapkan bertindak sesuai denga etika yang berlaku. Misalnya, para pemasar seharusnya tidak memberikan informasi yang salah atau menyesalkan, serta bertentang dengan etika dalam setiap kegiatan periklanannya. Ketentuan-ketentuan sosial dan etika biasanya dijalankan oleh lembaga-lembaga professional dan kelompok-kelompok konsumen.

4. Bauran Pemasaran
Menurut Kotler (1997:92), Marketing mix is the set of marketing tools that the firm uses to pursue its marketing objectives in the target market. yang kurang lebih memiliki arti bahwa bauran pemasaran adalah sejumlah alat-alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk menyakinkan obyek pemasaran atau target pasar yang dituju.

Menurut Stanton (1978) Bauran pemasaran (marketing mix) adalahkombinasi dari 4 variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan yaitu produk, harga, kegiafan promosi dan sistem distribusi.
Ada banyak alat pemasaran, McCarthy mempopulerkan pembagian kiat pemasaran ke dalam 4 (empat) faktor yang disebut the four Ps: product, price, place, and promotion” (cited in Kotler, 1992:92).


Keempat bauran pemasaran tersebut secara singkat dijelaskan sebagai berikut:
1. Product (produk) adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada masyarakat untuk dilihat, dipegang, dibeli atau dikonsumsi. Produk dapat terdiri dari product variety, quality, design, feature, brand name, packaging, sizes, services, warranties, and returns.

2. Price (harga), yaitu sejumlah uang yang konsumen bayar untuk membeli produk atau mengganti hal milik produk. Harga meliputi last price, discount, allowance, payment period, credit terms, and retail price.

3. Place (tempat), yaitu berbagai kegiatan perusahaan untuk membuat produk yang dihasilkan/dijual terjangkau dan tersedia bagi pasar sasaran. Tempat meliputi antara lain channels, coverage, assortments, locations, inventory, and transport.

4. Promotion (promosi), yaitu berbagai kegiatan perusahaan untuk mengkomunikasikan dan memperkenalkan produk pada pasar sasaran. Variabel promosi meliputi antara lain sales promotion, advertising, sales force, public relation, and direct marketing.
variabel promosi atau yang lazim disebut bauran komunikasi pemasaran (Koter, 1997:604):
a. Advertising, yaitu semua bentuk presentasi nonpersonal dan promosi ide, barang, atau jasa oleh sponsor yang ditunjuk dengan mendapat bayaran.

b. Sales promotion, yaitu insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan mencoba atau pembelian produk dan jasa.
c. Public relations and publicity, yaitu berbagai program yang dirancang untuk mempromosikan dan/atau melindungi citra perusahaan atau produk individual yang dihasilkan.

d. Personal selling, yaitu interaksi langsung antara satu atau lebih calon pembeli dengan tujuan melakukan penjualan.

e. Direct marketing, yaitu melakukan komunikasi pemasaran secara langsung untuk mendapatkan respon dari pelanggan dan calon tertentu, yang dapat dilakukan dengan menggunakan surat, telepon, dan alat penghubung nonpersonal lain.


Evolusi Faktor Bauran Pemasaran [ Marketing Mix]
Bauran pemasaran yang terdiri dari product, price, place, dan promotion (4P)seiring perkembangan jaman dan tuntutan pasar yang senantiasa mengalami perkembangan telah mengalami evolusi dan terus berkembang searah dengan perkembangan perilaku konsumen dan kecerdasan para ahli pemasaran. Lovelock dan Wright (2002:13-15) mengembangkan bauran pemasaran (marketing mix) menjadi integrated service management dengan menggunakan pendekatan 8Ps, yaitu:
product elements, place, cyberspace, and time, promotion and education, price and other user outlays, process, productivity and quality, people, and physical evidence.

1. Product elements adalah semua komponen dari kinerja layanan yang menciptakan nilai bagi pelanggan.
2. Place, cyberspace, and time adalah keputusan manajemen mengenai kapan, dimana, dan bagaimana menyajikan layanan yang baik kepada pelanggan.


3. Promotion and education adalah semua aktivitas komunikasi dan perancangan insentif untuk membangun persepsi pelanggan yang dikehendaki perusahaan atas layanan spesifik yang perusahaan berikan.

4. Price and other user outlays adalah pengeluaran uang, waktu, dan usaha yang pelanggan korbankan dalam membeli dan mengkonsumi produk dan layanan yang perusahaan tawarkan atau sajikan.
5. Process adalah suatu metode pengoperasian atau serangkaian tindakan yang diperlukan untuk menyajikan produk dan layanan yang baik kepada pelanggan 
6. Productivity and quality, produktivitas adalah sejauhmana efisiensi masukan-masukan layanan ditransformasikan ke dalam hasil-hasil layanan yang dapat menambah nilai bagi pelanggan, sedangkan kualitas adalah derajat suatu layanan yang dapat memuaskan pelanggan karena dapat memenuhi kebutuhan, keinginan, dan harapan.
7. People adalah pelanggan dan karyawan yang terlibat dalam kegiatan memproduksi produk dan layanan (service production).
8. Physical evidence adalah perangkat-perangkat yang diperlukan dalam menyajikan secara nyata kualitas produk dan layanan.

5. Batasan Rencana Pemasaran
6. Batasan Rencana Pemasaran

7. Batasan Rencana Pemasaran

8. Rencana pemasaran dirancang untuk memberikan tiga jenis informasi dasar. Kita telah berada di mana? Kemana kita akan pergi (dalam jangka pendek)? Bagaimana kita akan ke sana?

9. Rencana pemasaran hendaknya dipahami oleh manajemen sebagai pedoman penerapan pembuatan keputusan pemasaran dan tidak hanya sebagai dokumen tak berarti saja. Ketika wiraswastawan tidak meluangkan waktu yang tepat untuk mengembangkan rencana pemasaran atau berpikir bahwa “hal ini membuang-buang waktu saja”, mereka biasanya akan menafsirkan secara salah arti rencana pemasaran dan apa yang bisa dicapai dan apa yang tidak.

10. Pengembangan rencana perlu mendokumentasikan secara formal dan menguraikan sebanyak mungkin perincian pemasaran yang akan menjadi bagian dari pembuatan keputusan.

11.  

12. Proses ini akan memungkinkan wiraswastawan untuk tidak hanya memahami dan mengetahui isu-isu penting, tetapi siap dengan perubahan lingkungan. Bahkan walaupun rencana pemasaran memberikan cara formal untuk mengimple-mentasikan strategi pemasaran, terdapat masalah yang menyebabkan sulitnya perencanaan pasar. Masalah-masalah tersebut diuraikan berikut Mi.

13. 1. Peramalan Pemasaran
14. Kemampuan wiraswastawan untuk membuat peramalan realistik merupakan tugas yang sangat sulit dengan perubahan lingkungan bersaing, restrukturisasi pasar, dan perubahan teknologi baru yang menyumbang pada sulit dipahaminya kondisi pasar. Wiraswastawan harus merancang rencana-rencana dan membuat penyesuaian serta modifikasi yang perlu agar memenuhi tujuan dan sasaran yang diinginkan.

15. Bantuan dari saluran distribusi, data industri dan riset pemasaran akan membantu dalam peramalan. Penting juga untuk menetapkan mekanisme pengawasan dalam rencana pemasaran yang memungkinkan modifikasi strategi pemasaran jika terjadi perubahan.

16. 2 Memperoleh Informasi Pasar yang Dibutuhkan
17. Untuk mengembangkan rencana pasar yang efektif, sangat diperlukan informasi mengenai kecenderungan pasar, kebutuhan konsumen, teknologi perubahan pangsa pasar, reaksi pesaing, dan lain-lain. Wiraswastawan umumnya tidak mampu ataupun tidak yakin bagaimana mendapatkan semua informasi yang d ibu t u hk a n. T e r d ap at su mb e r k e d u a ya ng b isa d ig u na k a n o le h wiraswastawan. Kadin, jurnal perdagangan, badan-badan pemerintah (Departemen Perdagangan) merupakan sumber informasi pasar yang sangat berguna. Informasi yang dibutuhkan dan kemampuan mendapatkan informasi tersebut tergantung pada pasar dan industri. Contoh, pada pasar stabil yang bisa diramalkan , seperti perubahan harga pertanian musiman, manajemen mendapati bahwa informasi yang dibutuhkan hanyalah harga dari pesaing.

18. Kendala Waktu rencana pemasaran

19. Seperti halnya dengan kasus keputusan perencanaan, sulit untuk memprediksi berapa lama waktu yang dibutuhkan untuk membuat rencana pasar secara memadai. Karena waktu sangat penting bagi wiraswastawan, mudah sekali menggunakan waktu yang sedikit dalam pembuatan rencana pemasaran, yang mungkin akan menghasilkan rencana pemasaran yang sangat dangkal. Hal ini bisa menyebabkan pada keputusan strategi pemasaran yang tidak benar yang tidak memperhitungkan semua alternatif yang ada dan hasil-hasilnya.
20. Koordinasi Proses Perencanaan
21. Bagi usaha baru, proses perencanaan harus dikoordinasi oleh tim manajemen. Karena sebagian besar dari anggota tim mungkin kurang berpengalaman dalam perencanaan pasar, hal ini menimbulkan masalah penyelesaian yang efektif. Pada beberapa kasus, wiraswastawan mungkin hanya satu-satunya orang yang terlibat dalam perencanaan pasar, khususnya jika perencanaan tersebut untuk usaha baru. Implementasi Perencanaan Pasar

22. Rencana pemasaran berarti komitmen oleh wiraswastawan pada strategi tertentu. Rencana tersebut bukanlah dokumen formal saja bagi pendukung finansial dari luar semata-mata. Komitmen harus dibuat untuk mengimplementasikan semua tahap-tahap rencana pemasaran maupun untuk membuat penyesuaian yang diperlukan dan ditimbulkan oleh pasar.

23. Karakteristik Rencana Pemasaran
Rencana pemasaran hendaknya dirancang sedemikian rupa sehingga criteria tertentu dipenuhi. Beberapa karekteristik yang penting yang haris ada pada rencana pemasaran efektif adalah sebagai berikut:
1.         Rencana pemasaran hendaknya memberikan strategi untuk mencapai tujuan atau misi perusahaan
2.         Rencana pemasaran hendaknya didasarkan pada fakta dan asumsi valid
3.         Rencana pemasaran hendaknya memungkinkan penggunaan sumber daya yang ada.
24. Langkah-Langkah Dalam Pembuatan Rencana Pemasaran
Dalam kondisi lingkungan bisnis yang senantiasa berubah dan tingkat persaingan dalam merebut pangsa pasar semakin ketat. Upaya pemasaran produk merupakan salah satu kunci keberhasilan suatu organisasi bisnis. Kegiatan pemasaran dapat menjadi sumber kegagalan perusahaan atau menjadi tempat pemborosan jika tidak direncanakan dengan baik.

Suatu langkah pemasaran pada umumnya berisi delapan bagian yakni:

1.                  Ringkasan Eksekutif.

Ringkasan eksekutif merupakan ikhtisar dari  seluruh rencana pemasaran yang telah dibuat, sehingga dapat memberikan gambaran mengenai hal-hal pokok isi rencana pemasaran tersebut.

2.               Analisa Situasi.

Menyajikan data dan informasi mengenai situasi pemasaran meliputi:

a.       Situasi pasar

Data dan informasi mengenai besar dan pertumbuhan pasar selama beberapa tahun dan kecenderungannya pada beberapa tahun mendatang, serta kecenderungan perubahan persepsi dan perilaku  konsumen

b.      Situasi Produk

Data perkembangan penjualan, tingkat harga, marjin, kontribusi dan keuntungan.

c.       Situasi Persaingan

Data pesaing menyangkut, kapasitas, pangsa pasar, tujuan dan strategi, mutu produk, dan berbagai karekteristik pesaing yang relevan.

d.      Situasi Distribusi

Jenis, jumlah, wilayah dan peranan saluran distribusi berupa sumber informasi, sarana promosi, berusaha menanbah pembeli, melalukan penyesuaian, melakukan negosiasi harga dan cara pembayaran, melakukan distribusi fisik saja, melakukan pembiayaan distribusi dan atau turut menanggung resiko.

3.               Analisa SWOT dan Analisis Masalah

Melakukan identifikasi  analisis terhadap peluang dan ancaman yang mungkin dihadapi oleh perusahaan sebagai hasil interaksi lingkungan eksternal yang dapat mempengaruhi kinerja perusahaan. Pengaruh hasil interaksi lingkungan internal perusahaan juga perlu diidentifikasi dan dianalisis berupa kekuatan dan kelemahan. Dengan demikian, setelah analisis SWOT dilakukan, dirumuskanlah masalah-masalah pokok yang harus dijadikan dasar dalam penentuan sasaran, strategi dan rencana aksi/taktik

4.               Sasaran

Mendefiniskan sasaran (tujuan) yang ingin dicapai, baik sasaran keuangan maupun sasaran pemasaran. Sasaran keuangan antara lain adalah ROI, arus kas dan keuntungan. Sasaran pemasaran antara lain target dan pertumbuhan penjualan, pangsa pasar, jangkauan pemasaran, jumlah saluran distribusi, tingkat harga dan lain-lain.

5.               Startegi Pemasaran

Strategi pemasaran dirumuskan berdasarkan SWOT dan sasaran yang ingin dicapai, dan penetapannya terutama didasarkan pada pertimbangan biaya dan manfaat, serta kemampuan sumber daya untuk melaksanakannya.

Contoh pernyataan strategi pemasaran Susu local merek X (hipotetik) dipaparkan dibawah ini.

a.       Pasar  sasaran :

Kelas menengah ke bawah

b.      Penempatan:

Produk Susu yang kaya dengan protein, enak dan murah

c.       Lini produk:

Melalukan disverifiaksi merek dan kemasan untuk membedakan segmen pasar kelas menegah dan kelas bawah dan dengan harga  yang berbeda

d.     Harga :

  Sedikit lebih rendah dari harga pesaing

e.      Saluran Distribusi :

  Konsentrasi pada warung-warung, grosir

f.      Tenaga Penjual:

  Menambah jumlah dan meningkatkan kemampuan tenaga                                  penjual  serta  memberi insentif yang baik.

g.     Pelayanan :

  Produk mudah dan murah untuk diperoleh

h.     Promosi     :

  Meningkatkan anggaran promosi untuk mencetak leaflet/  spanduk   kecil yang  ditempatkan diwarung-warung serta   untuk hadiah.

i.       Penelitian dan Pengembangan      :

  Menaikkan anggaran sebesar 10% untuk menyempurnakan                              desain label kemasan untuk segmen kelas menengah

j.       Riset Pemasaran   :

                   Menekankan pada kegiatan marketing intelegent untuk mengamati gerak gerik  pesaing, serta melakukan jajak    pendapat  mengenai persepsi konsumen terhadap produk susu   merek X.

6.                  Program  Kerja:

Berisikan rincian setiap unsure dari strategi pemasaran yang   telah disusun, terutama untuk menjawab apa yang dilakukan,     kapan   dilakukan, siapa yang melakukan, dan berapa   biayanya

7.               Proyeksi Laba Rugi:

           Menyusun anggaran dan proyeksi rugi laba dari rencana   pemasaran yang dilakukan.

8.                  Pengendalian :

 Menyusun rencana evaluasi dan monitoring secra berkala mengenai pelaksanaan rencana, sehingga penyimpangan dalam pelaksanaan dapat segera dilakukan pengendalian.
25. Perencanaan Kontigensi
Perencanaan Kontigensi adalah Perencanaan keseluruhan untuk kejadian tak terduga. Bagaimana suatu organisasi mempersiapkan, mendeteksi, dan bereaksi serta memulihkan peristiwa yang mengancam keamanan sumber daya informasi dan asset

Dengan 4 komponen utama, yaitu :

1. BIA – Bussiness Impact Analysis yaitu suatu kegiatan persiapan umum untuk manajemen resiko

2. IRP – Incident Response Planning berfokus pada tanggapan atau respon pertama kali saat menghadapi suatu peristiwa tidak terduga. 

3. DRP – Disaster Recovery Planning berfokus pada pemulihan operasi pada area utama setelah bencana terjadi (pemulihan)

4. BCP – Business Continuity Planning memfasilitasi pembentukan operasi di sebuah situs alternative, rencana yang mengarah pada kelanjutan yang akan ditempuh setelah kejadian terjadi dengan mempertimbangkan dampaknya pada bisnis

Untuk merencanakan perencaan kontigensi yang mengacu pada komponen di dalamnya, maka dibentuklah 4 tim respon yaitu :

1. Tim Perencanaan Kontigensi

2. Tim Pemulihan insiden

3. Tim Pemulihan dari bencana

4. Tim Perencanaan kelanjutan bisnis

Untuk menjamin kelangsungan seluruh proses maka, perencanaan kontingensi harus:

-          Mengidentifikasi fungsi atau tujuan penting perusahaan (visi misi)

-          Mengidentifikasi sumber daya yang mendukung fungsi penting

-          Antisipasi pada potensi terjadinya bencana

-          Memilih strategi perencanaan kontigensi

-          Menerapkan strategi yang dipilih

-          Menguji dan merevisi rencana kontingensi


                                LATIHAN    

Soal kasus:

1. Pada tanggal 18 februari 2008 Ny.Geby dating kebidan Nita dengan keluhan sudah lama tidak haid (menstruasi terakhir tanggal 16 oktober 2008). Jika Ny. Geby benar hamil tentukan usia kehamilannya! 
[image: image12.jpg]


               
· Pemasaran dalam arti sempit adalah kegiatan usaha yang selalu  berhubungan dengan mengalirnya barang dan jasa dari produsen ke tangan konsumen dan Pemasaran dalam arti luas adalah segala usaha peningkatan tentang keinginan dan kebutuhan para konsumen terhadap barang-barang dan jasa, dengan kata lain pemasaran adalah sebagai usaha untuk menciptakan dan mengarahkan standar hidup untuk kepentingan konsumen terhadap barang –barang dan jasa dengan tujuan memperoleh rasa kepuasan.
· Konsep inti dari pemasaran adalah : kebutuhan, keinginan dan permintaan; produk ;nilai, biaya dan kepuasan;
       4. pertukaran, transaksi dan hubungan;
       5. pasar dan pemasaran serta pemasar
3.      Perencanaan  dapat diartikan sebagai perkembangan sistematis dari program tindakan yang ditujukan pada pencapaian tujuan bisnis yang telah disepakati dengan proses analisa, evaluasi, seleksi diantara kesempatan-kesempatan yang diprediksi terlebih dahul
4.      Proses Perencanaan dapat dilakukan dengan beberapa tahap, antara lain:
a.    Menganalisa situasi  yakni manejemen membuat suatu analisa yang teliti tentang situasi perusahaan, termasuk : pasarnya, persaingannya, produk, saluran distribusi dan program promosi.
b.   Penentuan tujuan
c.    Pemilihan strategi dan taktik untuk mencapai tujuan tersebut.
d.   Penilaian hasil operasinya secara periode.
4.      Ada  tiga macam konsep perencanaan, yaitu:
a.       Perencanaan perusahaan secara keseluruhan
b.      Perencanaan pemasaran
c.       Rencana pemasaran tahunan
5.      Beberapa karekteristik yang penting yang harus ada pada rencana pemasaran efektif adalah sebagai berikut:
a.       Rencana pemasaran hendaknya memberikan strategi untuk mencapai tujuan atau misi perusahaan
b.      Rencana pemasaran hendaknya didasarkan pada fakta dan asumsi valid
c.       Rencana pemasaran hendaknya memungkinkan penggunaan sumber daya yang ada.
6.      Masalah-masalah pokok yang digunakan untuk mengembangkan rencana pemasaran adalah sebagai berikut:
a.    Target penjualan
b.   Anggaran pemasaran
c.    Alokasi marketing mix
d.   Penetapan harga
e.    Alokasi anggaran pemasaran pada produk.
7.      Tekhnik Menyusun Rencana Pemasaran
a.    Ringkasan Eksekutif.
b.    Analisa Situasi.
c.    Analisa SWOT dan Analisis Masalah
d.   Sasaran
e.    Startegi Pemasaran
f.     Program kerja
g.    Proyeksi laba rugi
h.    Pengawasan

Kasus I 

Ny. Edi datang ke BPS ingin memeriksakan diri untuk yang pertamakalinya karena selama 6 bulan tidak haid. Ny. Edi juga mengeluh sering sakit punggung bagian atas dan bawah. Dari hasil pemeriksaan diperoleh data : perut membesar, teraba gerakan janin, pada auskultasi terdengar denyut jantung janin diperut ibu bagian kiri.

SOAL

1. Tinggi fundus uteri yang diharapkan pada Ny. Edi sesuai usia kehamilannya adalah…

a. Pertangahan simphisis pusat

b. 3 jari di bawah pusat

c. Setinggi pusat

d. 3 jari di atas pusat

2. Yang merupakan tanda-tanda pasti kehamilan pada Ny. Edi adalah…

a. Perut membesar

b. Teraba gerakan janin

c. Test kehamilan positif

d. Tidak haid selama 6 bulan

3. Perkembangan janin dalam kehamilannya Ny. Edi adalah…
a. Ginjal memproduksi urine

b. Perkembangan pernafasan dimulai

c. Mata mulai membuka dan menutup

d. Jenis kelamin sudah dapat diketahui

4. Penyebab keluhan yang dirasakan oleh Ny. Edi adalah…

a. Penekanan dari uterus yang membesar

b. Terjadinya relaksasi dari otot-otot halus

c. Spasme otot karena tekanan terhadap syaraf

d. Kontraksi otot, ketegangan spasma otot, letih

5. Anjuran bidan untuk meringankan keluhan Ny. Edi adalah

a. Melakukan olah raga jalan kaki

b. Menggunakan kompres dingin

c. Mengajarkan body mekanik yang baik

d. Tidur dengan bantal yang tinggi

KASUS II


Ny. Z datang memeriksakan kehamilannya diantar suaminya tanggal 26 November 2011. Kehamilan ini adalah yang pertama, belum pernah abortus. HPHT 14 Mei 2011. Ny. Z mengeluh mengalami rasa nyeri dan pegal pada daerah lipat paha akhir-akhir ini. Hasil palpasi leopold I didapatkan fundus uteri teraba satu bagian keras, bulat, melenting; leopold II perut sebelah kiri teraba bagian-bagian kecil terputus-putus; sebelah kanan teraba bagian keras, memanjang seperti papan dan tahanan leopold III teraba satu bagian lunak, kurang bulat masih dapat digoyangkan. DJJ: 136 x/menit teratur, PM tunggal disebelah kanan bawah pusat.
SOAL

6. Berdasarkan usia kehamilan Ny. Z tinggi fundus uterus adalah…

a. Setinggi pusat

b. 3 jari di bawah px

c. 2 jari bawah pusat

d. 2 jari diatas pusat

e. Pertengahan pusat-Px

7. Diagnosis kebidanan Ny. Z adalah….

a. G1P0A0, hamil 28 minggu, janin tunggal, hidup, intrauterine , puka, persentasi kepala U
b. G1P0A0, hamil 28 minngu, janin tunggal, hidup, intrauterine, puka, presentasi belakang kepala U
c. G1P0A0, hamil 30 minngu, janin tunggal, hidup, intrauterine, puka, presentasi kepala U
d. G1P0A0, hamil 30 minngu, janin tunggal, hidup, intrauterine, puka, presentasi belakang kepala U
e. G1P0A0, hamil 30 minngu, janin tunggal, hidup, intrauterine, puki, presentasi kepala U
8. Penjelasan yang anda berikan pada Ny. Z berkaitan dengan keluhannya yaitu….

a. Adanya pembesaran rahim yang signifikan

b. Iritasi kulit daerah lipat paha karena pergesekan

c. Adanya ketenggangan ligament yang mempertahankan posisi rahim

d. Kemungkinan adanya pembesaran kelenjar limfa pada lipat paha.

e. Adanya relaksasi sendi panggul Karena pengaruh hormone relaksin.

9. Berdasarkan usia kehamilan Ny. Z, maka focus bidan pada kunjungan ini adalah…

a. Persiapan persalinan

b. Mendeteksi kelainan letak

c. Mendeteksi kehamilan ganda

d. Kewaspadaan terhadap hipertensi dalam kehamilan

e. Mendeteksi kondisi yang memerlukan persalinan di rumah sakit

10. Sikap anda yang mencerminkan praktik gerakan saying ibu dalam asuhan kehamilan untuk Ny. Z yang datang dengan suaminya adalah…

a. Memberikan multivitamin sebagai program rutin bidan.

b. Melibatkan suami dalam memberikan pendidikan kesehatan.

c. Mempersilakan suami agar menunggu di ruang tunggu saat Ny. Z diperiksa

d. Menyarankan pemeriksaan USG agar ibu dan suami mengetahui jenis kelamin bayi

e. Menyarankan suami untuk mendampingi ibu pada pemeriksaan kehamilan selanjutnya.

11. Ny. K umur 23 tahun, G1P0A0 pada tanggal 28 maret 2011 datang ke bidan dan mengeluh lemas, mual, muntah serta sering buang air kecil. Menstruasi terakhir tanggal 29 Desember 2010.Keluhan mual muntah yang dirasakan oleh Ny. K disebut.......

A. Hiperemesis

B. Piscaseek sign

C. Braxton hicks

D. Tanda chadwick

E. Morning sickness

12. Ny.S umur 22 tahun tanggal 10 Februari 2012 datang pertama kali ke RB Mulia untuk memeriksakan kehamilannya, HPHT 25 November 2011. Menyatakan hamil pertama kali dan mengeluh payudara membesar, terasa penuh, tegang dan sensitif bila disentuh.Keluhan yang dirasakan Ny.S dipengaruhi oleh hormon :

A. Esterogen dan progesteron

B. Esterogen, progesteron, dan oksitosin

C. Esterogen, progesteron, dan prolaktin

D. Esterogen, progesteron, dan chorionic somatrotopin

E. Esterogen, progesteron, dan chorionic

13. Ny. I datang ke bidan pada tanggal 23 desember 2011. Data yang dapat diperoleh dari pemeriksaan HPHT : 1 September 2011, TD : 110/60 mmHg, dengan keluhan gusi sering berdarah. Keluhan pada Ny. I disebut juga.......

A. Epulis

B. Selivitis

C. Nefrosis

D. Somatitis

E. Caries denti

14. Anjuran yangdiberikan untuk meringankan keluhan Ny. I adalah

A. Mengonsumsi Fe

B. Berkumur dengan air es

C. Mengonsumsi vitamin c

D. Berkumur dengan air garam

E. Berkumur dengan larutan bethadine

15. Ny. S umur 24 tahun hamil pertama kali, usia kehamilan 20 minggu dengan keluhan mual, muntah hingga tiga kali/hari. Hasil pemeriksaan Hb 9 g%. Apa keluhan yang menyertai keluhan yang dirasakan Ny. S?

A. Mual muntah

B. Nyeri epigastrium

C. Eklamsia 

D. Sakit kepala dan mata rabun

E. Pusing dan mata berkunang-kunang
16. Ny. R 23 tahun hamil pertama, datang ke bidan pada tanggal 29 agustus 2011. HPHT tanggal 20 Juni 2011, mengeluh mual muntah. Muntah 5-8 kali pada pagi hari, nafsu makan berkurang. Keluhan yang dialami Ny. R saat ini adalah......

A. Eklamsia

B. Anoreksia

C. Hiperemesis gravidarum

D. Epulis

E. Pusing-pusing
17. Asuhan kebidanan yang dapat diberikan pada Ny. R adalah.....

A. Istirahat 

B. Makanan tinggi kalori

C. Makanan dalam bentuk cair

D. Makanan tinggi karbohidrat

E. Makanan sedikit-sedikit tapi sering
18. Ny. Siti 25 tahun datang ke Rb Sehati dengan keluhan tidak haid kurang dari tiga bulan, mengeluh selalu mual pada pagi hari. Ny. Siti menyatakan bahwa ini kehamilan pertama kali. Bidan melakukan pemeriksaan dan didapatkan hasil TD : 110/80 mmHg, nadi 80 kali/menit, ballottement positif, PP test positif, dan Hb 10,5 g%. Pemeriksaan penunjang yang dapat dilakukan untuk menegakkan diagnosa adalah......

A. Pemeriksaan darah

B. Pemeriksaan plano test

C. Pemeriksaan USG

D. Pemeriksaan protein urine

E. Pemeriksaan glukosa urine
19. Tanda kehamilan yang mungkin ditemukan pada Ny. Siti adalah....

A. Kelelahan 

B. PP test positif

C. Mual dan muntah

D. Tidak haid tiga bulan

E. Anoreksia
20. Tanda kehamilan tidak pasti pada Ny. Siti adalah

A. Ballottement positif

B. PP test positif

C. Mual dan muntah

D. Djj dengan doppler

E. Tanda chadwick
KASUS III
NY. F  umur 25 tahun hamil ke 2 datang ke BPM dengan keluhan anorea 3 bulan, Ny.F merasa sering mual kadang-kadang muntah. Hasil pemeriksaan tinggi fundus uteri 3 jari dibawah pusat tidak teraba balotemen, hasil pemeriksaan PPF darah kecoklatan. 

SOAL 

21. Tujuan utama dari palpasi abdomen adalah

a. Menetukan umur kehamilan

b. Menetukan fundus uteri

c. Menganalisis taksiran berat janin

d. Memastikan bagian-bagian janin

e. Membandingkan usia kehamilan 

22. Pemeriksaan penunjang yang dibutuhkan untuk menegakkan diagnosis pada kasus Ny.F adalah

a. HBSAg

b. Darah rutin

c. Titer HCG

d. Urine rutin

e. Tes kehamilan

KASUS IV
Ny. K umur 23 tahun G1P0A0, pada tanggal 28 Maret 2011 datang kebidan dan mengeluh lemas, mual, muntah, serta sering kencing. Menstruasi terakhir tanggal 29 Desember 2010

SOAL

23. Berdasarkan data diatas maka usia kehamilan Ny. K adalah 

a. 8 minggu

b. 10 minggu

c. 12 minggu 

d. 14 minggu

e. 16 minggu

24. Apabila dilakukan palpasi abdomen TFU abdomen berada di

a. Setinggi pusat

b. Satu jari diatas pusat

c. Setinggi symphisis pubis

d. 2-3 jari diatas symphisis pubis

e. Antara pusat dan symphisi pubish

KASUS V
Pada tanggal 15 agustus 2011 Ny. L dating kebidan untuk memeriksakan kehamilannya, Ny. L menyatakan dari pertama kali hamil, menstruasi terakhir tanggal 25 Februari 2011 mengeluh pada wajahnya timbul flek-flek hitam terutama pada dahi, pipi, dan hidung hadil pemeriksaan TD:110/70mmHg, N:88x/menit

SOAL

25. Usia kehamilan pada Ny.L adalah..

a. 12 minggu

b. 16 minggu

c. 20 minggu

d. 24 minggu

e. 26 minggu

26. Tanggal perkiraan persalinan untuk Ny.L adalah …

a. 2 November 2011

b. 4 Desember 2011

c. 18 Desember 2011

d. 2 Desember 2011

e. 9 Desember 2011

27. Saat ini TFU Ny.L barada di..

a. Setinggi pusat

b. 2 jari diatas perut

c. 3 jari diatas perut

d. 3 jari diatas perut

e. Antara pusat dan simfisis

KASUS VI
Ny. S umur 22 tahun tanggal 10 Februari 2012 datang ke RB Mulia untuk memeriksakan kehamilannya, HPHT 25 November 2011 menyatakan hamil pertama kali dan mengeluh payudara membesar terasa penuh, tegang, dan sensitive bila di sentuh

SOAL

28. Umur kehamilan pada Ny. S adalah

a. 8 minggu

b.  9 minggu

c. 10 minggu

d. 11 inggu

e. 12 minggu

29. TFU pada umur kehamilan Ny. S adalah

a. Setinggi pusat

b. 2 jari diatas pusat

c. 3 jari dibawah pusat

d. 2-3 jari diatas symfisi

e. Pertengahan pusat simphisis

30. Hari perkiraan lahir pada kehamilan Ny. S yaitu..

a. 1 Agustus 2012

b. 2 Agustus 2012

c. 1 September 2012

d. 2 September 2012

e. 3 September 2012

1. C
2. B
3. A
4. C
5. C
6. D
7. A
8. C
9. C
10. A
11. E

12. D

13. A

14. D

15. E

16. C

17. E

18. C

19. B

20.  C

21. E

22. C

23. C

24. D

25. D

26. B

27. A

28. D

29. D

30. D


A
Amenorrhoe

B

blastosit

blastula

D

ductus arteriosus botalli, 

ductus venosus arantii
E

Embrio
F
Foramen ovale, 

folikel de graaf
G
Gravida
H

hiperemesis gravidarum
hipertrofi papilla ginggivae
I

implantasi

K

konsepsi

M
Menopause

Multigravida
Morning sickness
O

ovum pick up mechanism
P
Primigravida  
prosessus xifodeus
pulmonary capillarybed
T

Triplet
U

ultrasonografi (USG)
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KATA PENGANTAR


	Puji dan syukur kami panjatkan kehadirat Tuhan Yan Maha Esa, berkat rahmat dan hidayahNya  kami dapat menyelesaikan Modul Kewirausahaan ini. Modul ini disusun dengan harapan dapat dijadikan sebagai bahan ajar untuk Mata Kuliah Kewirausahaan bagi mahasiswa yang mengikuti pendidikan DIII Kebidanan.


	Pada kesempatan ini tidak lupa kami mengucapkan terima kasih kepada semua pihak yang telah membantu dalam penyusunan modul ini. Kami menyadari keterbatasan kami selaku penulis, oleh karena itu demi pengembangan kreatifitas dan penyempurnaan modul ini, kami mengharapkan saran dan masukan dari pembaca maupun para ahli, baik dari segi isi, istilah serta pemaparannya. Semoga Tuhan Yang Maha Esa membalas budi baik semua pihak yang telah memberi kesempatan, dukungan dan bantuan dalam menyelesaikan modul ini. Akhir kata, semoga modul ini dapat memberi manfaat bagi para pembaca. Amin.
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