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 This research aims to evaluate the business feasibility of ergonomic harness 
hewanes in Indonesia from the perspectives of market potential, product value, and 
financial viability. As pet ownership continues to rise in Indonesia, harness 
products have become essential for pet owners who emphasize safety and comfort. 
The study applies capital budgeting techniques—specifically Net Present Value 
(NPV), Internal Rate of Return (IRR), and Payback Period (PP)—to determine 
financial feasibility. To achieve returns exceeding the Minimum Attractive Rate of 
Return (MARR) of 13%, the business must reach a minimum annual sales volume 
of 2,119 units, priced at Rp211,125 each, with an annual sales growth rate of 10%. 
BirkinPet’s target of 2,200 units per year indicates that the plan is financially 
viable, supported by a projected NPV of Rp72,175,425, an IRR of 32%, and a 
payback period achieved in the fifth year. The findings conclude that the business 
is feasible, as sales projections surpass the minimum threshold. The study further 
recommends expanding market reach through digital marketing initiatives and 
continuous product innovation. 

Keywords: Harness hewan; feasibility analysis; capital budgeting; Net Present 
Value; Internal Rate of Return  
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 Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi kelayakan bisnis harness hewan 
ergonomis di Indonesia dari perspektif potensi pasar, nilai produk, dan kelayakan 
finansial. Seiring meningkatnya kepemilikan hewan peliharaan di Indonesia, 
produk harness menjadi kebutuhan penting bagi pemilik hewan yang 
mengutamakan keamanan dan kenyamanan. Penelitian ini menerapkan teknik 
capital budgeting yaitu Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), 
dan Payback Period (PP) untuk menentukan kelayakan finansial. Untuk mencapai 
pengembalian di atas Minimum Attractive Rate of Return (MARR) sebesar 13%, 
bisnis harus mencapai volume penjualan tahunan minimal 2.119 unit dengan harga 
Rp211.125 per unit dan tingkat pertumbuhan penjualan 10% per tahun. Target 
BirkinPet sebesar 2.200 unit per tahun menunjukkan rencana tersebut layak 
dijalankan, dengan proyeksi NPV sebesar Rp72.175.425, IRR sebesar 32%, dan 
periode pengembalian modal di tahun kelima. Hasil penelitian menyimpulkan 
bahwa bisnis ini layak dijalankan karena proyeksi penjualan melebihi ambang 
batas minimum. Penelitian ini juga merekomendasikan perluasan pasar melalui 
pemasaran digital dan inovasi produk yang berkelanjutan.  
Kata kunci: analisis kelayakan, capital budgeting, IRR, NPV, harness hewan 

  

PENDAHULUAN  
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan pilar penting perekonomian 

Indonesia melalui kontribusinya terhadap penciptaan lapangan kerja dan pertumbuhan ekonomi 
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nasional. Meskipun demikian, tingkat keberlanjutan UMKM masih relatif rendah, yang sebagian besar 
disebabkan oleh lemahnya perencanaan bisnis dan minimnya penggunaan analisis kelayakan berbasis 
data dalam proses pengambilan keputusan. Banyak UMKM dikembangkan secara intuitif tanpa 
evaluasi finansial dan pasar yang terstruktur, sehingga berisiko tinggi mengalami kegagalan pada 
tahap awal maupun fase pertumbuhan. 

Seiring dengan perubahan gaya hidup masyarakat perkotaan, industri produk hewan 
peliharaan di Indonesia menunjukkan pertumbuhan yang signifikan, khususnya pada segmen produk 
pendukung kesejahteraan hewan seperti harness hewan. Peningkatan kesadaran terhadap aspek 
keamanan, kenyamanan, dan ergonomi pada hewan peliharaan, terutama kucing, mendorong 
berkembangnya inovasi desain dan material. Namun demikian, meskipun permintaan pasar 
menunjukkan tren positif, industri harness hewan masih tergolong sebagai pasar niche yang belum 
banyak dikaji secara sistematis, khususnya dari perspektif kelayakan bisnis UMKM di negara 
berkembang. 

Tinjauan terhadap penelitian terdahulu menunjukkan bahwa studi mengenai UMKM di sektor 
produk hewan peliharaan di Indonesia umumnya berfokus pada aspek pemasaran, perilaku konsumen, 
atau strategi branding, sementara analisis kelayakan bisnis yang komprehensif—terutama berbasis 
evaluasi investasi jangka menengah dan panjang—masih sangat terbatas. Selain itu, penggunaan 
metode capital budgeting seperti Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), dan 
Payback Period pada konteks UMKM manufaktur ringan berbasis produk hewan peliharaan jarang 
diaplikasikan secara empiris. Kondisi ini menunjukkan adanya research gap yang signifikan antara 
potensi industri dan pendekatan analisis yang digunakan dalam pengambilan keputusan bisnis. 

Analisis kelayakan bisnis membantu pengusaha dalam membuat keputusan yang lebih tepat, 
termasuk perhitungan kebutuhan investasi, analisis pasar, dan proyeksi keuntungan. Keputusan capital 
budgeting adalah proses yang kompleks dan krusial dalam manajemen keuangan karena efisiensi 
alokasi sumber daya modal sangat penting untuk memastikan kelangsungan hidup bisnis [6]. Dengan 
demikian, penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran yang jelas mengenai potensi bisnis 
harness hewan di Indonesia, serta memberikan rekomendasi bagi pengusaha untuk meminimalisir 
risiko finansial. 

Penelitian ini bertujuan untuk menilai kelayakan finansial dari bisnis harness hewan dengan 
menggunakan metode capital budgeting. Menganalisis potensi pasar untuk produk harness hewan di 
Indonesia. Memberikan rekomendasi bagi pelaku UMKM mengenai langkah-langkah strategis yang 
perlu diambil dalam pengembangan bisnis ini. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis industri dan keuangan, yang 
mencakup perhitungan Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), dan Payback Period 
untuk menilai kelayakan finansial bisnis. Selain itu, analisis industri akan dilakukan untuk mengetahui 
permintaan pasar dan preferensi konsumen terhadap produk harness hewan di Indonesia. 

Beberapa studi menunjukkan pentingnya analisis kelayakan bisnis dalam menentukan apakah 
sebuah usaha dapat berkembang dan berkelanjutan. Studi kelayakan bisnis membantu pengusaha 
untuk merencanakan strategi yang tepat dengan memperhatikan aspek pasar, keuangan dan sumber 
daya manusia [8]. Di sektor UMKM, penelitian menunjukkan bahwa integrasi orientasi pasar dan 
inovasi produk sangat penting untuk mempertahankan daya saing dan meningkatkan kinerja bisnis [2]. 
Dengan latar belakang dan metodologi tersebut, penelitian ini diharapkan memberikan wawasan yang 
berharga bagi pengusaha dalam memulai dan mengembangkan bisnis harness hewan di Indonesia.  

Berdasarkan permasalahan tersebut, penelitian ini menawarkan kebaruan melalui penerapan 
metode capital budgeting yang terintegrasi dengan analisis pasar dalam mengevaluasi kelayakan 
bisnis harness hewan di Indonesia. Pendekatan ini tidak hanya memberikan gambaran kelayakan 
finansial, tetapi juga mengaitkannya dengan dinamika permintaan pasar yang spesifik pada segmen 
produk kesejahteraan hewan. Dengan demikian, penelitian ini berkontribusi secara metodologis 
melalui perluasan penerapan capital budgeting pada konteks UMKM sektor niche, serta berkontribusi 
secara empiris dengan menyediakan bukti berbasis data pada industri yang masih minim kajian 
akademik. 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi ilmiah bagi pengembangan literatur 
kelayakan bisnis UMKM di sektor produk hewan peliharaan, sekaligus memberikan implikasi praktis 
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bagi pelaku usaha dalam merumuskan strategi investasi yang lebih rasional dan berkelanjutan. Selain 
itu, temuan penelitian ini juga berpotensi menjadi dasar pertimbangan bagi pembuat kebijakan dalam 
merancang program pendampingan UMKM yang lebih berbasis analisis finansial dan pasar. 
 
TINJAUAN LITERATUR  

Perkembangan harness hewan menunjukkan kemajuan signifikan dalam beberapa tahun 
terakhir, seiring meningkatnya perhatian terhadap aspek keselamatan dan kenyamanan hewan 
peliharaan, terutama kucing dan anjing. Harness hewan generasi terbaru tidak lagi sekadar berfungsi 
sebagai alat kontrol, tetapi telah berevolusi menjadi perangkat yang mengintegrasikan berbagai fitur 
untuk mendukung kenyamanan hewan serta memenuhi preferensi pemiliknya. Inovasi teknologi dalam 
harness hewan saat ini mencakup penggunaan desain yang lebih ergonomis, material yang ringan, 
namun tetap memiliki kekuatan dan daya tahan tinggi. Penggunaan bahan seperti nilon tahan air, 
reflektor cahaya untuk visibilitas di malam hari, serta GPS terintegrasi untuk pelacakan posisi hewan 
menjadi fitur utama yang menarik perhatian konsumen [3]. 

Teknologi harness hewan terus berkembang dengan memperhatikan aspek keamanan dan 
kesehatan hewan. Sebagai contoh, harness hewan dirancang dengan sistem distribusi tekanan untuk 
menghindari cedera pada hewan peliharaan saat menarik tali. Selain itu, beberapa inovasi mencakup 
harness yang dilengkapi dengan sensor untuk memantau suhu tubuh hewan peliharaan, sehingga dapat 
mendeteksi kemungkinan kondisi kesehatan yang membahayakan. Hal ini menjadi penting di tengah 
meningkatnya perhatian pada kesejahteraan hewan peliharaan yang kini dianggap sebagai bagian 
integral dari keluarga oleh banyak pemiliknya.  

Perkembangan teori capital budgeting dalam aspek keuangan adalah salah satu elemen 
fundamental dalam pengambilan keputusan investasi jangka panjang bagi perusahaan, termasuk dalam 
bisnis yang berhubungan dengan produk seperti harness hewan. Capital budgeting membantu 
perusahaan untuk menentukan apakah investasi dalam proyek tertentu layak dijalankan dengan 
mempertimbangkan potensi pengembalian dan risiko yang terlibat. Metode yang umum digunakan 
dalam capital budgeting meliputi Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), dan 
Payback Period (PP), yang kesemuanya memungkinkan perusahaan untuk memproyeksikan arus kas 
masa depan dan mengevaluasi kelayakan proyek investasi [9].  

Seiring berkembangnya teori capital budgeting, pendekatan-pendekatan yang lebih maju telah 
diadopsi untuk menangani ketidakpastian yang melekat dalam keputusan investasi. Salah satu inovasi 
terbaru adalah penggunaan teori opsi nyata (Real Options Valuation - ROV), yang memberi 
fleksibilitas lebih bagi perusahaan dalam menghadapi perubahan kondisi pasar dan teknologi. Ini 
memungkinkan perusahaan untuk menunda, memperluas, atau bahkan membatalkan proyek investasi 
jika kondisi tertentu terpenuhi. Penggunaan metode ROV ini semakin populer di industri yang cepat 
berubah, seperti teknologi, di mana inovasi dan ketidakpastian pasar menjadi faktor penting dalam 
pengambilan keputusan investasi [10].  

Dalam beberapa penelitian, perusahaan yang menggunakan metode capital budgeting yang 
lebih kompleks seperti NPV dan IRR terbukti lebih mampu mengelola risiko dan mencapai hasil 
investasi yang lebih baik. Namun, di antara perusahaan kecil dan menengah (UMKM), sering kali 
masih ditemukan penggunaan metode yang lebih sederhana seperti PP karena keterbatasan sumber 
daya dan pengetahuan terkait analisis keuangan yang lebih mendalam [1]. 

 

METODOLOGI PENELITIAN 
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif dengan tujuan memperoleh gambaran 

empiris dan kontekstual mengenai kelayakan bisnis harness hewan tanpa melakukan manipulasi 
variabel, sehingga sesuai untuk analisis UMKM pada tahap pengembangan awal. Penggunaan data 
primer berupa kuesioner calon konsumen dipilih untuk menangkap preferensi pasar dan potensi 
permintaan secara langsung, sementara wawancara dengan pecinta hewan, pakar, serta pelaku usaha 
sejenis digunakan untuk memperoleh expert judgment terkait aspek non-finansial yang berpengaruh 
terhadap keberlanjutan bisnis, seperti standar kesejahteraan hewan dan inovasi produk. Observasi 
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aktivitas bisnis yang melibatkan pemilik usaha, tenaga produksi, dan bagian pemasaran dilakukan 
untuk memastikan kesesuaian antara praktik operasional dan data yang dilaporkan. Data sekunder, 
termasuk laporan keuangan perusahaan, data Badan Pusat Statistik (BPS), serta literatur dan publikasi 
hobi yang relevan, digunakan untuk memperkuat analisis melalui perspektif makro dan historis yang 
objektif. Kombinasi data primer dan sekunder ini secara sengaja diterapkan untuk memenuhi prinsip 
data triangulation, sehingga meningkatkan validitas dan reliabilitas temuan. Teknik analisis data yang 
meliputi reduksi, penyajian, dan interpretasi data dipilih karena mampu mengintegrasikan berbagai 
sumber informasi secara sistematis dalam kerangka analisis kelayakan bisnis. Dalam praktiknya, 
analisis keuangan dilakukan dengan beberapa kriteria berupa Net Present Value (NPV), Break Even 
Point (BEP) dan Payback Period (PP). 

1. Net Present Value (NPV) 
Analisis ini dilakukan untuk menentukan nilai investasi berdasarkan pertimbangan nilai 
tukar mata uang. Dari nilai NPV, selisih antara nilai saat ini yang diperoleh dari 
keuntungan dan biaya bisa diperoleh [5]. 
Bt = Penerimaan pada tahun ke-t  
Ct = Biaya pada tahun t  
i = Suku bunga yang digunakan  
t = Tahun t  
n = Umur Ekonomi  
Untuk menentukan kelayakan bisnis jika diketahui nilai NPV > 0 maka, usaha layak untuk 
dijalankan. Jika diketahui nilai NPV < 0 maka usaha tidak layak untuk dijalankan. Jika 
NPV = 0 maka usssaha itu akan mengembalikan jumlah modal yang diinvestasikan. 

2. Break Event Point (BEP) 
Break Event Point merupakan jumlah produksi atau data penjualan yang harus dilakukan 
bertujuan untuk biaya yang digunakan mampu mengembalikan modal saat keuntungan 
yang diperoleh saat ini adalah nol. Sehingga BEP sering diartikan sebagai jumlah 
pendapatan yang nilainya akan sama dengan jumlah total pengeluaran [5]. 

 
FC = Biaya Tetap  
P = Harga Jual Per satuan  
VC = Biaya Variabel per unit 

3. Payback Period (PP) 
PP adalah jangka waktu yang diperlukan untuk mengembalikan yang awal investasi dalam 
bentuk arus kas perumusan:   

 
Beberapa aspek terkait pendirian usaha pet clothing line dilakukan dengan pertimbangan 

ketersediaan, keberlanjutan bahan baku dan ketersediaan sumberdaya manusia. Jika pendirian usaha 
harness hewan dianggap layak, maka analisis dilanjutkan pada aspek pemasaran. Aspek marketing 
harus  menghasilkan produk yang optimal sesuai permintaan pasar.  Kelayakan usaha ini berkaitan 
dengan permintaan produk oleh target pasar lokal, pasar nasional atau pasar internasional. Hasil 
wawancara dengan fashion ergonomic designer digunakan sebagai arahan dalam perencanaan online 
platform BirkinPet. Sedangkan analisis data manajemen dan sumber daya manusia dilakukan melalui 
wawancara dengan calon pelanggan, untuk menentukan kebutuhan produk dan sumber daya manusia 
yang diperlukan. Proses analisis data juga mempertimbangkan kelayakan investasi BirkinPet melalui 
kriteria penilaian keuangan seperti PP, NPV, IRR, dan analisis skenario. Perusahaan akan dianggap 
layak secara finansial jika memenuhi semua kriteria yang telah ditetapkan. 
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Validitas data dalam kajian pasar penelitian ini dipastikan melalui kesesuaian antara tujuan analisis, 
kerangka marketing mix dan STP (segmentation, targetting dan posittioning), serta kredibilitas sumber 
data yang digunakan. Data sekunder dari Kompas dan GoodStats dipilih karena berbasis survei 
nasional dan pengolahan statistik yang terverifikasi, sehingga mampu merepresentasikan kondisi pasar 
hewan peliharaan di Indonesia secara empiris. Temuan bahwa 67% masyarakat Indonesia memiliki 
hewan peliharaan, dengan kucing sebagai pilihan dominan, memberikan dasar kuantitatif yang relevan 
untuk memvalidasi keberadaan pasar potensial bagi produk harness hewan [4]. Integrasi data makro 
tersebut dengan analisis segmentasi, penentuan target, dan positioning memastikan bahwa data 
digunakan secara analitis, bukan sekadar deskriptif. Selain itu, validitas penelitian diperkuat melalui 
triangulasi dengan data primer, sehingga mengurangi bias sumber tunggal dan meningkatkan 
keandalan kesimpulan dalam analisis kelayakan bisnis. 

 
Gambar 1. Kuisioner Kepemilikan Hewan 

Sumber : GoodStats 

Berdasarkan data yang dipaparkan pada gambar 2, ada beberapa faktor yang memengaruhi 
peningkatan angka hingga tahun 2026. Faktor pertama yaitu terdapat 47% pemilik hewan 
mengeluarkan biaya untuk peliharaan tiap bulannya berkisar Rp500.000 hingga Rp1.000.000. 
Kemudian, terdapat sebagian besar 77,4% pemilik hewan akan berbelanja keperluan hewannya 
sewaktu-waktu tanpa terikat pada tanggal penerimaan gaji atau menunggu adanya promo harbolnas. 
Faktor lainnya yaitu sebanyak 66% pemilik hewan melakukan transaksi untuk membeli kebutuhan 
hewannya melalui platform e-commerce. Selanjutnya adalah dari data kepemilikan hewan, ternyata 
67% pemilik hewan di Indonesia, masing-masing dari mereka memiliki kucing atau anjing berjumlah 
1 hingga 3 ekor di rumah. Dari data ini didapatkan prediksi jika beberapa faktor tersebut tidak 
mengalami penurunan yang signifikan, maka jumlah kepemilikan hewan akan meningkat hingga tahun 
2026. 
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Gambar 2. Pengeluaran Pemilik Hewan 

Sumber : GoodStats 

Hal inilah yang menjadi dasar BirkinPet sebagai studi kasus amatan yang berlokasi di 
Surabaya menjalankan bisnis harness hewan yang unik dengan konsep desain menarik dan 
ergonomis. Penentuan strategi masa depan dilakukan dengan menggunakan analisis SWOT untuk 
mengetahui posisi perusahaan dalam kuadran BirkinPet. 

Produk BirkinPet memiliki nilai jual yang berbeda dibanding harness yang kasual dan desain 
tali pada umumnya. BirkinPet berkomitmen untuk menghadirkan keterlibatan kucing dan anjing di 
bidang fashion. Berdasarkan data yang dimiliki Birkinpet setelah melakukan survei secara online 
dan offline yang ditujukan ke para pecinta hewan. Ditemukan bahwa pemilik hewan di Indonesia 
rata-rata berada pada usia paling banyak 25 tahun hingga 65 tahun. Survei ini  bertujuan untuk 
memahami kebutuhan terkait produk yang akan dibuat. Dari hasil wawancara dan observasi, ada 
beberapa tanggapan dari responden mengenai masalah-masalah kenyamanan harness yang 
membuat kucing atau anjing merasa tidak nyaman saat memakainya, seperti masih sulit 
menemukan harness untuk anabul yang memiliki berat badan di bawah 2kg dan 6-8kg. Terkait 
fashion, menurut responden hal ini diperlukan untuk mempercantik anabul saat menjadikan maskot 
untuk pameran atau hanya sekadar jalan-jalan. Para pemilik juga menganggap penampilan anabul 
adalah suatu hal yang penting. Tak hanya itu, keberadaan harness hewan ini harus membuat hewan 
tersebut nyaman saat berinteraksi dengan manusia. 

Data dari BirkinPet tersebut kemudian diolah  menggunakan metode TAM, SAM, SOM. TAM 
(Total Addressable Market), SAM (Serviceable Available Market), dan SOM (Serviceable 
Obtainable  Market) untuk  membantu mengevaluasi  potensi pasar   target sebagai bagian dari 
kajian pasar.   TAM   dapat   digunakan   untuk   mengidentifikasi segmen   pelanggan   yang belum 
dimanfaatkan,  SAM  memberikan  panduan  dalam menentukan  niche  dan  tujuan  jangka 
menengah, sementara  perhitungan  SOM memberikan  wawasan  tentang  skenario  terburuk yang 
mungkin  terjadi. [7]   

Dengan metode penelitian tersebut, didapatkan hasil seperti ada gambar 3 sebagai berikut: 
TAM merujuk pada banyaknya pemilik kucing/anjing di Indonesia yang totalnya mencapai 67% 
dari total keseluruhan penduduk atau sejumlah 184.768,4 apabila dihitung berdasarkan data BPS 
penduduk Indonesia tahun 2022 yakni 275.773,8 orang. SAM merujuk pada banyaknya pemilik 
hewan kucing/anjing yang membeli aksesoris mainan dengan total mencapai 15% dari banyaknya 
TAM, yang berarti bahwa SAM sejumlah 27.715,2 penduduk. Kemudian yang dimaksud SOM 
adalah banyaknya pemelihara kucing/anjing yang memiliki pengeluaran perbulannya 2,5 juta ke 
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atas. Berdasarkan data hasil observasi, SOM mencapai 13,2% dari total SAM, yang berarti 
sejumlah 3.658,4 penduduk 

 

 
Gambar 3. Market Share Birkinpet 

Sumber : Peneliti 

Dari data di atas menunjukkan bahwa estimasi penetration rate dari penjualan harness 
BirkinPet mencapai 5% dari total SOM atau sejumlah 183 penduduk. Estimasi pendapatan apabila 
dikali dengan harga jual Rp 220.000,00 yakni sejumlah Rp 40.238.000,00 dengan asumsi apabila 
setiap orang membeli 1 barang. Di mana sebenarnya 67% pemilik hewan di Indonesia bisa 
memiliki masing-masing 1 hingga 3 hewan peliharaan. sehingga probabilitas optimal pendapatan 
untuk early adopter adalah sekitar 120 juta rupiah, belum termasuk dengan repurchase rate atau 
pembelian kembali karena produk fashion hewan sering berganti tren dari waktu ke waktu.  

Kajian nilai produk. Value Proposition Canvas (VPC) merupakan sebuah metode bagaimana 
menciptakan  nilai atau manfaat bagi konsumen [14]. Value Proposition Canvas juga berfungsi 
sebagai acuan fundamental tentang bagaimana perkembangan bisnis UMKM nantinya. Visualisasi 
dari VPC pada Bisnis Industri Fashion Hewan Ergonomic Harness hewan yang dijalankan 
BirkinPet dapat dilihat pada 

 

Gambar 4. Value Proposition Canvas 

Sumber : Peneliti 
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Analisis SWOT pada bisnis Industri Fashion Hewan Ergonomic Harness disusun dengan 
melibatkan pemangku kepentingan internal dan eksternal guna memastikan identifikasi faktor strategis 
yang objektif dan komprehensif. Selain itu, Analisis  SWOT digunakan karena dapat mengidentifikasi 
serta mengevaluasi kekuatan, kelemahan, peluang, serta ancaman yang dihadapi perusahaan [12]. 
Pemilik usaha dan tim internal berkontribusi dalam mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan yang 
berkaitan dengan kapasitas produksi, kualitas produk, dan pemasaran, sedangkan konsumen, 
komunitas pecinta hewan, pakar, serta pelaku usaha sejenis memberikan perspektif terhadap peluang 
dan ancaman yang dipengaruhi oleh tren industri, standar kesejahteraan hewan, dan dinamika 
persaingan. Pendekatan partisipatif ini bertujuan meminimalkan bias subjektif serta meningkatkan 
validitas analisis SWOT sebagai dasar perumusan strategi bisnis UMKM BirkinPet. 

Tabel 1. SWOT Birkinpet 

 
Berdasarkan SWOT di atas maka dibutuhkan strategi untuk mencapai visi misi yang dibentuk dalam 
mensukseskan bisnis yang mereka bangun [13].  Strategi yang digunakan dalam penelitian ini dapat 
diterapkan dengan STP (segmentation, targetting dan posittioning) yaitu: 

Aspek Deskripsi 

Segmentation Sesuai dengan kuisioner yang berjumlah 221 responden segmentasi yang dapat 
disasar oleh UMKM BirkinPet berdasarkan letak geografis adalah seluruh Indonesia. 
BirkinPet memiliki pangsa customer terbanyak pada usia sekitar 25-65 tahun. Pangsa 
customer tersebut dapat terdiri dari karyawan, orang tua maupun masyarakat umum 
dengan penghasilan 43,6% di bawah UMR dan 32% 5jt keatas. Untuk segmentasi 
perilaku, sebanyak 28,4% customer memilih untuk membeli baju sedangkan 32% 
memilih untuk membeli mainan. Selain itu, jumlah customer pemelihara kucing 
adalah sebanyak 84,4% di mana 52,9% diantaranya memelihara 1-3 kucing. 

Targetting Target pasar berdasarkan hasil segmentasi ditemukan bahwa rata-rata pelanggan 
BirkinPet merupakan karyawan maupun masyarakat umum pemelihara hewan 
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terutama kucing dan anjing serta masyarakat yang berdomisili di pulau Jawa. 

Positioning Positioning yang dapat dilakukan oleh BirkinPet adalah dengan menjadi produk 
aksesoris hewan yang memiliki keunikan desain dan diterima oleh seluruh 
masyarakat dengan harga yang sesuai dengan kualitas premium yang diberikan. 

 

Penelitian ini juga mengkaji kondisi 7P marketing mix untuk meningkatkan penjualan bisnis 
dengan implementasinya dapat dilihat sebagai berikut: 

Tabel 2. Seven-P Konsep Marketing Mix Birkinpet 

Aspek Deskripsi 

Product Membuat produk harness dan aksesoris hewan peliharaan dengan variasi produk, 
warna bulu, jenis yang beraneka ragam dan berkualitas premium dengan range harga 
murah hingga mahal agar segmentasi pasar terbentuk dengan sendirinya. 
Memberikan inovasi seperti sensor lokasi yang ditanam pada pita di harness hewan. 

Promotion Melakukan pemasaran melalui social media terkait produk dan manfaat serta 
informasi penting seputar dunia pelihara hewan. Konsisten dalam upload konten di 
berbagai social media dengan jenis konten yang mengikuti trend, memilih affiliate 
marketing, bekerjasama dengan influencer, dan membuat banyak promo serta 
reward yang challenges. 

Price Memberikan harga yang sesuai dengan barang dan kualitas. Melakukan diversifikasi 
harga sesuai kualitas produk dengan menyesuaikan range harga dengan target pasar 
usia customer dan rata-rata pendapatan customer. 

Place Menjadikan pangsa pasar online sebagai bentuk dalam menjangkau customer skala 
nasional dan internasional. Membuka pop up store di sebuah pameran, mini butik 
di kota besar, register ASEAN e-commerce platform, maupun kemitraan agar 
memperluas jangkauan pembeli dan pengembangan UMKM 

People Membuat produk khusus sesuai klasifikasi usia Gen Z, Gen Y, hingga 
Babyboomers dimana  target segmentasi pasar dengan usia utama sekitar 25-65 
tahun keatas (karyawan dan orang tua). Memperluas interaksi dalam pembangunan 
mitra, internal staff, dan feedback customer 

Process Memprioritaskan pelayanan seperti bentuk feed back dan konsultasi pada setiap 
aktivitas seperti pemesanan produk, pendistribusian produk dan pemakaian produk. 
Membuat variasi layanan konsultasi customer melalui online realtime dan offline 
berupa aplikasi atau website untuk menentukan kecocokan ukuran dan warna 
bulu pemilik hewan. 

Physical 
Evidence 

Menciptakan harness yang bervariasi dan bersifat timeless. Membuat cabang baru 
atau mengikuti event promotor yang lebih banyak lagi agar semakin memperluas 
jangkauan lingkungan customer dan mitra UMKM. 

Memberikan konten bermanfaat pada social media dalam bentuk soft selling dan 
pembeda agar customer juga memiliki knowledge yang luas tentang pemeliharaan 
hewan. 

 

BirkinPet memanfaatkan insight dari media sosial seperti Instagram, Shopee, dan TikTok 
sebagai alat analisis untuk memantau perkembangan kinerja bisnis dalam aspek social awareness. 
Indikator yang diamati mencakup peningkatan jumlah pengunjung, pertumbuhan followers, tingkat 
pembelian ulang (repurchase rate), serta jumlah penyimpanan (save) dan pembagian (share) 
konten yang diunggah oleh akun resmi. Pemantauan insight dilakukan secara konsisten, dengan 



 
 Jurnal SENOPATI 
e-ISSN: 2714-7010 Vol.7 No.2, April 2026 
 

125 
 

frekuensi satu hingga dua kali per hari, guna memastikan pengawasan performa yang 
berkelanjutan. Selain itu, pembaruan data omzet harian dan evaluasi tingkat penjualan melalui 
platform e-commerce Shopee dilakukan secara rutin untuk mengidentifikasi tren peningkatan atau 
penurunan jumlah pengunjung serta klik produk. Informasi ini berperan penting dalam proses 
evaluasi strategis yang berkaitan dengan analisis SWOT dan penerapan bauran pemasaran (7P 
Marketing Mix), sehingga dapat mendukung pengambilan keputusan berbasis data dalam 
pengembangan bisnis BirkinPet. 

Kajian Ekonomi. Dalam melakukan kajian ekonomi dari bisnis industri fashion hewan 
ergonomic harness hewan yang dijalankan birkinpet maka ditentukan terlebih dahulu asumsi 
keuangan yang digunakan. Asumsi yang digunakan dalam penelitian ini antara lain: Inflasi sebesar 
4,02%/tahun; Pajak PPh Final UMKM sebesar 0,50% dari omset; Kenaikan UMP 5,19%/tahun; 
Beban tarif BPJS sebesar 5% dari gaji; Jumlah Remunerasi sebanyak 14 kali per tahun (Termasuk 
THR & Bonus); Beban Pemasaran 8% dari omset; Margin Keuntungan sebesar 300% dari HPP; 
Pertumbuhan Penjualan 15% dari tahun sebelumnya. Selain asumsi tersebut, standar Minimum 
Atractive Rate of Return  (MARR) yang digunakan adalah sebesar dua kali nilai Obligasi Republik 
Indonesia (ORI 26) yang bernilai 6,3% per Oktober 2024. Sehingga Acuan MARR yang berlaku 
termasuk pembulatan ada 13%. 

Dalam menjalankan bisnis bisnis industri fashion hewan ergonomic harness, pada tahun 
pertama dibutuhkan investasi peralatan, pengurusan ijin usaha, serta pengurusan aset kekayaan 
intelektual, yang kemudian menjadi komponen penyusun biaya investasi modal (capital 
expenditure). Besar nilai biaya investasi modal sebesar Rp 33.140.900 dengan rincian seperti pada 

Tabel 3. COGS Birkinpet 

 
Selain biaya investasi, dibutuhkan biaya operasional yang dikeluarkan tiap bulannya. Biaya 
operasional terdiri dari biaya tetap dan biaya variabel. Pada Biaya tetap tersusun atas komponen beban 
tenaga kerja, beban overhead, beban sewa dan beban lainnya dengan total Rp 515.373.919 yang 
detailnya dapat dilihat pada 
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Tabel 4. Biaya Operasional Birkinpet 

 
Sedangkan untuk biaya variabel terdiri dari harga pokok produksi yang meningkat seiring makin 
banyaknya produk yang diproduksi dimana per 100 unit diproduksi dibutuhkan biaya Rp5.003.000 
atau harga pokok produksi (COGS) sebesar Rp. 52.781,- per produk dengan rincian pada 

Tabel 5. Biaya produksi Birkinpet 

 
Tabel 6. NPV IRR dan PP Birkinpet 

 
Berdasarkan hasil analisis kelayakan yang tertera pada tabel arus kas, dapat disimpulkan 

bahwa dengan CAPEX sebesar Rp33.140.900 dan OPEX pertahunnya sebesar Rp521.654.883, agar 
bisnis bisnis industri fashion hewan ergonomic harness hewan dikatakan layak dengan menghasilkan 
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return di atas MARR, maka setiap tahunnya harus ditarget penjualan minimal 2.119 unit pada tingkat 
harga Rp211.125 per unit dengan pertumbuhan penjualan sebesar 10% per tahun. Adapun BirkinPet 
menargetkan penjualan sebesar 2.200 unit per tahun, sehingga rencana tersebut masih dalam kategori 
yang layak, dimana rencana tersebut menghasilkan NPV sebesar Rp72.175.425,95 dan IRR 32% dan 
Payback period di tahun ke-5. 

KESIMPULAN & SARAN 
Hasil analisis kelayakan bisnis pada industri fashion hewan, khususnya produk harness hewan 

ergonomis, menunjukkan bahwa usaha ini layak dikembangkan baik dari aspek industri maupun 
keuangan. Dari sisi industri, peningkatan kepemilikan hewan peliharaan dan preferensi konsumen 
terhadap produk yang mengutamakan kenyamanan, kesejahteraan hewan, serta inovasi desain 
mengindikasikan adanya permintaan pasar yang berkelanjutan pada segmen niche. Temuan ini 
mengonfirmasi bahwa pasar harness hewan, meskipun bersifat niche, memiliki potensi pertumbuhan 
yang stabil dengan karakteristik konsumen yang memiliki willingness to pay relatif tinggi terhadap 
produk bernilai tambah. 

Secara finansial, evaluasi menggunakan metode capital budgeting menunjukkan nilai Net 
Present Value (NPV) positif, Internal Rate of Return (IRR) lebih tinggi dari discount rate, serta 
Payback Period yang berada di bawah umur ekonomis aset, sehingga memenuhi kriteria kelayakan 
investasi. Hasil analisis SWOT memperkuat temuan tersebut dengan menunjukkan keunggulan 
kompetitif BirkinPet pada kualitas dan variasi produk, meskipun masih terdapat tantangan pada aspek 
distribusi dan penetapan harga. Analisis menggunakan metode capital budgeting yang meliputi 
perhitungan Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), dan Payback Period (PP), 
menunjukkan bahwa bisnis ini layak dijalankan dengan asumsi pencapaian target penjualan tahunan 
dapat direalisasikan.  

Secara keseluruhan, integrasi antara analisis industri, analisis SWOT berbasis stakeholder, dan 
evaluasi keuangan menggunakan capital budgeting membuktikan bahwa bisnis harness hewan 
ergonomis berada dalam kategori layak untuk dikembangkan. Kelayakan ini tidak hanya ditunjukkan 
oleh potensi pasar, tetapi juga oleh indikator finansial yang memenuhi kriteria investasi rasional, yaitu 
NPV positif, IRR di atas discount rate, dan Payback Period yang relatif cepat. Dengan demikian, 
penelitian ini memberikan dasar empiris yang kuat bagi pengambilan keputusan investasi dan strategi 
pengembangan UMKM di sektor industri fashion hewan dengan karakteristik pasar niche dan nilai 
tambah tinggi. 

Berdasarkan hasil analisis tersebut, disarankan agar BirkinPet memperkuat strategi ekspansi 
pasar melalui penerapan pemasaran digital yang lebih agresif dan terarah. Selain itu, pembukaan pop 
up booth store di kota-kota besar dapat menjadi langkah strategis untuk menjangkau konsumen 
potensial yang belum terlayani secara daring. Penggunaan teknologi dalam inovasi produk, seperti 
pengembangan desain yang lebih ergonomis dan integrasi fitur tambahan seperti sensor lokasi, dapat 
meningkatkan nilai tambah produk. Kolaborasi dengan influencer serta selebritas pecinta hewan juga 
direkomendasikan untuk memperluas kesadaran merek dan memperkuat posisi pasar. Secara 
keseluruhan, peningkatan efisiensi operasional dan pengembangan berkelanjutan dalam inovasi 
produk menjadi faktor kunci untuk memastikan pertumbuhan bisnis yang optimal.  
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