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Tentang C-BED

Community-Based Enterprise Development (C-BED) merupakan program pelatihnan
inovatif berbiaya rendah yang didesain oleh International Labour Organization (ILO)
untuk mendukung pengembangan keterampilan dan pemberdayaan masyarakat
lokal untuk perbaikan kehidupan, produktivitas dan kondisi kerja.

Sebagai pendekatan pelatihan, C-BED itu unik dalam arti programnya dibuat
dengan metode berbasis aktivitas sesama tanpa peran guru, ahli, atau konsultan
eksternal yang merupakan spesialis di area keterampilan tersebut. Sebaliknya,
peserta C-BED bekerja sama melalui serangkaian kegiatan dan diskusi yang
dipandu hanya dengan instruksi sederhana langkah-demi-langkah di manual
pelatihan. Pengetahuan, keterampilan dan kompefensi baru dibangun melalui
inferaksi antara peserta dan berbagi pengetahuan lokal dan pengalaman yang
ada. Dengan cara ini, program ini adalah pilihan berbiaya rendah yang
berkelanjutan untuk organisasi atau komunitas apa pun.

Program C-BED disusun dalam dua paket pelatinan infi yang didesain unfuk
membangun kompetensi usaha start-up dan operasional melalui fokus pada
pemasaran, manajemen keuangan, dan perencanaan findakan. Keduanya adalah
C-BED bagi Pengusaha Bersemangat Tinggi dan C-BED untuk Operator Usaha Kecil.
Selain itu, pengembangan alat-alat untuk memperkuat kompetensi usaha dan
peningkatan keferampilan unfuk sekfor spesifik sedang dibangun secara
berkelanjutan. Paket-paket ini dapat diimplementasikan sebagai pelatihan yang
berdiri sendiri atau ferintegrasi dalam format modular ke dalam program yang
sudah ada.

Tentang Paket Pariwisata AE (Aspiring Entrepreneurs)

C-BED untuk Pengusaha yang Bersemangat Tinggi (Aspiring Entrepreneur/AE)
adalah pelatihnan pengantar yang juga sesuai untuk peserta dengan keaksaraan
sangat terbatas dan berguna untuk semua orang yang ingin mengenal pengertian
dasar pengembangan usaha dan operasional. Peserta datang mencari peluang
untuk membuat perubahan dalam hidup mereka, ingin menemukan atau
mengubah pekerjaan afau meningkatkan kondisi kerja mereka. Mereka pergi
dengan kompetensi dasar dalam operasional bisnis dan belajar kritis. Kriteria untuk
memilih peserta mengacu pada outline kurikulum C-BED. Di akhir pelatihan, peserta
akan memiliki:

e  Mendapatkan pengetahuan baru fentang pengembangan usaha

e  Mendapatkan kompetensi kritis untuk menimbang prospek atau kondisi kerja

saat ini
«  Meningkatkan kesadaran fentang pengembangan usaha
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* Belajar berbagai langkah untuk start-up atau memperbaiki usaha

e Meningkatkan kepercayaan diri untuk mengambil keputusan, rencana dan
findakan untuk masa depan

»  Mengenali potensi asosiasi dan kolaborasi

Potensi Usaha Pariwisata di Indonesia

Potensi untuk memasuki industri pariwisata di Indonesia tidak pernah sebaik ini.
Kelimpahan keindahan alam, satwa liar, pantai yang luas dan pulau-pulau, resor,
kegiatan rekreasi dan petualangan, kota kosmopolitan dan masakan di Indonesia
menarik peningkatan jumlah wisatawan baik dari negara Asean maupun luar
negeri. Negara ini melihat jumlah pengunjung tertinggi sepanjang masa tahun lalu
yaitu 8,8 juta pengunjung, angka yang telah ferus meningkat selama beberapa
tahun terakhir, menurut kantor statistik pusat (BPS). Pendapatan pariwisata tahun
lalu mencapai US$ 10 miliar devisa, hingga satu miliar dari tahun 2012.

Catatan jumlah pengunjung ini hari ini menyajikan peluang bagi pengusaha untuk
menargetkan usaha pariwisata, dan dengan rencana usaha yang sukses, untuk
menerima pendapatan yang finggi. Paket ini dimaksudkan untuk membantu Anda
sebagai pengusaha unfuk mengembangkan rencana usaha yang kuat, yang
merupakan bagian penting dari kesuksesan yang akan membantu untuk
mendapatkan pembiayaan, mengelola usaha, dan untuk membantu Anda bekerja
secara efektif ke arah target. Ini akan menghasilkan ide-ide untuk menginspirasi
Anda untuk mengambil keuntungan dari peluang di industri pariwisata yang sedang
maju dan mengurangi kemungkinan kegagalan.

Pesan pada Grup

Di akhir pelatihan C-BED ini, Anda akan memiliki rencana jelas langkah-langkah
praktis yang Anda bisa ambil untuk memulai atau memperbaiki usaha Anda.
Pengertian Anda mengenai prinsip dasar melakukan usaha akan jauh lebih kuat
dan Anda akan memulai hubungan dengan yang lainnya di komunitas Anda yang
secara potensial dapat mendukung atau bekerja sama dengan Anda untuk saling
mencapai sukses di masa depan.

Gaya pelatihan ini berbeda dengan pendekatan pendidikan fradisional. Tidak ada
guru, pelatih atau ahli untuk membantu Anda. Sebaliknya, Anda akan bekerja
sama sebagai tim untuk mengikuti instruksi sederhnana langkah-demi-langkah untuk
diskusi dan kegiatan dalam panduan pelatihan Anda. Karena fidak ada pemimpin
grup, semua anggota grup harus mengambil giliran membaca informasi dan
instruksi secara keras ke grup, dan semua anggota grup berbagi fanggung jawab
unfuk memantau waktu. Dalam gaya baru pelatihan ini, kita akan belajar dari satu
sama lain dengan berbagi ide, opini, kefterampilan, pengetahuan dan
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pengalaman. Agar berhasil, semua anggota grup harus berpartisipasi dalam diskusi.
Sebelum dan sesudah pelatihan, Anda akan diminta untuk melengkapi survei untuk
memahami dampak pelatihan. Informasi ini akan dijaga kerahasiaannya dan
digunakan untuk meningkatkan materi pelatihan dan organisasi dari program masa
depan. Beberapa peserta juga mungkin dihubungi di masa depan setelah 3, 6 atau

12 bulan untuk survei lainnya untuk mempelajari rencana usaha Anda.

Instruksi-instruksi di panduan pelatihan ini mudah diikuti dan waktu yang disarankan
untuk setiap langkah pun disediakan. Carilah fanda-tanda ini:

Jika Anda lihat tanda ini, baca dengan keras

Jika Anda lihat tanda ini, Anda membaca instruksi dan melakukan
aktivitas

Jika Anda lihat tanda ini, berbagilah dengan grup

Tanda ini memberikan Anda estimasi waktu untuk sesi ini

Gunakan flipchart seperti yang dijelaskan di Lampiran 1, jika Anda
tidak memiliki flipchart, gunakan kertas tambahan atau Panduan

@000

Sebelum Anda memulai pelatihan ini, ikuti langkah-langkah sederhana di bawah ini
agar terorganisir.

e Isi survei pra-pelatihan. Tanya ke penyelenggara jika Anda tidak memiliki
salinan atau belum melengkapi surveinya.

e Aturloah ke dalam grup kecil berisikan 5-7 anggota. Penyelenggara akan
memandu Anda bagaimana cara ferbaik melakukan ini.

e ldentifikasi satu anggota grup untuk secara sukarela memulai pelatihan
sebagai 'Pembaca Grup'. Peran 'Pembaca Grup' adalah membaca informasi
dan instruksi aktivitas dengan keras kepada grup. Setiap anggota grup
dengan keaksaraan dasar dapat menjadi 'Pembaca Grup' dan Anda harus
bertujuan berbagi peran ini di antara anggota grup selama pelatihan.

Semua anggota grup bertanggung jawab untuk memantau waktu fapi satfu
anggota grup harus dinominasikan untuk setiap sesi agar mengingatkan grup ketika
wakfu yang disarankan untuk setiap langkah telah tercapai. Anda fidak perlu
secara ketat mengikuti waktu yang disarankan tetapi Anda perlu mengatur waktu
total pelatihan Anda. Jika satu aktivitas berjalan lebih lama dari wakfu yang
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disarankan, cobalah menghemat waktu di aktivitas lainnya untuk menjaga
keseimbangan.

Semua anggota grup akan menerima panduan pelatihan yang sama. Kerja individu
dapat diselesaikan dalam panduan ini serta kerja kelompok. Grup juga dapat
menyelesaikan aktivitas bersama-sama dengan sebuah flipchart jika ada.
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Sesi 1: Perkenalan

O 50 Menit
@ Tinjauvan Sesi

Di sesi ini, Anda akan menyelesaikan dua aktivitas untuk mengenal satu sama lain
dan mengenal gaya pelatihan C-BED. Di C-BED, tujuan kami adalah belajar dari
satu sama lain seiring kita menyelesaikan aktivitas di masing-masing dari fujuh sesi.
Tidak akan ada guru sehingga kita harus saling bantu dengan berbagi ide dan
pengalaman yang berbeda, dan ajukan pertanyaan kepada grup jika kita tidak
mengerti suatu konsep atau aktivitas.

Aktivitas TA: Mengenal Satu Sama Lain

Di akfivitas 1A, kita akan mengenal safu sama lain sebagai grup dan
@ belajar tentang minat usaha masing-masing. Kita akan membutuhkan
pulpen dan kertas untuk aktivitas ini.
Pertama kita akan membaca semua instruksi sebelum memulai aktivitas pada
Langkah 1. Kefika waktu habis untuk setiap langkah, pembaca grup akan
memberitahukan grup sehingga semua orang bisa melanjutkan ke langkah
berikutnya dan seterusnya sampai kita menyelesaikan aktivitas.

@ 15 Menit

1. Gambarkan usaha kita saat ini atau ide usaha baru [5 menit]

2. Satu-per-satu setiap anggota grup memperkenalkan diri mereka ke grup.
Berikan nama Anda, tempat kelahiran, dan kemudian tampilkan gambar
dan jelaskan apa yang ditunjukkan oleh gambar tfersebut. Setiap orang
memiliki satu menit untuk perkenalan [5 menit]

3. Tampilkan gambar di dinding terdekat atau faruh di fengah meja [5 menit]

lain; kita berbagi gambar pertanian kita dan berbicara tentang aspirasi

@ Di aktivitas pertama, kita akan tahu lebih banyak tentang satu sama
usaha kita. Sekarang kita bisa pindah ke aktivitas berikutnya.
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Aktivitas 1B: Menilai Pengaruh Saya

o

Di Aktivitas 1B, kita akan menilai pengaruh yang berbeda yang
berkontribusi ternadap motivasi kita untuk melakukan usaha. Hal-hal
yang kita ingin tahu, pengalaman masa lalu yang kita miliki, and dan
orang-orang penting dalam hidup kita semua memiliki pengaruh pada
kita. Mengakui bahwa pengaruh ini dapat membantu kita
mendapatkan pemahaman yang lebih baik tentang prioritas kita,
bagaimana bisa memengaruhi pilihan usaha kami.

Pertama, kita akan membaca semua instruksi sebelum memulai akfivitas pada
Langkah 1. Pembaca Grup akan memantau waktu kita dan mengingatkan kita
kapan lanjut ke langkah berikutnya. Sekarang kita bisa mulai dengan Aktivitas 1B.

@ 35 Menit

Setiap orang harus melengkapi lembar penilaian diri sendiri. Grup harus
mendukung anggota grup yang buta huruf. [5 menit]

Sefiap anggofa grup menggunakan lembar penilaian diri sendiri untuk
mempresentasikan pengaruh mereka ke grup. [10 minutes]

Secara kelompok, diskusikan bagaimana pengaruh yang berbeda ini
berhubungan dengan ide dan motivasi usaha Anda.. [15 menit]

Tabel 1B: Menilai Pengaruh Saya

Minat saya: Pekerjaan yang saya ingin tahu dan suka lakukan (dibayar atau

tidak)

Pengalaman saya: Saya memiliki pengalaman kerja berikut ini (termasuk
pelatihan dan pendidikan):
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Panutan saya: Saya mengagumi orang-orang berikut ini yang saya fahu
(keluarga, feman, guru, pebisnis, tokoh masyarakat, dll.)

Di Sesi 1, Anda telah mengetahui lebih banyak tentang anggota grup

Anda dan membahas pengaruh yang berbeda pada motivasi Anda
untuk melakukan usaha. Anda memiliki pemahaman yang lebih baik

mengenai minat Anda dan bagaimana hal tersebut berhubungan
dengan ide usaha yang Anda identifikasi..
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Sesi 2: Memilih Ide Usaha

O 120 Mins
@ Session Overview

Di Sesi 2, kita akan menyelesaikan 3 kegiatan unfuk membantu kita menghasilkan
dan menilai ide-ide usaha yang berbeda dan untuk mengidentifikasi orang-orang
yang berpotensi kuat. Pada akhir sesi ini, anggota grup akan memilih untuk ferus
bekerja sama dalam sebuah ide usaha bersama atau saling mendukung untuk
mengembangkan rencana untuk minat usaha pribadi. Dengan bekerja sama
melalui sesi yang berbeda, masing-masing anggota grup akan mengembangkan
keterampilan penting untuk membuat rencana semua jenis usaha.

Aktivitas 2A: Brainstorm Ide Usaha

Di akfivitas ini, kita akan bekerja sebagai sebuah grup unfuk
melakukan brainstorming ide-ide usaha baru dan kreatif sebanyak

@ mungkin. Kita harus berfujuan untuk mengidentifikasi berbagai ide
yang berbeda yang baru kepada masyarakat. Mungkin bisa menjadi
sulit untuk membuat usaha sukses jika terlalu banyak orang yang
menjalankan usaha yang sama di tempat yang sama.

Saat brainstorming ide-ide, dapat membantu untuk berpikir tentang berbagai jenis
usaha dan akftivitas. Selama proses brainstorming, Anda harus berpikir tentang
aspek-aspek pariwisata mana yang paling relevan dengan masyarakat Anda.
Pikirkan tentang apa permintaannya dan apa yang dapat dengan mudah dan
terjangkau Anda sediakan?

Hal ini fergantung pada lokasi. Ada lebih banyak penyedia layanan pariwisata di
sekitar area-area yang terkenal daripada di daerah perkotaan. Misalnya, mungkin
ada lebih banyak peluang untuk hotel dan toko kecil di daerah perkotaan. Anda
perlu merenungkan kebutuhan apa yang bisa Anda penuhi dengan apa yang
dapat Anda tawarkan berdasarkan sumber daya di masyarakat Anda. Ide usaha
bisa datang dari berbagai area berbeda di bidang pariwisata, termasuk yang
berikut:
* Restoran
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Guesthouses
Penyedia layanan
Penyelenggara Tur
Transportasi

@ 25 Menit

o

Secara berkelompok, kembangkan daftar ide usaha dan catat pada
selembar kertas. Ingatlah untuk mencoba dan mengidentifikasi ide-ide usaha
baru dan kreatif. Ide-ide ini harus difulis atau digambarkan pada selembar
kertas flip chart, jika tersedia. Jika tidak, gunakan selembar kertas A4. Setiap
anggota grup harus berkontribusi setidaknya tiga ide dan berikan penjelasan
singkat untuk masing-masing sebelum dicatat.. [10 menit]

Setelah brainstorming ide usaha dengan cara ini, langkah Anda berikutnya
adalah membuat, penilaian infuitif cepat untuk setiap ide dan potensi

sukses. Tuliskan Funtuk ide-ide yang dirasa grup memiliki potensi tinggi.

Tuliskan = untuk ide-ide dengan potensi lebih rendah. Penting untuk

mendiskusikan kenapa suatfu ide memiliki potensi tinggi atau rendah sebelum
grup mengambil keputusan. [15 menit]

Langkah ferakhir adalah menampilkan daftar tersebut di tempat yang
mudah dilihat oleh grup.

Di akfivitas ini, kifa menghasilkan ide-ide usaha yang berbeda dan
melakukan penilaian intuitif poftensi pada ide tersebut. Minat pribadi
kita dan keyakinan diri kifa dengan ide-ide fersebut sering
memengaruhi penilaian intuitif. Jenis penilaian ini, namun, mungkin
fidak mempertimbangkan kondisi praktis yang diperlukan agar suatu
bisnis sukses.. Di aktivitas selanjutnya, kita akan belajar tentang kriteria
yang harus digunakan untuk memilih ide usah berpotensi tinggi.

Aktivitas 2B: Kriteria Pemilihan Ide Usaha

o

Usaha yang sukses adalah usaha yang menjual sesuatu yang
dibutuhkan atau diinginkan pelanggan, dengan harga yang mereka
bersedia bayar. Tetapi usaha yang sukses juga harus menghasilkan
lebih dari pendapatan subsisten dan memberikan Anda kepuasan.
Untuk alasan ini, penting agar ide usaha yang Anda pilih dinilai secara
hati-hati.

ILO — Program Daya Saing Usaha Kecil ASEAN 6



Di aktivitas ini, kita akan belajar tentang tfiga kriteria penting untuk memilih ide
usaha yang baik.

1. Keterampilan

Berbagai keterampilan di bidang yang berbeda mungkin diperlukan agar usaha
berjalan dengan sukses. Keterampilan ini dapat mencakup pengetahuan atau
kemampuan praktis untuk melakukan tfugas fertentu, atau mungkin keterampilan
yang lebih umum untuk berinteraksi dengan orang lain dan mengelola aktivitas.
Mengetahui cara memasak, memotong rambut atau memperbaiki mesin adalah
contoh keterampilan praktis. Mampu secara efektif mengelola waktu, mengatur
hal-hal, berbicara bahasa yang berbeda, atau bekerja dengan baik dengan orang
lain adalah contoh-contoh keterampilan umum yang dapat menguntungkan
usaha. Anda mungkin harus menggunakan keterampilan ini di rumah, di sekolah, di
tempat kerja, atau di masyarakat.

2. Sumber Daya

Anda tidak dapat menjalankan usaha yang sukses tanpa akses ke bahan baku,
tanah, peralatan, vang, staf, dan hal lain yang diperlukan. Ketika merencanakan
usaha baru, Anda mungkin awalnya tfidak memiliki semua sumber daya yang
dibutuhkan, tetapi penting bahwa Anda memiliki akses ke sumber daya ini di dan
sekitar masyarakat Anda.

3. Permintaan

Semua usaha perlu permintaan untuk barang atau jasa yang dihasilkan. Sementara
pengusaha dapat menciptakan permintaan dengan memperkenalkan produk yang
belum pernah tersedia sebelumnya, bisnis lain akan berfujuan untuk memenuhi
permintaan yang ada dalam masyarakatYang mana pun caranya, penting bahwa
pelanggan membutuhkan atau menginginkan apa yang dihasilkan usaha.

Pembaca Grup sekarang akan membaca langkah-langkah Aktivitas 2B.

@ 55 Mins

1. Lihatlah contoh tabel berisikan keterampilan, sumber daya dan permintaan
yang diidentifikasi oleh sebuah grup dari pelatihan C-BED sebelumnya. Satu-per-
satu pembaca kelompok akan membaca item yang terdaftar dan grup akan
membahas persamaan atau perbedaan dengan apa yang tersedia di
masyarakat Anda. [10 menit].

2. Buat kelompok berisi 2 atau 3 orang dan bekerja-samalah untuk menyelesaikan
langkah berikutnya.
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3. Gunakan Tabel 2B(1) untuk mencatat keterampilan yang dimiliki oleh masing-
masing. Masukkan keterampilan yang Anda miliki yang mungkin tidak berkaitan
langsung dengan minat usaha pribadi Anda. [5 menit]

4. Berikutnya, catat sumber daya yang aksesnya dimiliki oleh masing-masing.
Masukkan sumber daya yang mungkin fidak langsung berhubungan dengan
minat usaha pribadi Anda. [5 menit]

5. Berikutnya, catat di kolom permintaan barang dan jasa yang dibutuhkan atau
diinginkan oleh masyarakat Anda. Masukkan barang dan jasa yang mungkin
tidak berkaitan langsung dengan minat usaha pribadi Anda. [5 menit]

6. Kembali ke dalam grup dan catat ide usaha berpotensi tinggi dari Aktivitas 2A
ke Tabel 2B(2). (5 menit)

7. Bekerja samalah sebagai sebuah grup, sekarang bandingkan keterampilan yang
telah Anda identifikasikan masing-masing, apa yang akan diperlukan oleh ide-
ide usaha yang fterdaftar. Setiap anggota grup harus berpartisipasi dalam
diskusi. Jika banyak keterampilan tersebut tersedia di grup, cocokkan dengan

ide usaha, catat \/\/\/dolom kolom keterampilan. Jika hanya safu

keterampilan yang cocok dengan idenya, catat sendiri \/. Jika tidak ada

keterampilan yang cocok, catat X[10 menit].

8. Lanjut bekerja sebagai kelompok dan ulangi proses ini untuk sumber daya dan
permintaan yang sudah diidentifikasi oleh anggota grup. [10 minutes]
9. Secara berkelompok, diskusikan pertanyaan-pertanyaan berikut ini:

e Ide usaha yang mana yang sekarang memiliki potensi paling tinggi
berdasarkan penilaian keterampilan, sumber daya, dan permintaan yang
sudah diidentifikasi?

« Apakah ini usaha yang sama yang diidentifikasi sebagai berpotensi tinggi di
Aktivitas 2A2 [5 menit]
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Contoh: Kriteria pemilihan ide usaha

Keterampilan

Menjahit

Memasak ikan
Membuat terasi udang
Menanam sayuran
Berbicara dua bahasa
Memperbaiki motor
Keterampilan akuntansi

Sumber

Buah-buahan dan sayuran
Produk hutan

Lulusan sekolah teknik
Pinjaman mikro dari bank
terdekat
Tanah untuk disewakan

dekat pasar lokal

Permintaan

Pengobatan tradisional
Daging segar

Sayuran organik
Desainer situs

Pemandu wisata
Perbaikan sepeda

Tabel 2B (1): Kriteria Pemilihan Ide Usaha

Keterampilan

Sumber Daya

Permintaan

Tabel 2B (2): Mencocokkan Kriteria Usaha dengan Keterampilan, Sumber dan

©O
(Cocok dengan semua, 2
atau lebih dari
keterampilan, sumber

daya atau permintaan
yang Anda catat)
Ide
pariwisata

usaha

Keterampilan

Permintaan Anda

©
(Cocok dengan
keterampilan, sumber

®
(Tidak cocok dengan

1
keterampilan, sumber

daya

daya atau permintaan

atau permintaan yang Anda

catat)
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Di aktivitas ini, Anda menilai ide usaha berbeda Anda dengan
mempertimbangkan tfiga kriteria penting untuk usaha yang sukses —
keterampilan, sumber daya, dan permintaan yang fersedia. Jenis
penilaian ini berguna untuk memastikan ide usaha yang Anda tertarik
adalah realistis dan untuk mendapatkan wawasan yang lebih baik
mengenai ide-ide mana yang memiliki potensi tertinggi. Di aktivitas
selanjutnya, kita akan melihat langkah ferakhir untuk menilai ide
usaha.

Aktivitas 2C: Analisis SWOT

kekuatan dan kelemahan potensi usaha Anda, serta peluang dan
ancaman yang Anda mungkin hadapi. Analisis SWOT dapat digunakan
untuk semua jenis pengambilan keputusan.

G Analisis SWOT adalah cara sederhana namun efektif untuk menilai

SWOT adalah singkatan dari:
« Kekuatan/Strengths
+ Kelemahan/Weaknesses
 Peluang/Opportunities
e Ancaman/Threat

Kekuvatan adalah karakteristik Anda atau di dalam usaha Anda yang akan
memberikan keunfungan lebih dari pesaing dan membuat menarik bagi
pelanggan. Beberapa contoh adalah: menghasilkkan produk berkualitas baik,
kemampuan melayani pelanggan dalam bahasa Inggris atau bahasa lokal, atau
tidak memiliki pesaing lokal.

Kelemahan adalah karakteristik Anda atau di dalam usaha Anda yang tidak baik
dan dapat diperbaiki. Beberapa contoh adalah: lokasi usaha jauh dari pemasok
yang meningkatkan biaya untuk mendapatkan bahan baku, staf yang belum
terlatin dalam layanan pelanggan, atau keterampilan keuangan Anda yang lemah
membuat pengelolaan akun usaha sulit.

Peluang adalah hal yang terjadi di luar usaha Anda yang dapat Anda manfaatkan
untuk sukses. Beberapa contoh adalah: jalan raya baru tfelah meningkatkan jumlah
wisatawan yang berkunjung ke desa Anda, atau LSM lokal yang telah mulai
menawarkan pinjoman keuangan mikro kepada pengusaha..
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Ancaman adalah hal-hal yang terjadi di luar usaha Anda yang bisa mencegah
kesuksesan Anda dan mengurangi keuntungan. Beberapa contoh adalah: usaha
Anda bisa menjadi sangat populer sehingga orang lain mungkin akan memulai
bisnis yang sama dan akan ada kompetitor yang lebih banyak, atau anggota
keluarga Anda tidak berpikir untuk membayar barang dan jasa yang mereka ambil
dari usaha Anda.

Jika Kekuatan dan Peluang lebih besar dari Kelemahan dan Ancaman, Anda dapat
lebih percaya diri bahwa ide usaha Anda memiliki potensi untuk sukses dan Anda
akan lebih sadar akan risiko yang Anda ambil. Di beberapa kasus pun, beberapa
Kelemahan dan Ancaman mungkin  cukup serius sehingga Anda perlu
mempertimbangkan ide usaha lain.

Selanjutnya, kita akan membaca semua instruksi sebelum memulai aktivitas pada
Langkah 1Pembaca Grup akan memantau waktu kita dan mengingatkan kita
kapan lanjut ke langkah berikutnya. Sekarang kita bisa mulai dengan Aktivitas 2C..

@ 45 Menit

1. Tinjau contoh analisis SWOT untuk usaha penjual kerajinan. Pembaca grup akan
membaca setiap item ke grup. [3 menit]

2. Secara berkelompok, baca, diskusikan dan jawab pertanyaan-pertanyaan di
bawah SWOT:
 Apakah kekuatannya lebih banyak dari kelemahannya?

« Apakah peluangnya lebih banyak dari ancamannya?
« Bagaimana kita bisa mengatasi kelemahan dan ancaman? [7 mesin]

3. Lengkapi Tabel 2C baik dalam panduan pelatihan Anda atau kertas flipchart,
jika tersedia. [3 menif]

4. Secara berkelompok, lihat kembali Aktivitas 2B dan pilih dua ide usaha yang
paling berpotensi. [2 menit]

5. Bekerjalah dalam grup, lengkapi analisis SWOT untuk setiap ide usaha yang
dipilih. Informasi yang Anda identifikasi di Aktivitas 2A dan 2B dapat membantu
Anda. Setelah Anda melengkapi sefiap fabel, bahas dan jawab pertanyaan
penilaian:

« Apakah kekuatannya lebih banyak dari kelemahannya?
 Apakah peluangnya lebih banyak dari ancamannya?
« Bagaimana kita bisa mengatasi kelemahan dan ancaman? [20 menit]

6. Setelah menyelesaikan analisis SWOT dan pertanyaan penilaian, grup perlu
memutuskan ide usaha mana vyang berpotensi tertinggi dan harus
dikembangkan di aktivitas berikutnya. [10 minutes]
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Contoh: Penjual Kerajinan

Kekuatan

Lokasi perdana di pasar malam wisata
Akan menjual berbagai ukiran kayu
Mengetahui produsen yang baik untuk
dari

membeli ukiran berkualitas

terdekat

aread

Peluang

Kurangnya vendor kerajinan
berbagai produk lokal dari desa suku
terdekat

Liburan di
meningkatkan penjualan

dengan

waktu dekat akan

Apakah kekuatannya lebih banyak dari kelemahannya?

Apakah peluangnya lebih banyak dari ancamannya?

Kelemahan

Tidak ada pengalaman  menjual
kerajinan
Ancaman
Pesaing dapat dengan  mudah
memulai bisnis yang sama, yang
mungkin  menyebabkan penurunan
penjualan
Ya [tidakX]
Ya [ Tidak X

Bagaimana saya akan menangani kelemahan dan ancaman?

Saya akan menawarkan variasi buah lebih banyak agar lebih kompetitif.

Saya akan berbicara kepada teman dan keluarga untuk memelajari bagaimana

menjual di pasar.
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Tabel 2C: Analisis SWOT Anda

Kekuatan Kelemahan

Peluang Ancaman

Apakah kekuatannya lebih banyak dari kelemahannya? Ya [] Tidak []
Apakah peluangnya lebih banyak dari ancamannya? Ya [ Tidak []

Bagaimana saya akan menangani kelemahan dan ancaman?

Di Sesi 2, Anda mempelajari proses menilai ide usaha baru terhadap
minat Anda, dan keterampilan, sumber daya, dan permintaan yang

G tersedia. Jika ide usaha memiliki lebih banyak kekuatan dan peluang
dari kelemahan atau ancaman, itu bisa menjadi ide yang baik. Di sesi
berikutnya, kita akan mengembangkan ide usaha kita lebih lanjut dan
mulai merencanakan secara lebih rinci.
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Sesi 2.5:
Siklus Hidup
Manusia




Sesi 2.5: Siklus Hidup Manusia

o 40 Menit
@ Tinjavan Sesi

Pengusaha wanita menghadapi tantangan unik dari pria dalam memulai dan
mengelola usaha mereka sendiri. Seringkali, wanita memiliki fanggung jawab
tambahan menjalankan rumah tfangga dan merawat anak-anak. Mereka mungkin
merasa sulit untuk memiliki waktu luang yang cukup untuk mendedikasikan untuk
memulai usaha. Tujuan sesi ini adalah untuk mengidentifikasi dan mendiskusikan
tantangan yang spesifik ini dan brainstorm cara wanita dapat mengelola keluarga
dan usaha.

Aktivitas 2.5A: Siklus Hidup

Aktivitas 2.5A akan fokus pada siklus hidup manusia dan perbedaan
@ antara pria dan wanita dalam setiap tahap kehidupan. Peserta harus
mendiskusikan perbedaan beban kerja, tanggung jawab, pendapatan

dan pengambilan keputusan.

@ 40 Menit

1. Secara berkelompok, identifikasikan tahapan dalam siklus hidup manusia. Tulis
tahapan-tahapannya pada flipchart, jika tersedia atau catat di bawah ini di
Tabel 2.5A. [10 menit]

2. * Catatan: Sebagai panduan, fahap keseluruhan yang dapat diidentifikasikan
adalah: kelahiran, masa kanak-kanak, remaja, dewasa, usia pertengahan,
pensiun, kematian

3. Bagi grup menjadi pasangan. Setfiap pasangan harus diberi satu tahap
kehidupan. Secara berpasangan, tuliskan persamaan dan perbedaan antara
pria dan wanita di tahap yang Anda ditugaskan. [15 menit]
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4. Secara berkelompok, diskusikan persamaan dan perbedaan yang felah
diidentifikasi oleh masing-masing pasangan. Bagikan ide fentang bagaimana
mengelola perbedaan tfersebut. Brainstorm cara di mana wanita dapat

mengurus keluarga dan anak-anak mereka serta memiliki waktu untfuk
menjalankan usaha. [15 menit]

Tabel 2.5A: Siklus Hidup

Hanya Pria

Persamaan

Hanya Wanita

beberapa tantangan yang dihadapi kaum wanita dalam menjalankan

@ Di sesi ini, kita melihat pada siklus hidup pria dan wanita serta
usaha dan bagaimana hal ini dapat diselesaikan.
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Mendefinisikan
lde Usaha dan

Pelanggan
Potensial




Sesi 3: Mendefinisikan Ide Usaha
dan Pelanggan Potensial

O 40 Menit
@ Tinjauan Sesi

Sekarang ide usaha telah dipilih, langkah Anda selanjutnya adalah memulai sebuah
rencana usaha. Ini akan membantu Anda mengatur ide-ide Anda dan
mendapatkan pemahaman yang lebih baik tentang bagaimana membangun
usaha Anda. Jika anggota grup berbagi ide usaha yang umum, mereka dapat
menyelesaikan sesi tersisa dengan mengembangkan ide tersebut lebih lanjut. Juga
mungkin bagi anggota grup untuk menyelesaikan sesi tersisa dengan bekerja pada
ide-ide usaha pribadi mereka di dalam grup.

Di akhir sesi ini, Anda akan dapat menjelaskan ide usaha Anda secara lebih rinci,
memahami cara unfuk melakukan riset pasar dasar, dan dengan jelas
mengidentifikasikan siapa yang akan menjadi pelanggan potensial Anda..

Aktivitas 3A: Mendeskripsikan Ide Usaha Anda

Di akfivitas berikutnya, Anda akan membuat oufline sederhana untuk
rencana usaha Anda. Ini akan menjelaskan usaha tersebut dengan
detail yang cukup sehingga orang asing dapat memahami dengan
jelas apa yang usaha Anda lakukan dan siapa pelanggan potensial
Anda.

Memiliki ide usaha yang jelas

Adalah ide yang baik untuk memiliki penjelasan yang sangat dipikirkan dengan
baik atas usaha Anda yang berkaitan dengan pariwisata. Memiliki visi yang jelas
akan membantu Anda untuk menyampaikan pesan yang sebenarnya yaitu apa
usaha Anda sebenarnya bagi orang lain, membantu Anda memahami makna
sepenuhnya atas ide Anda dan menjaga Anda fetap fokus pada tujuan dan
sasaran. Ketika mengembangkan sebuah rencana, cobalah sejelas mungkin -
membuka sebuah toko kado dapat didefinisikan secara lebih spesifik seperti
membuka sebuah foko yang melayani keluarga yang berlibur di pantai, menjual
produk yang terkait pantai.
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@ 25 Menit

1. Pembaca grup akan terlebih dahulu membaca cerita MsKoodo ke grup. [5
menit]

2. Secara berkelompok, tinjau outline rencana usaha untuk Rofi Lezat Ms K dan
periksa apakah rinciannya sudah benar. [5 menit]

3. Gunakan Tabel 3A, bekerja-samalah untuk saling mendukung untuk
menyelesaikan outline rencana usaha untuk ide usaha berpotensi tinggi yang
dipilih setelah Aktivitas 2C. [15 menit]

Cerita MsKoodo:

MsKoodo tinggal di desa tidak jauh dari ibu kota. Setelah menyelesaikan sekolah,
dia memutuskan untuk memulai usaha menjual roti di toko di pasar lokal. Tidak ada
toko roti di desa itu, jadi MsKoodo berpikir rotinya akan memiliki permintaan tinggi.
Dia juga ingin menjual rotinya ke penjual di pasar lain yang bisa menggunakan
rotinya sebagai bahan makanan yang mereka jual.

Ibu Ms.Koodo terkenal dengan kuenya dan akan membantu dengan mengajarkan
Ms.Koodo beberapa rahasia kue dan mengizinkan MsKkoodo untuk menggunakan
dapurnya dan peralatannya untuk memasak kue. Ms.Koodo juga beruntung karena
bibinya memiliki kios sukses di pasar yang menjual buah. Dia menawarkan Ms.Koodo
untuk menyewa sebagian ruang untuk penjualan rotfinya. Ms.Koodo akan
menamakan usahanya, “Roti Lezat Ms. K.” Walaupun Ms.Koodo fidak memiliki
pengalaman usaha sebelumnya, dia yakin dia bisa belajar dengan cepat dari
ibunya dan bibinya.

Contoh: Template Ide Usaha MsKoodo

Nama Usaha: Roti Lezat Ms. K

0 Produsen O Layanan operator

Tipe Usaha:
M Pengecer Q Wholesaler

Kebutuhan apa yang akan ) )
. . . Kebutuhan akan roti panggang di desa

dipenuhi oleh barang/jasanya:

Barang/jasa apa yang akan

diproduksi oleh usaha:

Roti

Siapa yang akan menjual

. Penduduk desa, pedagang pasar
barang/jasa:
Bagaimana menjual

) Di pasar lokal
barang/jasa:
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Tabel 3A: Mendeskripsikan Usaha Anda

Nama Usaha:

Pengecer
Wholesaler
. Produsen
Tipe Usaha:
Layanan operator

Pertanian

O000DC

Barang apa yang akan diproduksi
usaha:

Jasa apa yang akan diproduksi
usaha:

Pelanggan apa yang akan
ditargetkan:

Di mana lokasi usahanya:

Di aktivitas ini, Anda telah membuat outline dasar dari ide usaha
berpotensi tinggi yang felah diidentifikasikan sebelumnya. Outline ini

berguna untuk berbagi ide dasar usaha Anda dengan orang lain dan

sebagai panduan untuk berbagai aspek usaha Anda yang nanti
perlu diperluas di dalam rencana usaha.
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Aktivitas 3B: Riset Pasar

Setelah ide usaha Anda dibuatkan outline, langkah berikutnya adalah
mengembangkan rencana Anda tentang cara menjual barang atau

@ jasa Anda. Agar sukses dalam rencana ini, usaha harus mampu
mengidentifikasi siapa pelanggan potensialnya, apa yang mereka
butuhkan atau inginkan, dan berapa banyak mereka bersedia
membayar. Semuanya yang dilakukan suatu usaha untuk menemukan
informasi ini disebut riset pasar.

Riset pasar bisa sederhana. Anda dapat:
1. Berbicara dengan pelanggan potensial.
e Barang atau jasa apa yang mereka ingin beli?
« Apa kebutuhan khusus atau harapan dari barang dan jasa tersebut yang
menarik mereka?
e Apa yang mereka pikirkan tentang usaha lain yang sudah menyediakan
barang dan jasa tersebut?
2. Amati usaha pesaing.
« Apakah barang atau jasa mereka berkualitas baik?
e Berapa harga yang mereka tetapkan?
e Apa perbedaan antara usaha yang paling dan paling fidak sukses?
« Bagaimana mereka menarik pelanggan?
3. Tanyakan teman, keluarga, dan rekan lainnya:
« Apa yang mereka pikirkan tentang ide usaha Anda?
e Barang dan jasa apa yang laku dijual di usaha mereka?
« Apa yang mereka pikirkan tentang produk pesaing Anda?

Informasi yang dikumpulkan melalui riset pasar harus dicatat di tabel analisis pasar.
Anda harus mempertimbangkan juga:

Kebutuhan apa yang dipenuhi oleh barang atau jasa Anda?

Bagaimana produk Anda bisa menguntungkan pelanggan?2 Bagaimana produk
Anda bisa menguntungkan pelanggan?

Apakah produk/jasa Anda memiliki permintaan sepanjang tahun, musiman atau
sporadis?

Akankah ada musim puncak dan sepi unfuk jumlah pengunjung dan oleh
karenanya, pendapatan?

Siapa pesaing Anda, dan bagaimana mereka menarik furis¢ Apakah produk Anda
tersedia di fempat lain di daerah pasar Anda?

Apa yang membuat produk Anda berbeda (kenyamanan, kualitas, layanan,
harga)?

Bagaimana pelanggan membayar (apakah akan butuh mesin kartu kredit atau
akuntane)

Apakah jumlah pelanggan cenderung akan meningkat?
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Mengetahui siapa pelanggan Anda dan menentukan pasar target Anda juga
penting untuk menyalurkan produk/jasa Anda. Anda harus tfahu siapa yang akan
membeli produk Anda dan apa yang mereka inginkan menentukan bagaimana
menarik mereka. Hal-hal yang perlu dipertimbangkan:

Siapa yang akan membeli produk atau jasa Anda?

Di mana pelanggan Anda berada, di mana mereka berasal dan mengapa, sejauh
apa yang mereka tempuh dan berapa banyak wakfu dan uvang yang mereka
mungkin habiskan di daerah Anda?

-Apakah turis di daerah Anda datang untuk bersantai, studi, liburan kelompok, atau
bisnis?

Akankah pelanggan datang dari usaha pariwisata umum di daerah Anda, atau
akankah mereka diftarik secara khusus ke usaha Anda dengan acara khusus atau
promosi?e Apakah daerah Anda merupakan destinasi turis atau daerah numpang
lewat?

Siapa yang biasanya membuat keputusan untuk membeli produk Anda (orangtua),
dan yang memengaruhi keputusan untuk membeli (anak)?2

@ 45 Menit

1. Sebelum aktivitas dimulai, pembaca grup akan membaca riset pasar Ms. Koodo
kepada grup. Secara berkelompok, diskusikan bagaimana MsKoodo dapat
menggunakan informasi ini dalam merencanakan usahanya. Informasi yang
telah dia dikumpulkan tentang berapa yang pelanggan akan bayar dan harga
pesaingnya telah dicatat di tabel lain yang Anda akan tinjau nanti. [10 menit]

2. Bekerjalah dengan satu atau dua anggotfa lain dalam grup, diskusikan ide
usaha Anda sendiri dan lengkapi informasi riset pasar dalam Tabel 3B dari
Panduan Pelatihnan Anda.

« Dikolom 1: gambarkan pelanggan potensial yang akan ditargetkan

« Dikolom 2: idenfifikasikan di mana informasi pasar Anda datang

e Di kolom 3: catat jenis barang dan jasa yang diminati oleh pelanggan
potensial

DI kolom 4: catat kebutuhan dan preferensi pelanggan ini. Pikirkan motivasi
mereka, dan di mana, bagaimana, dan seberapa sering mereka ingin
membeli

« Di kolom 5: catat informasi apa pun yang diketahui fentang pesaing. [15
menit]

3. Secara berkelompok, berbagi bersama hasil riset pasar Anda  untfuk
mengidentifikasi apakah ada perbedaan. Setiap orang harus berpartisipasi
dalam diskusi dan memperbarui sendiri dengan informasi baru yang dipelajari
dari grup. [15 menit]
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Pelanggan
potensial

Anggota
masyarakat
setempat,
terutama
mereka
dengan
keluarga
muda.

Pedagang
pasar di
desa dan
Bibi saya.

Potensi
pelanggan

Sumber
informasi
pasar

Pengamatan
pesaing dan
diskusi
dengan
pelanggan
potensial.

Pengamatan
pesaing dan
diskusi
dengan
pengusaha
lokal.

Sumber
informasi
pasar

Barang dan
jasa dalam
permintaan

Roti untuk
sandwich.

Roti untuk
digunakan
dalam
membuat
makanan
penutup
lokal.

Rofti basi
dijual di kuil
untuk
makanan
ikan.

Tabel 3B: Informasi Riset Pasar

Barang dan
jasa
permintaan

dalam
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Contoh: Riset Pasar Ms Koodo

Kebutuhan
dan
preferensi
pelanggan
Lebih
memilih
untuk
membeli roti
segar sefiap
hari.

Ingin
pasokan
tfermurah
yang
tersedia.

Kebutuhan
dan
preferensi
pelanggan

Analisis pesaing

Toko roti terdekat ada di
ibu kota 30 km.

Di desa, roti hanya
dapat dibeli dari 711
lokal tetapi tidak baru
dipanggang. 711 juga
menjual berbagai
produk panggang
seperti kue dan biskuit.
Pedagang pasar lokal
bekerja sama untuk
membeli pesanan besar
roti dari sebuah toko rofi
di ibu kota. Seorang
pedagang lokal
membuat pengiriman
dengan biaya yang kecil
sekali seminggu.

Analisis pesaing
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Riset pasar adalah sesuatu yang perlu dilakukan secara teratur oleh
usaha yang sukses. Kebutuhan dan preferensi pelanggan selalu
berubah dan pesaing Anda akan selalu berusaha memenuhi
permintaan. Sesi 3 telah membantu Anda mengembangkan
keterampilan untuk membuat outline rencana usaha dan melakukan
riset pasar. Di sesi berikutnya, Anda akan menggunakan informasi ini
untuk mengembangkan rencana pemasaran.
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Sesi 4:
Proses
Perencanaan




Sesi 4: Pemasaran

@ Tinjauan Sesi

Sebuah rencana pemasaran menetapkan strategi usaha Anda agar barang dan
jasa Anda menarik bagi pelanggan potensial. Anda mengembangkan rencana
pemasaran langkah demi langkah dengan membuat keputusan tentang strategi
yang akan Anda adopsi di daerah usaha Anda yang berbeda. Keputusan ini
dikenal sebagai 4 P:
e Produk: barang atau jasa apa yang Anda akan jual ke pelanggan Anda
+ Tempat: bagaimana dan di mana Anda akan menjangkau pelanggan Anda
e Promosi: bagaimana Anda menginformasikan kepada pelanggan Anda
fentfang barang atau jasa Anda dan bagaimana Anda menarik pelanggan
Anda
e Harga: berapa harga yang yang akan Anda kenakan ke pelanggan Anda
unfuk produk atau layanan Anda.

Bagian pemasaran dari rencana usaha Anda harus menjadi salah satu yang
terkuat. Anda harus mampu mengkomunikasikan ide Anda dengan jelas dan
ringkas kepada pelanggan. Ide tanpa promosi penjualan yang efektif dan
presentasi yang menarik tidak akan berhasil. Anda perlu membangun citra, reputasi
dan basis pelanggan.

Hal untuk Anda pertimbangkan:

e Bagaimana Anda ingin usaha Anda digambarkan di pasar? (Citra sebagai
murah tapi bagus, berorientasi pelanggan, berkualitas tinggi, nyaman,
eksklusif)

e Apa nama perusahaan Anda dan logonyae Apakah Anda akan memiliki
sebuah gedung dan akan terlihat seperti apa gedungnya? Apakah Anda
akan mengenakan seragam?

e Fitur khusus apa yang akan Anda tekankan kepada pelanggan?

e Ingatlah usia, jenis kelamin, pendapatan, tingkat pendidikan dan status
perkawinan pelanggan Anda

e |dentifikasi kekuatan yang dapat memengaruhi kemampuan usaha Anda
untuk menghasilkan penjualan (cuaca, perubahan peraturan hukum atau
lingkungan, infrastruktur fisik, perubahan teknologi)

e Bagaimana Anda akan menarik, mempertahankan dan meningkatkan
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pelanggan?

e Bagaimana Anda akan menetapkan harga, beriklan dan mempromosikan
produk, jasa atau tempat wisata?

« Siapa yang akan menjadi rekan periklanan2 Apakah biro wisata lokal
memiliki pendanaan untuk periklanan?

« Di mana sebaiknya iklan dipasang (billboard, radio, koran, rambu-rambu
jalan, brosur, iklan internet)2 Berapa biaya untuk masing-masing? Apa yang
paling ferlihat dalam masyarakat Anda?

Di sesi ini, kita akan belajar tentang Produk, Tempat, dan Promosi. Kita akan belajar
tentang Harga di sesi lain.

Aktivitas 4A: Definisikan Karakteristik Produk Anda

Kami akan mulai rencana pemasaran kami dengan mendefinisikan
fitur khusus dari barang atau jasa kami dan menjelaskan apa yang

membuatnya istimewa, atau berbeda dari pesaingnya.

@ 25 Menit

1. Dengarkan pembaca grup membaca rencana produk Ms. Koodo dan diskusikan
bagaimana rencana tersebut akan berbeda jika usaha MsKoodo menyediakan
jasa bukan barang. [5 minutes]

2. Buat ulang Tabel 4A: Template Rencana Pemasaran Produk pada selembar
kertas flipchart. Jika flipchart tidak tersedia, anggota grup dapat bekerja
dengan manual Pelatihan.. [3 menit]

3. Secara berkelompok, lengkapi rencana pemasaran produk untuk barang atau
jasa Anda. Anda dapat menggambarkan 1 - 3 produk yang berbeda tetapi
masing-masing harus dijelaskan dalam tabel perencanaan yang tferpisah yang
akan Anda perlukan nanti untfuk membuat ulang dalam kertas terpisah. [15

menit]
Contoh: Rencana Pemasaran Ms Koodo
Produk .
Rofi
(Barang atau Jasa)
Kualitas Roti buatan rumah yang segar dengan kerak renyah.

ILO — Program Daya Saing Usaha Kecil ASEAN 29



Warna Roti putih dengan kerak gelap

Ukuran Roti berukuran sedang (12 iris)
Kemasan Kantong plastik bening
Bagaimana produk

Roti adalah buatan rumah dan akan baru dipanggang

akan berbeda dari ) .
setiap hari.

pesaingnya?

Tabel 4A: Rencana Pemasaran Produk

Produk
(Barang atau Jasa)

Kualitas

Warna
Ukuran

Kemasan

Bagaimana produk
akan berbeda dari
pesaingnya?

Di akftivitas ini, Anda melihat pada pendefinisian karakteristik produk
Anda dan pentingnya bagi pemasaran.

Aktivitas 4B: Ke mana Menjual ProdukAnda

Langkah selanjutnya dari rencana pemasaran Anda adalah
@ memutuskan di mana usaha Anda akan berlokasi. Memiliki lokasi yang
tepat, atau Tempat, dapat menjadi perbedaan antara keberhasilan
dan kegagalan, tetapi pentfingnya lokasi benar-benar tergantung
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pada jenis rencana usaha Anda, peralatan, perlengkapan, dan
sumber daya yang Anda butuhkan, serta di mana pelanggan Anda
berada.

Lokasi usaha Anda harus dipertimbangkan dengan hati-hati. Anda harus
mempertimbangkan kenyamanan dan kemudahan akses (seberapa mudah dan
cepat produk akan fersedia untuk pembeli), visibilitas usaha Anda (apakah akan
ada di jalan utama yang digunakan oleh wisatawan?), arus lalu lintas, parkir,
fasilitas, dan usaha lainnya di sekitar lokasi usulan Anda (akankah usaha Anda akan
bermanfaat karena dekat dengan usaha pariwisata lainnya? Apakah akan
mendapatkan manfaat dari arus lalu lintas dan berbagi biaya iklan dan promosi?).
Penting juga untuk mempertimbangkan pertanyaan operasional:

« Siapa vyang akan mengelola usaha Anda? Apakah Anda akan
mempekerjakan staf lain, dan jika demikian, siapa yang akan Anda percayai
unfuk bekerja untuk Anda?

e Apa saja lisensinya, biaya dan izin yang saya akan perlu dapatkan untuk
mendaftarkan bisnis Anda?

e Apakah Anda memerlukan nomor telepon, ruang kantor, atau situs?

@ 25 Menit

1. Secara berkelompok, baca rencana lokasi untuk lokasi Ms. Koodo. Ketika Anda
meninjau rencana, diskusikan bersama-sama apakah anggota grup setfuju
dengan pilihannya dan apa yang Anda akan lakukan secara berbeda jika
Anda MsKoodo. [5 menit]

2. Berikutnya, bekerjalah berpasangan untuk melengkapi rencana lokasi untfuk
usaha Anda sendiri. [10 menit]

3. Masuk lagi ke dalam grup dan secara bergiliran berbagilah tentang rencana
lokasi Anda dengan grup. Anggota grup harus menawarkan komentar dan
saran yang membantu pada setfiap rencana yang disajikan sebelum pindah ke
langkah berikutnya.. [10 menit]

4. Sebelum pindah ke bagian berikutnya, diskusikanlah dengan singkat dalam grup
Anda tentang berbagai jenis lokasi yang pengusaha dapat pilih dari dan yang
lebih umum di masyarakat Anda. Apa kekuatan dan peluang dari berbagai jenis
ini dan bagaimana hubungannya dengan keselamatan kerja? [5 menit]

Tabel 4B: Rencana Pemasaran untuk Tempat Usaha Ms Koodo

Lokasi Usaha:
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Tipe Lokasi:

Status: Qsewa
d sedang dibangun
jelaskan)

Saya memilih lokasi ini
karena:

Keuntungan lokasi:

Kerugian lokasi:

Keselamatan kerja -
Ancaman potfensial atau
bahaya:

Biaya bulanan lokasi ini
adalah:

Biaya-biaya Ini termasuk:
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Example: Location Plan for Ms. Koodo's Business Place

Lokasi Usaha:

Type of location:

Status:

| chose this location
because:

Location advantages:

Location disadvantages:

Workplace safety —
Potential threats or
hazards:

Monthly cost of this
location are:
These costs include:

Saya akan menyewa sebagian dari warung bibi
saya di pasar lokal.
Retail/ruang komersial (kios pasar)

Msewa a milik saya
d sedang dibangun A lainnya (mohon
jelaskan)

Terletak di mana semua pelanggan saya pergi
unfuk membeli makanan.

Lokasi akan lebih murah karena saya menyewa
ruang dari bibi saya.

Warung saya di belakang pasar; tidak banyak
pelanggan berjalan melewati toko

Tidak ada alat pemadam kebakaran atau
peralatan yang disediakan. Ruang penuh sesak

dengan ventilasi udara yang buruk. Akan sangat

panas.
USD $30 sewa

Hanya uang sewa

Kita belajar beberapa elemen penting untuk dipertimbangkan saat
memilih fempat untuk usaha Anda . Kita sekarang dapat pindah ke P-
promosi berikutnya.

Aktivitas 4C: Mempromosikan Usaha Anda

ni

Di aktivitas ini, Anda akan belajar bagaimana mengembangkan
@ rencana unfuk menarik pelanggan dengan mempromosikan usaha
dan produk Anda. Banyak dari Anda sudah memiliki beberapa ide
tentang iklan tetapi penting untuk diingat bahwa iklan hanyalah salah
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satu cara Anda dapat mempromosikan usaha kita.

Iklan adalah memberikan informasi kepada pelanggan Anda untuk membuat
mereka lebih tertarik untuk membeli barang atau jasa Anda. Ini sering fokus pada
fitur produk Anda yang berbeda atau lebih baik dari pesaing Anda.

Strategi penjualan lebih memperhatikan hal-hal yang dapat Anda lakukan untuk
mendorong pelanggan untuk membeli, atau membeli lebih, produk Anda ketika
mereka datang ke tempat usaha Anda.

Ketika brainstorm ide-ide wuntuk rencana promosi Anda, penting untuk
mempertimbangkan biaya dan ingat bahwa Anda fidak harus melakukan
keduanya atau safu pun. Yang paling penting adalah menentukan rencana yang
akan menghasilkan peningkatan laba atau penjualan. Rencana ini mungkin jangka
pendek, seperti beberapa jam atau hari, atau jangka panjang yang berlangsung
selama berminggu-minggu, berbulan-bulan atau bahkan bertahun-tahun.

@ 25 Menit

1. Secara berkelompok, bacalah rencana promosi usaha Ms. Koodo. Saat Anda
meninjau rencananya, diskusikan apakah Anda sefuju dengan pilihan dia dan
apa saja yang akan Anda lakukan berbeda jika Anda adalah MsKoodo. [5
menit]

2. Bekerja-samalah untuk melengkapi Tabel 4C dengan metode yang berbeda
untuk iklan dan promosi penjualan yang anggota grup ketahui dan alami.
Contoh dari usaha MsKoodo telah disertakan. Ketika Anda menangkap ide-ide
ini, cobalah untuk memasukkan kedua metode yang umum di masyarakat Anda
serta ide-ide baru dan kreatif. [5 menit]

3. Berikutnya, bekerjalah berpasangan untuk membuat rencana promosi untuk
usaha Anda sendiri. Anda bisa menggunakan Tabel 5C untuk menangkap
rencana Anda. [15 menit]

4. Masuk lagi ke dalam grup dan secara bergiliran berbagilah tentang rencana
promosi Anda dengan grup. Anggota grup harus menawarkan komentar dan
saran yang membantu pada sefiap rencana yang disajikan sebelum pindah ke
langkah berikutnya. [10 menit]

Contoh: Rencana Promosi Ms Koodo
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Rencana lklan

Metode

Rambu di depan
kios pasar

Kartu nama
Informasi kontak

pada label produk

Rencana penjualan
Strategi

Beli 3 roti dan
dapatkan rofi ke-4
dengan potongan

50%

Keterangan

Pasang rambu di kios
mengiklankan nama usaha dan berbagai
roti yang dijual.

Buat kartu nama dengan nama dan
kontak saya untuk diberikan
kepada pelanggan  ketika

tertarik ke toko roti atau ketika mereka

depan pasar

informasi
mereka

membeli roti.
Cetak nomor telepon saya pada label
produk rofi.

Keterangan

Jika pelanggan membeli 3 roti, mereka
akan menerima roti ke-4 dengan harga
50%.

Contoh iklan dan promosi penjualan

Metode periklanan

Tanda
Kartu nama
Label produk

Promosi Penjualan

Beli satu gratis satu
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Kerangka waktu

Permanen

Kartu nama

selalu tersedia

Selalu  memiliki
label pada
produk

Kerangka waktu

Sekali seminggu
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Tabel 4C: Rencana Promosi

Rencana lklan

Metode Keterangan Kerangka waktu

Rencana penjualan

Contoh iklan dan promosi penjualan
Metode periklanan Promosi Penjualan

Tanda Beli satu gratis satu
Kartu nama
Label produk

Kita telah menyelesaikan akfivitas terakhir sesi 4. Di sesi ini, kita telah
mempelajari bagaimana membangun rencana Produk, Tempat, dan

@ Promosi usaha. Bagian terakhir dari rencana pemasaran adalah
mengembangkan rencana Penefapan Harga usaha. Ini adalah salah
safu bagian yang paling penting dari rencana usaha dan melibatkan
perhitungan biaya usaha Anda.
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Sesi 5:
Menetapkan
Harga Anda




Sesi 5: Menetapkan Harga Anda

o 120 Menit
G Tinjauan Sesi

Harga berarti seberapa banyak yang akan Anda kenakan pada pelanggan Anda
unfuk barang atau jasa Anda. Usaha yang sukses adalah usaha yang menjual
sesuatu yang dibutuhkan pelanggan atau inginkan pada harga yang mereka
bersedia bayar sambil memastikan bahwa harga tersebut lebih tinggi dari biaya
Anda untuk menghasilkan produk.

Untuk menetapkan harga. Anda harus:
e Mengetahui berapa banyak pelanggan potensial Anda bersedia membayar.
+ Mengetahui harga pesaing Anda
e Mengetahui biaya Anda

Di sesi pelatihan berikutnya akan didemonstrasikan bagaimana menghitung
apakah usaha Anda akan untung atau rugi. Grup akan mengerjokan berbagai
aktivitas untuk menghitung estimasi harga yang kompetitif, memprediksi penjualan
bulanan dan produksi, dan merinci biaya usaha yang berbeda.

Penting untuk mengingat bahwa setiap musim wisata akan memengaruhi arus kas
masuk, dan bagaimana Anda akan bisa mengkompensasi di musim sepi (dengan

mempekerjakan staf lebih sedikit, atau menyediakan produk lainnya, misalnya).
Mari kita mulai dengan aktivitasnya.

Aktivitas 5A: Kompetisi dan Pelanggan

Di aktivitas perfama, Anda akan belajar faktor-faktor apa yang
penting untuk dipertimbangkan ketika menetapkan harga suatu
barang/jasa.

Selanjutnya, kita akan membaca semua instruksi sebelum memulai aktivitas pada
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Langkah 1. Pembaca Grup akan memantau waktu kita dan mengingatkan kita
kapan lanjut ke langkah berikutnya. Sekarang kita bisa mulai dengan Aktivitas 5A.

@ 35 Menit

1. Secara berkelompok, finjau riset penetapan harga produk Ms. Koodo fentang
seberapa banyak pelanggan bersedia membayar dan harga yang ditawarkan
pesaing. Diskusikan bagaimana dia mungkin mengoleksi informasi ini dan apa
yang bisa Anda lakukan untuk mengoleksi jenis informasi ini ketika Anda
merencanakan usaha Anda. [5 menit]

2. Selanjutnya, saling dukung untuk melengkapi riset penetapan harga produk
untuk ide usaha Anda sendiri di Tabel 5A. Penting untuk menjadi realistis
mengenai harga-harga ini. Jika Anda tidak tahu berapa harga yang pelanggan
Anda bersedia bayar, fanyakan anggota grup lainnya berapa yang mereka
mavu bayar. [15 menit]

3. Saling bergantian untuk mempresentasikan tabel riset penetapan harga produk
Anda ke grup. Anggotfa grup akan memberikan umpan balik dan komentar
yang membantu untfuk memperkuat fabel sebelum pindah ke aktivitas
berikutnya. [10 menit]

Contoh: Strategi Penentuan Harga Ms Koodo

Kisaran Produk = Rata-rata Harga Tertinggi Harga Harga Saya
(Barang atau Harga Pasar Pesaing Terendah
Jasa) Pesaing
Roti $3,50 /rofi $4 /roti > dari $2 / roti > $3.00 /roti
toko roti di desa  dari 7/11
tetangga lokal

Tabel 5A: Strategi Penentuan Harga Anda

Kisaran Produk = Rata-rata Harga Tertinggi Harga Harga Saya
(Barang atau Harga Pasar Pesaing Terendah
Jasa) Pesaing

Ketika harga kompetitif sudah diidentifikasikan, langkah berikutnya

dalam menetapkan harga Anda adalah menghitung estimasi berapa
banyak yang bisa Anda jual sefiap bulan dan berapa banyak yang

ILO — Program Daya Saing Usaha Kecil ASEAN 40



harus diproduksi unfuk memenuhi perminfaan. Informasi ini akan
memungkinkan Anda untuk menentukan berapa banyak yang Anda
bisa harapkan untuk hasilkan berdasarkan usulan penetapan harga
Anda.

Aktivitas 5B: Menghitung Estimasi Penjualan Bulanan dan
Kebutuhan Produksi

Di aktivitas ini, Anda akan belajar tentang cara menghitung produksi
dan penjualan bulanan. Untuk melakukan ini, Anda harus memiliki ide
yang realistis tentang berapa banyak yang Anda dapat jual sebagai
usaha baru. Di pelatinan ini, anggota grup akan saling membantu
untuk memprediksi angka penjualan yang realistis fetapi pengusaha
yang serius tentfang meluncurkan usaha mereka harus mengulang
aktivitas ini menggunakan informasi yang dikumpulkan dalam satu
atau lebih dari cara berikut:

1. Bandingkan dengan usaha serupa melalui observasi atau bertanya kepada
pemilik usaha.

2. Melakukan riset pasar dengan melakukan survei pelanggan potensial tentang
produk apa, berapa banyak yang mereka mau bayar, dan berapa banyak dan
seberapa sering mereka akan membeli produk Anda.

3. Percobaan dengan penjualan Anda dengan memulai usaha Anda dari skala
yang sangat kecil untuk menilai apa yang pelanggan Anda mau bayar dan
berapa banyak yang dapat Anda jual.

4. Pesanan di mvuka adalah metode untuk mendapatkan komitmen dari
pelanggan masa depan untuk membeli produk Anda sebelum diproduksi. Ingat
bahwa komitmen ftertulis unfuk membeli biasanya lebih baik daripada
kesepakatan verbal.

Selanjutnya, pembaca grup akan membaca semua insfruksi berikut ini sebelum
grup memulai aktivitas pada Langkah 1.

@ 35 Menit

1. Secara berkelompok, baca tabel estimasi produksi dan penjualan usaha Ms.
Koodo. Karena usahanya adalah start-up, dia hanya membuat perkiraan
selama 6 bulan. Diskusikan bagaimana dia felah menghitung rata-rata
bulanannya dan apa yang dia bisa lakukan dengan kelebihan produksinya
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kalau tidak ada produk yang rusak atau permintaan yang lebih tinggi. [10

menit]

2. Bekerja-samalah secara berpasangan untuk melengkapi estimasi penjualan
bulanan dan rencana produksi untuk usaha Anda pada Tabel 5B: [15 menit]

3. Secara berkelompok, sajikan estimasi setiap usaha dan diskusikan persentase

yang digunakan untuk memprediksi produk yang rusak atau permintaan yang

lebih tinggi. Apakah semua orang menggunakan angka 20% seperti contoh?

Apa yang dapat Anda

lakukan untuk memastikan baohwa Anda

telah

menggunakan persentase yang sesuai untuk usaha Anda? [10 menit].

Contoh: Estimasi Penjualan Bulanan dan Rencana Produksi MsKoodo

Produk
(Barang/Jasa)

Roti yang
diprediksi
dapat
dijual ke
peroranga
n  melalui
kios pasar

Untuk menghitung produk yang
produksikan 20% lebih dari estimasi penjualan*

Roti  yang
akan
diproduksi
untuk dijual
ke
peroranga
n  melalui
kios pasar

Bulan Penjualan/Produksi
4

1

Estimasi 10
penjuala 0
n

Kuantitas 12
untuk 0
diproduks

i

2

18

0

3

rusak atau permintaan yang

18

0

24
0

5

20

24
0

6

25

30
0

TOTAL
diproduks
i

1.050

1.260

RATA-RATA
per bulan
(TOTAL
Bulan/Jumla

h bulan)

175 roti per
bulan

lebih tinggi,
210 roti per
bulan

*Catatan: persentase ini dapat berubah sesuai yang Anda percaya lebih masuk

akal untuk usaha Anda
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Tabel 5B: Estimasi Penjualan Bulanan dan Rencana Produksi Anda

Produk Bulan Penjualan/Produksi = TOTAL RATA-RATA
(Barang/Jasa) 1 2 3 4 5 6 diproduksi per bulan
(TOTAL
Bulan/Jumlah
bulan)
Estimasi
penjualan
Estimasi
penjualan
Estimasi
penjualan

Untuk menghitung produk yang rusak atau permintaan yang lebih finggi,
produksikan 2% lebih dari estimasi penjualan®*

o

Kuantitas
untuk
diproduksi
Kuantitas
untuk
diproduksi
Kuantitas
unfuk
diproduksi

Kita sekarang telah mengidentifikasi harga kompetitif untuk produk
kita, estimasi berapa banyak yang bisa kita jual, dan perhitungan
berapa banyak kita harus produksi untuk memenuhi permintaan ini.
Mungkin  Anda sudah mempunyai beberapa ide mengenai
pendapatan yang bisa dihasilkan oleh penjualan pada usaha Anda
tetapi untuk memahami berapa banyak ini akan memberikan
keunfungan kepada kita, pertama-tama kita harus menghitung biaya
usaha Anda.

Aktivitas 5C: Biaya

o

Di akfivitas ini, Anda akan belajar tentang komponen utama biaya
Anda dan mengetahui bagaimana menghitung estimasinya.

Mari kita baca bersama jenis biaya yang bisa Anda harapkan ada di
usaha Anda:
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Biaya variabel

Biaya variabel berubah dengan jumlah barang/jasa yang diproduksi dan biasanya
jatuh di bawah kolom bahan baku atau tenaga kerja. Menggunakan contoh
gunting rambut, biaya variabel adalah sampo atau gel rambut dan biaya tenaga
kerja adalah si pemotong dan pencuci rambut.

Bahan baku

Bahan dasar yang digunakan untuk membuat produk akhir atau jasa. Untuk tata
rambut, bahan bakunya adalah sampo atau kondisioner yang diperlukan untuk
mencuci rambut. Ini adalah biaya variabel karena berubah berdasarkan jumlah
barang/jasa yang diproduksi.

Biaya tenaga kerja

Biaya ini adalah jumlah upah yang Anda bayar kepada karyawan Anda, serta
jumlah uang yang Anda peroleh dari usaha Anda. Ini adalah biaya variabel karena
jumlah uvuang yang Anda bayar kepada karyawan Anda dan diri Anda sendiri
berubah dengan jumlah barang/jasa yang diproduksi.

Biaya tetap

Biaya tetap jumlahnya sama terlepas dari jumlah barang dan jasa yang diproduksi.
Untuk conftoh fata rambut, biaya sewa, gunting dan kursi semuanya adalah biaya
tetap.

Sekarang kita sudah membahas jenis-jenis biaya, mari kita coba menghitung
estimasi bagaimana untuk usaha kita. Selanjutnya, kita akan membaca semua
instruksi sebelum memulai aktivitas pada Langkah 1.

@ 50 Menit

1. Baca sampel tabel bahan baku usaha Ms. Koodo dan diskusikan bagaimana
sefiap kalkulasi dibuat. [15 menit]

2. Saling dukung untuk melengkapi rincian biaya bahan baku untuk satu barang
atau jasa yang akan diproduksi di setiap ide usaha - Tabel 5C(1) [10 menit]

3. Baca sampel tabel tenaga kerja usaha Ms. Koodo dan diskusikan berapa
seharusnya gaji atau pendapatan yang pantas untuk pemilik usaha - Tabel 5C
(2) [5 menit]

4. Saling dukung untuk melengkapi rincian biaya tenaga kerja untuk satu barang
atau jasa yang akan diproduksi di setiap ide usaha - Tabel 5C(3) [5 menit]
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Contoh: Biaya Variabel Ms Koodo

Bahan baku Kuantitas yang Harga per unit Biaya per
diperlukan produk (roti)($)
setiap  produk
(roti)

Ragi 0.1 kg 1 dolar per kg 0,10

Garam 0.5 kg 2 dolar per kg 0,01

Minyak 0,5 ons 10 sen per ons 0,05

Telur 3 butir telur 10 sen per butir telur 0,30

Tepung 0,5 kg 1 dolar per kg 0,50

Total biaya untuk $0,96 dolar / roti

satu Roti

Total Produksi Per 210 roti/bulan
Bulan

Total Biaya Per  $201,60/ bulan
Bulan**

* Nilai ini dari Sampel Tabel di Aktivitas 5B.
**Untuk menghitung totfal biaya per bulan, kalikan fotal biaya untuk satu rofi
dengan produksi per bulan

Tabel 5C (1): Biaya Variabel Anda: Bahan Baku untuk Satu Produk (Barang atau

Jasa)

Bahan baku Kuantitas yang Harga per unit Biaya per
diperlukan produk (rofti)
sefiap  produk
(roti)
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Total biaya untuk
satu Roti

Total Produksi Per
Bulan

Total Biaya Per

Bulan**
Contoh: Biaya Tenaga Kerja Variabel Ms. Koodo untuk Membuat Roti
Orang Waktu (dalam jam) per Biaya perjam Biaya per bulan
bulan
Ms. Koodo 120 jam $2 $240

Total biaya per $240/bulan
bulan

Tabel 5C (2): Biaya Tenaga Kerja Variabel Anda Per Produk (Barang atau Jasa)

Orang Waktu (dalam Biaya per jam Biaya per bulan
jam) per bulan

Total biaya per $240/bulan

bulan
Contoh: Biaya Tetap Ms. Koodo untuk Membuat Roti
Peralatan Harga Jumlah bulan bisa Biaya per bulan
pembelian digunakan (harga

pembelian/jumlah
bulan)

Pisau $18 12 bulan $1,50

Mangkuk $12 24 bulan $0,50

Pengaduk $36 24 bulan $1,50

Sendok kayu $3 12 bulan $0,25
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Sewa/bulan* $60

Transportasi/bulan* $15

Total biaya per bulan $78,75 / bulan

*Kedua ini juga disebut"biaya overhead ™

Tabel 5C (3): Biaya Tetap Anda untuk Satu Produk (Barang atau Jasa)

Peralatan Harga Jumlah bulan bisa Biaya per bulan
pembelian digunakan (harga

pembelian/jumlah
bulan)

Total biaya per bulan
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Contoh: Biaya Tetap Ms.Koodo untuk Membuat Roti

Tipe biaya Total biaya per bulan
Biaya Bahan Baku variabel $201,60
Biaya tfenaga kerja variabel $240

Biaya fetap: Peralatan + "Overhead" $78,75

Total biaya per bulan $520,35

Tabel 5C (4): Total Biaya Anda untuk Satu Produk (Barang atau Jasa)

Tipe biaya Total biaya per bulan
Biaya Bahan Baku variabel
Biaya fenaga kerja variabel

Biaya fetap: Peralatan + "Overhead"

Total biaya per bulan $520,35

Di aktivitas sesi ini, Anda belajar bagaimana menghitung estimasi
biaya bulanan Anda untuk usaha yang memproduksi satu barang atau

@ jasa dengan menghitung dari bahan baku, tenaga kerja, peralatan,
dan lokasi. Sebelum pengusaha menempatkan rencana usaha mereka
ke dalam tindakan, penting bahwa perhitungan ini tfelah dibuat untuk
setiap barang atau jasa dan jumlahnya jelas diidentifikasi.
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Aktivitas 5D: MenghasilkanProfit

Langkah terakhir penetapan harga produk Anda adalah menentukan

@ apakah Anda akan untung atau rugi berdasarkan estimasi harga,
penjualan, produksi, dan biaya.

Anda mendapatkan keuntungan ketika pendapatan dari penjualan lebih besar dari

biayanya.

Anda menderita kerugian ketika biaya-biaya lebinh besar dari pendapatan hasil

penjualan.

Jika Anda mengetahui bahwa Anda akan menderita kerugian, Anda perlu melihat
lagi salah satu dari berikut ini untuk melihat apakah Anda dapat mengubahnya:

* Harga: Bisakah Anda menetapkan harga lebih tinggi?

e Penjualan: Bisakah Anda menjual lebih banyak? Apakah ada promosi yang

bisa membantu Anda menjual lebih banyak?

e Biaya: Apakah ada cara untuk mengurangi biaya Anda?
Jika Anda fidak dapat melakukan perubahan, atau sudah namun masih merugi,
mungkin ide yang baik untuk mempertimbangkan ide usaha lain.

Untuk menghitung keuntungan Anda, Anda akan perlu membandingkan apa yang
pelanggan akan bayar dan dengan penjualan dan biaya usaha. Akfivitas
selanjutnya akan menunjukkan Anda bagaimana melakukan ini menggunakan apa
yang sudah dipelajari di Aktivitas 5A, 5B dan 5C.

@ 35 Menit

1. Secara berkelompok, baca dengan lantang lembar sampel keuntungan untuk
Ms. Koodo dan diskusikan bagaimana perhitungannya dibuat. [10 menit]

2. Bekerjalah secara berpasangan untuk melengkapi lembar keuntungan setiap
ide usaha anggofa grup dengan menggunakan perhitungan yang
dikembangkan di aktivitas sebelumnya. [15 menit]

3. Kembali bekerja dalam grup dan berbagi perhitungan keuntungan atau
kerugian anggota grup. Diskusikan apa yang sudah dipelajari oleh masing-
masing individu dan perubahan apa yang mungkin dapat dilakukan terhadap
rencana usaha dengan pengefahuan baru ini2 [10 menif]
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Langkah

Langkah
2

Langkah
1

Langkah
2

o

Contoh: Lembar Keuntungan Roti Ms. Koodo

Harga Ms. X Penjualan Ms.Koodo = Penjualan Bulanan
Koodo (Rata-rata bulanan

(Dari Aktivitas dari Aktivitas 5B)

5A)

$3.50 / Roti 175 Rofi $612,50

Penjualan Biaya MsKoodoo Keuntungan
Bulanan (Dari Aktivitas 5C)

$612,50 $520,35 $92,15

Tabel 5D: Lembar Keuntungan Roti Ms. Koodo

Harga Anda X Penjualan Anda = Penjualan Bulanan
(Dari Aktivitas (Rata-rata bulanan

5A) dari Aktivitas 5B)

Penjualan Biaya anda Untung/Rugi?
Bulanan (Dari Aktivitas 5C)

Sesi Penetapan Harga Anda telah menyajikan alat-alat yang berbeda
dan strategi yang bisa digunakan oleh pengusaha unfuk menentukan
harga yang pantas untuk produk mereka. Penting untuk diingat bahwa
biaya usaha Anda dan apa yang ditawarkan pesaing Anda akan
memengaruhi berapa banyak yang Anda bisa kenakan pada
pelanggan Anda. Sebelum meluncurkan usaha baru, pengusaha harus
meluangkan waktu untuk mengumpulkan informasi dan menghitung
biaya setiap barang atau jasa yang akan mereka tawarkan.
Menghasilkan keuntungan bukan satu-satunya indikator keberhasilan
usaha.
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Sesi 6: Apa yang Membuat Usaha
Sukses?

o 35 Menit
@ Tinjauan Sesi

Sesi 6 memungkinkan Anda untuk berpikir tentang usaha sukses yang Anda ketahui
dan mengidentifikasi karakteristik penting yang dapat membuat usaha sukses.
Beberapa contoh adalah:

e Rencana usaha yang jelas

+  Manajemen memiliki sikap yang baik terhadap staf dan pelanggan

e Manajemen memiliki kemampuan mengambil risiko

* Produk memiliki permintaan yang tinggi

e Strategi pemasaran yang kreatif

e Desain produk yang baik

e Lokasi usaha yang strategis

Ini adalah beberapa di antara prinsip dasar usaha yang sukses yang mungkin Anda
mau pertimbangkan untuk usaha Anda sendiri. Masih ada lebih banyak lagi.

Selanjutnya, kita akan membaca semua instruksi sebelum memulai aktivitas pada
Langkah 1.

Aktivitas 6A: Karakteristik Usaha yang Sukses

Di aktivitas ini, Anda akan mengidentifikasi karakteristik yang

@ berkontribusi  ferhadap  kesuksesan usaha dan Anda akan
mempertimbangkan yang mana yang dapat berguna bagi usaha
Anda sendiri

@ 30 Mins
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1. Sebagai langkah pertama, Anda bekerja sebagai sebuah kelompok dan kami
akan menggunakan flipchart atau selembar kertas. Masing-masing dari Anda
berbagi dengan grup Anda mengenai confoh usaha yang sukses. Beritahu grup
Anda mengapa Anda berpikir usaha itu sukses. Tuliskan pada flipchart atau
kertas putin [10 menit]

2. Diskusikan sebagai sebuah kelompok apakah kriteria keberhasilan yang masing-
masing Anda sebutkan dapat dicapai dengan beberapa sesi dan aktivitas
pelatinan. Jika tidak, ada cara lain seperti apa? [10 menif]

3. Sekarang Anda akan meluangkan waktu dan memilin tiga kriteria yang kita
ingin capai dalam usaha kita. Tuliskan pada Tabel 6A. Tuliskan juga apa yang
Anda butuhkan untuk memperkenalkan kriteria tersebut. Kita akan bekerja sama
untuk mendukung. [10 menit]

Tabel 6A: Kriteria Saya untuk Usaha yang Sukses

Kriteria yang saya pilih Bagaimana saya bisa mengimplementasikan kriteria
ini di usaha saya?

Di Akfivitas 6A, kita mempertimbangkan beberapa kriteria yang
berkontribusi ke kesuksesan suatu usaha. Kita berpikir tentang usaha

sukses orang-orang yang kita kenal.

Anda dapat menggabungkan kriteria ini dengan keterampilan yang kita pelajari
sejauh ini. Sejak sesi pertama kita pelajari:
e Bagaimana memilih dan menilai ide usaha yang baik
e Bagaimana melakukan riset pasar dan menganalisis pelanggan
e Bagaimana menentukan rincian usaha Anda: produk, tempat, promosi, dan
harga
e Bagaimana menetapkan harga agar usaha menghasilkan keuntungan.

Di sesi akhir, kita akan membahas keterampilan yang kita pelajari dan putuskan
findakan apa yang dapat kita ambil tentang ide-ide usaha kita seftelah pelatinhan.
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Sesi 7: Rencana Tindakan

0 40 Menit
G Tinjauan Sesi

Sesi terakhir ini akan meninjau semua keterampilan yang telah dibangun di
pelatihan unfuk mengidentifikasi apa langkah-langkah berikutnya. Setfiap sesi di
pelatihan ini sesuai dengan langkah yang Anda bisa ambil jika Anda memutuskan
untuk memulai suatu usaha.

Aktivitas 7A: Mengambil Tindakan

Di aktivitas terakhir ini, kita akan meninjau setiap langkah dan
memutuskan apakah kita siap unfuk mengambil tindakan atau kita

perlu melakukan beberapa pekerjaan setelah pelatihan.

@ 30 Menit

1. Secara berkelompok, dengarkan pembaca grup membaca setiap langkah
pada lembar perencanaan tindakan. Saat mendengar, fandai kolom pertama
dengan YA atau TIDAK untuk menunjukkan apakah tindakan tersebut telah
dilengkapi atau tidak. [5 menit]

2. Bekerjalah secara individu atau berpasangan untuk melihat kembali pekerjaan
yang felah Anda lengkapi di pelatihan ini dan catat detail informasi apa pun
yang berkaitan dengan langkah-langkah yang berbeda yang Anda akan perlu
untuk merefleksikan nanti. Ini mungkin sesuatu yang baru yang dipelajari,
keputusan yang diambil, atau beberapa informasi tambahan yang mungkin
diperlukan. [15 menit]

3. Secara berkelompok, saling bantu untuk mendefinisikan langkah-langkah
berikutnya yang bisa diambil untuk mengubah rencana menjadi tindakan.
Setiap anggota grup harus berbagi Rencana Tindakan mereka ke grup. [15
menit]

Jika semua orang di grup tertarik, kita bisa berencana untuk bertemu secara rutin
untuk membicarakan apa yang felah kita lakukan untuk melakukan tindakan.
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Tabel 7A: Rencana Tindakan

Langkah-langkah untuk Sudah Rincian Langkah Berikutnya
memulai usaha lengkap?
(Ya/Tidak)

Pilih ide usaha Anda

Definisikan ide usaha Anda

Ketahui siapa pelanggan
Anda

Tentukan karakteristik
produk Anda (warna,
ukuran, kualitas)

Pilih lokasi

Pilin strategi promosi lklan
dan Penjualan Anda

Ketahui berapa harga
produk kompetitor dijual
oleh klien Anda

Ketahui berapa harga
pelanggan Anda bersedia
membayar.

Estimasikan bahan baku,
peralatan, biaya tenaga
kerja dan overhead Anda
Tentukan kualitas usaha
sukses seperti apa yang
Anda inginkan untuk
usaha Anda

Rencana tindakan, aktivitas yang kita lengkapi di akhir pelatihan ini,
adalah langkah yang sangat penting. Hal ini mendorong kita untuk
memutuskan bagaimana menerapkan apa yang sudah kita pelajari di
pelatihan ini ke dalam pekerjaan dan kehidupan kita. Kita dapat
menggunakannya bersama dengan panduan  pelatihan  untuk
melakukan revisi dan memotivasi diri kita untuk mengambil tindakan.

Ini adalah akhir dari pelatihnan. Kita sekarang dapat melengkapi evaluasinya.
Dalam beberapa bulan, akan ada findak lanjut juga.
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