Pertemuan ke II
Peranan Rencana Bisnis Dalam Kewirausahaan
*Rencana bisnis pada dasarnya merupakan proses pengambilan keputusan dan dasar bagi tindakan-tindakan/kegiatan yang akan dilakukan pada masa akan datang.
· Rencana bisnis merupakan proses berpikir menyeluruh melalui suatu persoalan (problem) dan solusinya sebelum bertindak.
* Rencana bisnis ( business plan) adalah suatu dokumen tertulis yang mengemukakan tentang ide pokok yang mendasari pertimbangan – pertimbangan memulia atau mendirikan suatu bisnis 
Rencana bisnis diperlukan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan maka perlu diperhatikan faktor-faktor yang terkait antara lain :
1. Tujuan posisi bisnis yang diinginkan pada masa mendatang
2. Adanya keyakinan  bahwa tujuan yang diputuskan dapat dicapai dengan mempertimbangkan faktor-faktor lingkungan (internal dan eksternal) yang mungkin terjadi.
3. Adanya keyakinan bahwa wirausaha dapat mengarahkan, mengorganisasikan, atau melaksanakan tindakan  sekaligus  menghindarkan atau mengatasi kondisi yang merintangi kemajuan bisnis.
4. Suatu pengakuan bahwa perubahan yang tidak n perkembangan kondisi yang tidak diharapkan mengharuskan penilaian secara  berkesinambungan terhadap tujuan, kendala dan rencana tindakan.
Agar rencana bisnis  dapat sukses menurut David E. Rye (1995) perlu dicari jawaban untuk pertanyaan sbb:
1. Apakah pasar target  dan siapa sajakah calon pelanggan kita?
2. Apakah kekuatan dan kelemahan pasar anda?
3. Siapa para pesaing terdekat anda?
4. Bagaimanakah rencana produksi dan distribusi anda?
5. Siapa sajakah calon pemasok anda?
6. Berapa banyak uang yang anda perlukan untuk mengawali bisnis  dan menjaganya  agar tetap berjalan selama beberapa tahun? 
7. Kapankah tepatnya bisnis  anda akan mulai mencetak laba?
Pengguna Rencana Bisnis/Usaha
Adalah :
1. Wirausaha (entrepreneur) sebagai acuan perencanaan, pelaksanaan, evaluasi dan perencanaan kembali pada kemudian hari.
2. Pegawai  (employee) sebagai pedoman dalam menjalankan atau pelaksana atau tujuan berdasarkan pada rencana sebelumnya.
3. Pemasok (supplier) untuk menjamin berapa banyak  sumberdaya yang dibutuhkan jika rencana bisnis itu akan dilaksanakan.
4. Pelanggan (customers) untuk mengetahui  seberapa banyak produk atau jasa yang ditawarkan oleh pengusaha tersebut dan berbagai aspek  lain yang diperlukan diketahui mulai dari kualitas, harga dan lainnya.
5. Konsultan (consultants) : sebagai pedoman dalam konsultasi yang diperlukan atas berbagai aspek yang mungkin dari para pemangku kepentingan.
6. Penasehat ( advisor) sebagai pedoman untuk kepenasehatan yang dibutuhkan oleh pemilik usaha.
	7. Pihak bank (bankers) : sebgai pedoman untuk kemungkinan pendanaan  atas usaha yang 	bersangkutan.
	8. Penanam modal (investor) sebagai pedoman bagi penanam uang apakah bisnis tersebut 	layak untuk dijadikan sebagai tempat untuk menanam modal.
· Faktor-faktor yang Memengaruhi Pengembangan Rencana Bisnis: 
1. Biaya dalam waktu dan dana untuk menyiapkan rencana
2. Gaya Kepemimpinan dan kemampuan
3. Pilihan atau preferensi tim manajemen
4. Kerumitan bisnis
5. Lingkungan yang kompetitif
6. Tingkat ketidakpastian
Strategi pemasaran perusahaan  dilakukan berdasarkan analisis 4-P (untuk usaha yang dihasilkan produk) dan 7-P (yang dijual berupa jasa)
4- P : 
1. Produk (Product) :bagaimana produk yang dijual dapat menarik  bagi konsumen dapat dibedakan dengan mutu/kwalitas, ukuran, desain,kemasan dibanding dengan produk pesaing).
2. Harga (price): harga bisa bersaing dengan harga produk lain baik secara eceran, grosir
3. Promosi (promotion) : bagaimana produk kita dikenal secara luas melalui iklan, promosi penjualan, penjualan personal
	4.     Tempat (place) cara mendistribusikan produk agar sampai ketangan konsumen secara efesien, sistem pendistribusian dilakukan langsung kepada konsumen atau melalui perantara grosir
· 7-P :
5. Orang/ karyawan (people)
Kualitas SDM harus mampu  meningkatkan penjualan produk kepada konsumen secara langsung maupun tidak langsung.
	6. Proses ( process)
Proses menghasilkan suatu produk yang ditampikan/diperagakan kepada konsumen secara langsung agar konsumen tertarik membeli produk tersebut.
	7. Bukti fisik (physical evidence)
Bukti fisik dari fasilitas pendukung atau sarana dan prasarana dalam menjual produk seperti tempat yang menarik, nyaman dan bersih.
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