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Abstrak 

Kunci sebuah perubahan adalah perubahan yang dimulai dari diri sendiri dan kemudian berubah 

dengan pikiran terbuka untuk dapat terus mengembangkan diri terus menerus. Perubahan adalah 

mutlak perlu dilakukan untuk dapat menghadapi globalisasi. Pada pengabdian masyarakat yang 

kami lakukan di SMA Masehi 1, kami berfokus bagaimana siswa dapat mengembangkan 

perusahaan Startup dengan mengimplementasikan business online sebagai acuan utamanya. 

Permasalahan seperti literasi digital yang masih belum mencapai tingkat maksimum, bagaimana 

cara tahapan dalam menerapkan business online dan bagaimana memulai bisnis Startup 

merupakan masalah inti yang harus segera mendapatkan solusi pada pengabdian masyarakat ini. 

Hasil dari pengabdian masyarakat ini adalah siswa akan mampu memahami tahapan-tahapan 

bagaimana membangun perusahaan Startup dalam skala kecil terlebih dahulu, yang kemudian 

akan dikembangkan untuk dapat meningkatkan kompetensi serta taraf hidup yang lebih baik. 

Membangun perusahaan adalah tentang visi yang dimana merupakan salah satu hal penting untuk 

dapat mengembangkan diri untuk mencapat masa depan yang lebih baik lagi. 

 

Kata kunci: Business Online, Smart Startup, Implementasi, Bisnis ke bisnis, Bisnis ke konsumen 

 

Abstract 

The key to change is change that starts with yourself and then changes with an open mind to be 

able to continue to develop yourself continuously. Change is absolutely necessary to be able to 

face globalization. In the community service that we carry out at SMA Masehi 1, we focus on how 

students can develop Startup companies by implementing online business as the main reference. 

Problems such as digital literacy which has still not reached the maximum level, what are the 

stages in implementing an online business and how to start a Startup business are core problems 

that must immediately get a solution in this community service. The result of this community 

service is that students will be able to understand the stages of how to build a start-up company 

on a small scale first, which will then be developed to improve competence and a better stkitard 

of living. Building a company is about vision, which is one of the important things in being able 

to develop yourself to achieve a better future. 

 

Keywords: Business Online, Smart Startup, Implementation, Business to Business (B2B), 

Business to customer (B2C)  

 

1. PENDAHULUAN 

 

Membangun perusahaan Startup adalah membangun diri kita, hal ini harus dimulai dari 

visi yang jelas dan terarah dengan baik. Visi berbeda dengan impian, karena visi mengandung 

unsur bagaimana cara kita mencapai sebuah tujuan hidup yang ingin kita capai di masa depan. 

pada pengabdian masyarakat ini, kami akan berfokus pada bagaimana cara membangun 

perusahaan Startup dalam skala kecil terlebih dahulu, yang pada akhirnya mungkin dapat 

dikembangkan menjadi skala yang lebih luas dan lebih besar dari sebelumnya. Semua nya harus 
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dimulai dari sekarang, karena umur tidak bisa maju tetapi terus mundur dan bertambah, ini adalah 

sebuah urgency yang harus dilakukan oleh semua anak muda di zaman globalisasi saat ini. 

Pengabdian masyarakat yang kami lakukan ini, dilaksanakan di SMA Masehi 1, Semarang, yang 

merupakan salah satu sekolah yang berfokus pada industry 4.0. oleh karena itu, sangat dibutuhkan 

pengembangan yang lebih luas mengenai hal ini. Buku yang menjadi acuan kami dalam 

memberikan pelatihan ini adalah We Are What We Choose: Smart Startup Business Model, The 

Seven Stages of Smart Startup Profiling, https://a.co/d/784khQQ[1],[2],[3].  

Berikut ini adalah gambar kegiatan kami di SMA Masehi 1, dan penerapan ini akan terus 

berlanjut pada pelatihan berikutnya: 

 

 
 

Gambar 1. Pengabdian masyarakat Smart Startup di SMA Masehi 1 

 

Gambar 1, menjelaskan kegiatan yang kami lakukan di SMA Masehi 1, dimana siswa 

menjadi pusat dalam pengembangan smart Startup ini. Skala kecil merupakan langkah pertama 

yang akan kami berikan untuk dapat memulai perusahaan mereka sendiri melalui business online. 

Hasil dari pengabdian masyarakat ini adalah siswa akan mampu membangun perusahaan 

Startup melalui business online dan kemudian akan memasarkan produk mereka dalam skala yang 

kecil terlebih dahulu dan kemudian akan dikembangkan menjadi skala menengah dan jika 

konsisten akan dikembangkan menjadi skala nasional. Tetapi perlu dipahami, hal ini kembali pada 

visi yang ingin dicapai oleh para siswa tersebut untuk mencapai hal tersebut. 

 

 

2. METODE  

 

 
Gambar 2. Tahapan dan metode pengabdian masyarakat di SMA Masehi 1, Semarang 

Tahap 1- Konsep dasar 
Smart Startup

Tahap 2- Studi kasus 
Smart Startup

Tahap 3- Implementasi 
Smart Startup

Tahapan 
Pelatihan

Evaluasi, 
Diskusi & 

Implementasi 
lanjutan

Tahapan 
Akhir

https://a.co/d/784khQQ
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Gambar 2, menjelaskan tahapan yang kami lakukan di SMA Masehi 1. Pada tahap 

pertama, kami melakukan pemaparan mengenai dasar-dasar bisnis Startup dan apa saja yang perlu 

dipersiapkan sebelum membangun bisnis Startup. Tahap kedua adalah setelah siswa mampu 

memahami apa itu bisnis Startup dan bagaimana menerapkan business online, maka kami 

menghadirkan beberapa studi kasus penerapan hal tersebut agar siswa dapat memahami lebih 

dalam mengenai apa yang akan mereka lakukan. Tahap ketiga adalah siswa akan belajar 

mengimplementasikan bisnis Startup ke dalam konteks berjualan online di situs tertentu untuk 

dapat merasakan langsung bagaimana caranya mengimplementasikan hal tersebut. Tahap akhir 

adalah kami melakukan evaluasi, sampai sejauh mana tingkat keberhasilan pelatihan ini agar 

dapat kami mengetahui apa selanjutnya yang perlu kami lakukan untuk mengimplementasikan 

secara sistematis dan terstruktur. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

3.1. Kegiatan pengabdian masyarakat di SMA Masehi 1 

 

 
 

Gambar 3. Pengabdian masyarakat di SMA Masehi 1, Semarang 

 

 
 

Gambar 4. Kegiatan dan kuis pada pengabdian masyarakat di SMA Masehi 1 

 

Gambar 3 & 4, menunjukkan kegiatan yang kami lakukan di SMA Masehi 1, dimana kami 

memberikan dasar-dasar membangun perusahaan Startup dan kemudian mengadakan sedikit 
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lomba dan kuis dalam menanyakan tingkat pemahaman siswa pada apa yang sudah kami jelaskan. 

 

3.2. Materi pengabdian masyarakat 

 

 
Gambar 5. Materi pengabdian masyarakat di SMA Masehi 1 

 

 
 

Gambar 5. Materi pengabdian masyarakat di SMA Masehi 1 

 

1. Pilih niche eCommerce kita 

Di e-commerce, penjual paling sukses berfokus pada ceruk pasar yang sangat kecil dan sangat 

spesifik. Bayangkan ceruk e-commerce sebagai segmen pasar yang tidak dapat dipenuhi oleh 

bisnis lain. Semakin spesifik ceruk produk kita, semakin sedikit pesaing yang kita miliki; semakin 

sedikit pesaing yang kita miliki, semakin besar kemungkinan kita untuk sukses. Model bisnis kita 

harus mencerminkan niche e-commerce kita, karena tidak semua model dapat digunakan dengan 

semua jenis produk. Misalnya, dropshipping tidak akan membantu menjual sweter rajutan tangan, 

dan hanya sedikit orang yang mau berlangganan meja kopi buatan tangan. Kita ingin menemukan 

ceruk yang cukup besar untuk menampung audiens target yang kuat dan cukup kecil sehingga 

tidak mencakup banyak pesaing. Touchland adalah contoh yang bagus—mereka mengubah 

pembersih tangan dari barang pertolongan pertama menjadi produk kecantikan yang 

apik[4],[5],[6]. Cara terbaik untuk mengidentifikasi niche kita adalah memulai dengan pasar 

produk dan menguranginya dari sana. Untuk memilih pasar produk, mulailah dengan target 

produk yang: 

(1) Kita mampu berkreasi (dengan kualitas tinggi)  

(2) Kita senang berkreasi (bahkan dalam skala besar) 

(3) Memiliki pasar yang kecil/persaingan yang minim 

 

(4) Orang menginginkan atau membutuhkan 

(5) Menguntungkan 
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Mempersempit ceruk e-commerce kita- Setelah kita mengidentifikasi pasar produk yang tepat, 

kita dapat menambahkan detail untuk menyempurnakan ceruk pasar kita. Katakanlah kita 

membuat pakaian di waktu luang dan tertarik untuk mencari tahu cara mengubahnya menjadi 

peluang bisnis e-commerce. Dalam arti luas, kita ingin menargetkan industri pakaian, namun 

karena ini adalah pasar yang sangat jenuh—artinya terdapat banyak sekali pesaing—kita tidak 

mungkin berhasil sebagai penjual e-commerce perorangan[7],[8]. Kita perlu menemukan kategori 

produk unik dalam kerangka industri pakaian yang lebih luas. Mari kita uraikan proses 

mempersempit ceruk pasar dan pengalaman produk untuk menghentikan persaingan: 

(1) Mulailah dalam pasar yang luas (seperti pakaian) tempat Kita dapat membuat produk.  

(2) Temukan segmen pasar tersebut dengan lebih sedikit desainer dan pengecer. Dalam hal ini, 

industri fesyen hewan peliharaan menghilangkan banyak persaingan.  

(3) Karena pakaian hewan peliharaan masih termasuk kategori yang luas, kita bisa 

mempersempitnya lebih jauh ke pakaian hewan peliharaan untuk anjing.  

(4) Pengecer tidak memproduksi pakaian hewan dengan gaya dan metode yang sama. Jika kita 

membuat pakaian hewan peliharaan sendiri, pertimbangkan "pakaian hewan peliharaan buatan 

tangan" sebagai pasar kita. Untuk lebih spesifiknya, kita bisa fokus pada pakaian anjing untuk 

acara-acara khusus, seperti pernikahan dan pertunangan. Kekhususan dapat membuat bisnis kita 

sulit bersaing. Sejauh itulah kita mengambil contoh ini, tetapi jika kita benar-benar meluncurkan 

bisnis ini, kita mungkin akan menelusuri lebih jauh hanya untuk benar-benar memastikan bahwa 

pasar mikro unik sudah terpojok. Kita mungkin mempersempitnya berdasarkan ukuran, tema, atau 

bahkan item pakaian tertentu sampai kita mencapai tujuan akhir kita: dasi kupu-kupu pernikahan 

bertema bunga untuk anjing kecil dan menengah. (Meskipun sebenarnya tidak ada batasan 

seberapa jauh menelusuri niche kita—sampai, mungkin, kita mencapai tingkat kekhususan. Ceruk 

pasar kita bukanlah sebutan permanen—jika produk kita berhasil dengan baik di pasar kita, kita 

akan memiliki lebih banyak modal untuk diinvestasikan dalam pemasaran yang lebih baik, alat 

penargetan audiens, dan bahkan mungkin satu atau dua karyawan. Semakin besar pertumbuhan 

perusahaan kita, semakin banyak sumber daya dan kekuatan yang kita miliki untuk meraih pangsa 

pasar yang lebih besar[9],[10],[11]. 

 

2. Tentukan strategi pengiriman kita 

Ketika saya memikirkan bisnis e-commerce kecil, yang kita pikirkan terutama adalah beberapa 

toko Etsy favorit kita yang menjual barang-barang seperti perhiasan cumi-cumi taksidermi dan 

dadu D&D dengan jamur asli di dalamnya. Namun penjualan e-commerce mencakup lebih dari 

sekadar ritel konsumen tradisional[12],[13],[14]. Banyak pilihan saluran penjualan eCommerce 

kita. Bergantung pada kebutuhan kita, kita mungkin menemukan salah satu opsi berikut paling 

cocok untuk kita: 

(1) Direct-to-consumer (DTC): Pengiriman DTC terjadi ketika toko eCommerce memproduksi 

dan mengirimkan barangnya langsung ke konsumen. Pendekatan ini menghindari perantara dan 

pihak ketiga dalam proses penjualan kita.  

(2) Dropshipping: Dropshipping adalah model e-commerce tempat kita menjual produk tanpa 

membawa inventaris apa pun. Saat pelanggan memesan di situs kita, kita menghubungi pemasok 

dan meminta mereka mengirimkan produk ke pelanggan. Dropshipping adalah model bisnis e-

commerce yang populer karena kita tidak perlu mengeluarkan banyak uang di muka. 

(3) Cetak sesuai permintaan: Cetak sesuai permintaan mirip dengan dropshipping, tetapi alih-alih 

mengirimkan produk dari pemasok, produk kita dicetak dan dikirim melalui layanan print-on-

demand. Jenis usaha ini berfungsi untuk menjual produk custom print seperti kaos oblong, mug, 

dan alat tulis. 

(4) Arbitrase ritel: Arbitrase ritel melibatkan pembelian produk dari toko fisik dan menjualnya 

secara online dengan harga lebih tinggi. Jenis eCommerce ini bisa menguntungkan, tetapi 

membutuhkan lebih banyak pekerjaan daripada dropshipping atau print on demand. Kita juga 

perlu menemukan ceruk di mana kita dapat memastikan pelanggan tidak pergi ke sumbernya 

untuk melakukan pembelian dengan harga lebih rendah. 

(5) Grosir: Grosir adalah pendekatan e-commerce di mana kita menjual produk dalam jumlah 
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besar ke pengecer. Keuntungan grosir adalah kita bisa mendapatkan diskon atas produk yang kita 

beli, sehingga kita bisa menjualnya dengan harga lebih tinggi dan tetap mendapat untung. Namun, 

hal ini memerlukan investasi awal yang besar karena kita harus menyimpan persediaan dalam 

jumlah besar. 

(6) Langganan: Bisnis e-commerce langganan menjual produk atau layanan secara berulang, 

paling sering dalam bentuk sekotak produk kurasi bulanan. Namun ada jenis bisnis berlangganan 

lainnya, seperti kursus online dan klub khusus anggota. 

(7) Label pribadi: Bisnis label pribadi membayar pihak ketiga untuk membuat produk untuk 

mereka. Jika kita memiliki label pribadi, kita memiliki kendali penuh atas spesifikasi dan kemasan 

barang. Pelabelan pribadi memerlukan banyak penelitian dan investasi untuk membentuk 

hubungan bisnis yang tepat.  

(8) Label putih: Toko label putih membeli barang dalam jumlah besar dari produsen. Setelah 

menerimanya, Kita mengubah merek barang tersebut dengan nama dan logo perusahaan kita. 

Meskipun biayanya lebih murah dibandingkan pelabelan pribadi, kita memiliki lebih sedikit 

kendali atas produk yang kita beli dalam jumlah besar.  

Setelah memilih saluran, kita perlu mengatur logistik pengiriman. Jika Kita menggunakan 

pembuat situs web e-commerce, periksa apakah pembuat situs tersebut menawarkan pencetakan 

label pengiriman atau menambahkan biaya pengiriman ke pesanan pelanggan. Di pihak kita, ukur 

berapa biaya pengiriman barang, dan putuskan apakah ada tempat yang kita tidak mampu 

mengirim barang.  

 

3. Buat rencana bisnis 

Setelah memilih niche produk dan strategi pengiriman, kita dapat menulis rencana bisnis. Pikirkan 

rencana bisnis sebagai cara untuk mengasah ide-ide kita menjadi sebuah strategi terpadu[15],[16]. 

Ini akan membentuk prioritas investasi kita dan rencana untuk menjangkau pelanggan. Rencana 

bisnis yang baik biasanya melibatkan enam bagian:  

(1) Deskripsi bisnis: Info tentang struktur, industri, dan informasi latar belakang perusahaan kita 

(2) Pernyataan Misi :Daftar nilai inti dan tujuan kita sebagai sebuah bisnis 

(3) Riset pesaing :Detail tentang pesaing kita dan taktik mereka 

(4) Peta jalan bisnis: Garis waktu yang menjelaskan bagaimana kita berencana mengembangkan 

bisnis dari waktu ke waktu 

(5) Deskripsi produk: Detail produk atau layanan yang ingin kita tawarkan dan gambaran logistik 

tentang cara kita menyediakannya 

(6) Proyeksi keuangan: Estimasi harga dan strategi penjualan kita, sasaran keuntungan, dan detail 

investor[17] 

 

4. Siapkan toko e-commerce kita 

Kita telah menemukan pasar kita, mengasah ceruk pasar kita, memilih produk kita, dan kita siap 

untuk mulai menghasilkan inventaris dan menjualnya kepada pelanggan kita. Saatnya memilih 

platform dan menyiapkan toko e-commerce kita[18]. 

(1) Pilih platform e-commerce 

Bicara tentang pasar yang ramai—ada banyak sekali platform berbeda yang dapat kita gunakan 

untuk memulai toko online. Kita juga tidak memerlukan etalase online kita sendiri; kita dapat 

menjual di pasar, situs crowdfunding, atau sejumlah alternatif e-commerce lainnya. Jika kita 

menggunakan platform e-commerce, berikut beberapa panduan dan perbandingan berbeda yang 

dapat membantu kita menemukan situs yang tepat untuk bisnis kita: 

(1) Platform terbaik untuk membangun situs web e-commerce 

(2) Perbandingan platform: Shopify vs. Squarespace 

(3) Perbandingan platform: WooCommerce vs. Shopify 

(4) Perbandingan platform: Wix vs Weebly 

(5) Perbandingan platform: Squarespace vs. WordPress 

 

Siapkan situs web kita-Platform di atas terbagi dalam salah satu dari dua kategori, masing-masing 
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dengan persyaratan pengaturan berbeda. Pembuat situs web stkitar seperti Wix, Weebly, 

Squarespace, atau WordPress akan memungkinkan kita membuat situs web secara keseluruhan, 

hanya sebagian saja yang perlu fokus pada fungsi toko kita. Jika penjualan e-commerce hanyalah 

bagian dari rencana bisnis kita—misalnya, jika kita seorang fotografer profesional yang menjual 

cetakan dan poster sebagai pekerjaan sampingan—kita ingin situs kita didedikasikan untuk toko 

kita serta halaman yang berisi informasi biografi, portofolio profesional kita, informasi 

pemesanan, rekaman kelas atau pembicaraan fotografi yang kita berikan, pendaftaran kursus 

online, dan hal lain yang berkaitan dengan karier kita. Jika tujuan utama kita adalah penjualan e-

commerce, lebih baik kita memilih platform e-commerce yang dibuat khusus seperti Shopify atau 

WooCommerce. Kedua platform menawarkan banyak fitur yang sama seperti pembuat situs web 

pada umumnya, seperti menambahkan halaman tentang, tampilan gambar, dan blog. Platform ini 

juga memberikan akses ke fitur-fitur canggih dan integrasi yang dirancang untuk e-commerce, 

seperti perangkat lunak keranjang belanja. Alat-alat ini dapat membantu meningkatkan penjualan 

kita dan membantu toko Kita mendapatkan momentum[19],[20].  

 

5. Pasarkan bisnis kita 

Setelah toko e-commerce kita siap, sekarang saatnya mengerahkan semua yang kita miliki untuk 

memastikan kesuksesannya. Kita tidak bisa menunggu pelanggan datang kepada kita—kita perlu 

menemukan, menjangkau, dan mengonversi audiens target kita. Tetapkan merek kita-Meskipun 

produk kita mendatangkan pelanggan, merek kita menciptakan identitas unik di sekitar produk 

tersebut[21]. Jika pesaing kita menawarkan produk atau layanan serupa, branding menciptakan 

kesan yang membantu kita menonjol. Kita dapat memasukkan identitas merek kita ke dalam 

bisnis kita melalui: 

(1) Nama bisnis kita 

(2) Logo yang menarik 

(3) Desain toko yang menarik 

(4) Kolaborasi pemasaran dengan influencer  

 

Dengan branding, ada gunanya untuk menonjol. Pilih visual, nama, dan pemasaran yang 

menekankan keunikan produk kita. Menciptakan merek yang menarik dapat menarik pembeli 

tanpa bergantung pada kekuatan produk kita saja. Setelah kita menetapkan strategi branding, 

pertahankan konsistensinya di semua area bisnis kita. Targetkan prospek penjualan masuk-

Strategi penjualan masuk dirancang untuk menarik orang kepada kita, bukan sebaliknya—

pikirkan optimasi pencarian (SEO), pencarian berbayar, media sosial, kampanye pemasaran 

email, dan pemasaran konten. Melalui saluran ini, kita akan menunjukkan bagaimana produk kita 

memecahkan masalah pelanggan atau meningkatkan kehidupan mereka sehari-hari[22],[23].  

 

3.3. Pre test dan Post test 

 

 
Gambar 6. Pre test & Post test 
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Hasil yang ditunjukkan pada tabel dan grafik menunjukkan bahwa pembelajaran memang terjadi 

pada setiap siswa. Satu-satunya contoh di mana pembelajaran tidak terbukti terjadi adalah ketika 

siswa tidak hadir. Rata-rata sebagian besar siswa mengalami peningkatan yang cukup besar dari 

pre test ke post test. Hanya ada satu siswa yang nilai post testnya mendekati nilai pre testnya. Kita 

juga memperhatikan bahwa meskipun laki-laki mendapat nilai lebih tinggi dibandingkan 

perempuan pada pra-tes, hasilnya berubah dibandingkan pada pasca-tes. Nilai post test 

menunjukkan peningkatan drastis dibandingkan nilai pre test. Satu-satunya siswa yang tidak 

mempunyai nilai apa pun mendapat nilai 0 pada prates dan tidak hadir pada pascates. Data ini 

menunjukkan kepada kita bahwa siswa memperoleh sejumlah pengetahuan tentang konten yang 

kita ajarkan kepada mereka. Kita merasa materinya cukup mudah diingat dan mereka semua 

tampak memahaminya di sela-sela pre test, memberikan jawaban saat presentasi, review setelah 

presentasi, dan post test. Hanya ada satu siswa yang tampaknya tidak mempelajari materi tersebut. 

Namun siswa tersebut datang ke kelas dan sering tertidur di kelas. Dia memiliki motivasi yang 

terbatas untuk berhasil di kelas dan selalu tampak lelah. Jika Kita mengajarkan pelajaran ini lagi, 

kita pasti akan mencoba mempelajari lebih banyak konten sejarah untuk diri kita sendiri. Ini akan 

memungkinkan kita menjawab pertanyaan yang diajukan kepada kita dengan lebih baik. Kita juga 

akan mengulangi beberapa pertanyaan pada tes kita. Sebagian besar siswa memahami apa yang 

kita tanyakan karena mereka mengingatnya dari ulasan, namun ada satu siswa yang salah 

menafsirkan beberapa pertanyaan. Kita tidak yakin apakah ini karena kontennya tidak diketahui, 

atau karena pertanyaan kita kurang spesifik. Oleh karena itu, kita mungkin akan mengubah 

pertanyaan Kita menjadi sangat spesifik sehingga tidak ada ruang untuk interpretasi. 

 

 

3.4. Penjelasan mengenai bisnis Startup dan tahapannya 

Bagaimana cara memulai bisnis e-commerce?, berikut ini adalah cara-cara kita untuk 

memulainya: 

(1) Pilih sesuatu yang kita kuasai 

ketika memulai bisnis e-commerce, pilihlah sesuatu yang dapat kita lakukan atau hasilkan dengan 

baik. Jika kita memilih sesuatu yang sangat unik dan spesifik yang tidak dilakukan orang lain, 

kita mungkin tertipu dengan percaya bahwa kurangnya persaingan akan menghasilkan kualitas 

yang buruk. Namun saat kita mendapatkan popularitas, jika orang lain dapat menciptakan produk 

kita lebih baik dari kita, bisnis kita akan mati[24],[22]. 

 

(2) Pilih sesuatu yang kita sukai 

Pilih sesuatu yang kita sukai untuk dibuat, dilihat, dan dipikirkan. Lebih penting lagi, pilih sesuatu 

yang tidak akan Kita benci setelah kita menjualnya ke 10, 50, 100, atau 1.000 kali. Menjual bisa 

menjadi pekerjaan yang membosankan, terutama jika kita membuat produk sendiri. Jangan 

membangun bisnis kita berdasarkan pasar produk hanya untuk mengetahui bahwa Kita tidak tahan 

bekerja di pasar tersebut[25]. 

 

(3) Pilih pasar kecil dengan persaingan terbatas 

Penjual e-commerce tidak dapat menggunakan logika dan strategi yang sama seperti yang 

dikitalkan oleh perusahaan biasa untuk memilih target pasar mereka. Kita adalah satu orang 

dengan sumber daya dan kekuatan satu orang. Jika kita mencoba memasuki pasar di mana kita 

bersaing dengan perusahaan dan merek besar, kita akan selalu kalah pemasaran dan manuver.  

Ingatlah untuk selalu spesifik. Daripada layanan rumput, targetkan pasar perawatan rumput ramah 

lingkungan di satu lokasi geografis yang terbatas. Daripada menerbitkan e-book tentang 

keuangan, lebih baik terbitkan ebook tentang investasi untuk wanita berusia 18-24 tahun. Terus 

persempit sampai kita menemukan ceruk produk kita[26]. 

 

(4) Pilih sesuatu yang diinginkan atau dibutuhkan orang 

Ini masuk akal: kita perlu menjual sesuatu yang akan dibeli orang. Bahkan merek terbesar pun 

masih mengacaukannya sesekali (melihat kita, makan malam beku merek Colgate dan mimpi 
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buruk Bristol-Myers Squibb yaitu sampo "Touch of Yogurt")[27],[28]. Jangan menunggu sampai 

kita meluncurkan produk untuk mencocokkannya dengan pasar pelanggan potensial. Kita dapat 

maju dengan: 

(a) Meneliti dan mempersempit prioritas target pelanggan kita dan fitur-fitur yang harus dimiliki 

(b) Meninjau masalah yang perlu dipecahkan pelanggan kita dan hal-hal menyenangkan yang 

ingin mereka tingkatkan 

(c) Memastikan demografi orang yang cukup besar di pasar menginginkan apa yang kita berikan 

 

(5) Pilih sesuatu yang menguntungkan 

Tidak ada jaminan pasti bahwa suatu bisnis akan menghasilkan keuntungan. Namun, dengan 

beberapa penelitian, kita dapat memperkuat peluang kita. Idealnya, kita ingin memilih pasar 

produk dengan keseimbangan yang kuat antara basis pelanggan potensial yang besar dan sejumlah 

kecil pesaing[29],[17],[25].  

 

(6) Otomatiskan sebanyak mungkin 

Ada banyak peluang untuk mengotomatiskan sebagian proses e-commerce. Investasikan waktu 

dalam menyiapkan otomatisasi sejak awal, dan kita akan menghemat lebih banyak waktu dan 

energi dengan menghindari kesibukan yang tidak perlu setelah toko kita mulai beroperasi.  

Sebagian besar risiko khusus kewirausahaan e-commerce disebabkan oleh banyaknya pekerjaan 

yang harus ditangani oleh satu orang. Mengotomatiskan bisnis e-commerce kita dapat 

meningkatkan kemungkinan kesuksesan bisnis kita secara signifikan[30]. 

 

Jadi untuk mempersingkat tahapan tersebut, sebenarnya tahapan singkat seperti apa yang perlu 

dilakukan untuk dapat memulai bisnis Startup: 

(1) Melakukan riset pasar 

Riset pasar akan memberi tahu kita apakah ada peluang untuk mengubah ide kita menjadi bisnis 

yang sukses. Ini adalah cara untuk mengumpulkan informasi tentang calon pelanggan dan bisnis 

yang sudah beroperasi di wilayah kita. Gunakan informasi tersebut untuk menemukan keunggulan 

kompetitif bagi bisnis kita. 

 

(2) Tulis rencana bisnis kita 

Rencana bisnis kita adalah fondasi bisnis kita. Ini adalah peta jalan tentang cara menyusun, 

menjalankan, dan mengembangkan bisnis baru kita. Kita akan menggunakannya untuk 

meyakinkan orang bahwa bekerja dengan kita — atau berinvestasi di perusahaan kita — adalah 

pilihan cerdas[31]. 

 

 

(3) Danai bisnis kita 

Rencana bisnis kita akan membantu kita mengetahui berapa banyak uang yang kita perlukan 

untuk memulai bisnis kita. Jika kita tidak memiliki jumlah tersebut, kita perlu menambah atau 

meminjam modal. Untungnya, ada lebih banyak cara untuk menemukan modal yang kita 

butuhkan. 

 

(4) Pilih lokasi bisnis kita 

Lokasi bisnis kita adalah salah satu keputusan terpenting yang akan kita buat. Baik kita 

mendirikan bisnis fisik atau meluncurkan toko online, pilihan yang kita buat dapat memengaruhi 

pajak, persyaratan hukum, dan pendapatan kita. 

 

(5) Pilih struktur bisnis 

Struktur hukum yang kita pilih untuk bisnis kita akan memengaruhi persyaratan pendaftaran 

bisnis kita, jumlah pajak yang kita bayarkan, dan tanggung jawab pribadi kita. 

 

(6) Pilih nama bisnis Kita 
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Tidak mudah untuk memilih nama yang sempurna. Kita pasti menginginkan yang mencerminkan 

merek kita dan menangkap semangat kita. Kita juga ingin memastikan nama bisnis kita belum 

digunakan oleh orang lain. 

 

(7) Daftarkan bisnis kita 

Setelah kita memilih nama bisnis yang tepat, inilah saatnya menjadikannya legal dan melindungi 

merek kita. Jika kita menjalankan bisnis dengan nama yang berbeda dari nama kita, Kita harus 

mendaftar ke pemerintah, dan mungkin juga ke pemerintah daerah 

 

(8) Dapatkan nomor khusus 

Kita akan menggunakan nomor identifikasi pemberi kerja untuk langkah-langkah penting dalam 

memulai dan mengembangkan bisnis kita, seperti membuka rekening bank dan membayar pajak. 

Ini seperti nomor jaminan sosial untuk bisnis kita. Beberapa — tetapi tidak semua — kita untuk 

mendapatkan nomor pajak juga. 

 

(9) Ajukan permohonan lisensi dan izin 

Jaga agar bisnis kita berjalan lancar dengan tetap mematuhi hukum. Lisensi dan izin yang kita 

perlukan untuk bisnis kita berbeda-beda menurut industri, negara bagian, lokasi, dan faktor 

lainnya. 

 

(10) Buka rekening bank bisnis 

Rekening giro usaha kecil dapat membantu kita menangani masalah hukum, pajak, dan sehari-

hari. Kabar baiknya adalah mudah untuk menyiapkannya jika kita sudah menyiapkan registrasi 

dan dokumen yang benar. 

 

 

4. KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Setelah kami melakukan pengabdian masyarakat, maka dapat disimpulkan sebagai 

berikut: 

1. Siswa SMA Masehi 1, mendapatkan pelatihan khusus untuk mengembangkan perusahaan 

Startup mereka sendiri, melalui business online yang telah kami latih. Di sini, siswa akan mampu 

mengembangkan kompetensi mereka dengan melakukan implementasi pengembangan Startup 

2. Bisnis Startup dalam skala kecil dapat sangat bermanfaat untuk para siswa SMA Masehi 1 

dalam meningkatkan taraf hidup dan perekomian karena dengan ini mereka akan mendapatkan 

pengalaman langsung menjadi seorang pedagang kecil terlebih dahulu, yang mungkin pada suatu 

hari akan dikembangkan menjadi perusahaan level menengah dan nasional 

3. E-commerce merupakan salah satu jawaban untuk dapat meningkatkan capabilitas dan taraf 

perekonomian semua anak-anak muda dalam menghadapi era globalisasi. Peningkatkan ini sangat 

dibutuhkan karena akan dapat sangat membantu keluarga dan akan meningkatkan perubahan 

hidup yang lebih baik di masa depan 
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