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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis kelayakan usaha dan strategi pengembangan UMKM HLN
Bouget di Jalan Letda Sujono, Percut Sei Tuan, Deli Serdang, dengan fokus pada aspek pemasaran.
Metode yang digunakan meliputi analisis kualitatif dan kuantitatif untuk mengevaluasi potensi pasar,
strategi pemasaran, serta aspek finansial usaha. Hasil penelitian menunjukkan bahwa usaha ini
memiliki peluang yang baik dengan permintaan bunga yang terus meningkat. Strategi pemasaran yang
diusulkan mencakup pemanfaatan media sosial dan promosi langsung untuk meningkatkan visibilitas
produk. Kesimpulan dari studi ini adalah bahwa HLN Bouget layak untuk dikembangkan lebih lanjut
dengan penerapan strategi pemasaran yang efektif guna meningkatkan daya saing di pasar.

kata kunci : Analisis Kelayakan Usaha ,Strategi Pengembangan Usaha ,Aspek Pemasaran UMKM

Abstract

This research aims to analyze the business feasibility and development strategy of HLN Bouget
MSME:s on Jalan Letda Sujono, Percut Sei Tuan, Deli Serdang, with a focus on marketing aspects. The
methods used include qualitative and quantitative analysis to evaluate market potential, marketing
strategies, and financial aspects of the business. The research results show that this business has good
opportunities with the increasing demand for flowers. The proposed marketing strategy includes
utilizing social media and direct promotions to increase product visibility. The conclusion of this study
is that HLN Bouget is worthy of further development by implementing effective marketing strategies
to increase competitiveness in the market.

Keywords : Business Feasibility Analysis, Business Development Strategy, MSME Marketing
Aspects.

PENDAHULUAN

Industri bunga di Indonesia mengalami pertumbuhan yang signifikan dalam beberapa tahun
terakhir, seiring dengan meningkatnya kesadaran masyarakat akan pentingnya memberikan hadiah.
Namun, persaingan yang ketat dan tantangan dalam menjaga kualitas produk membuat bisnis bouqet
menjadi semakin kompleks. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis kelayakan finansial usaha
bouget dan merumuskan strategi pengembangan yang efektif untuk menghadapi tantangan tersebut.
HLN BOUQET merupakan salah satu UMKM yang bergerak di bidang kerajinan tangan. Usaha HLN
BOUQET bouquet adalah jenis usaha yang bergerak dalam pembuatan rangkaian bunga atau benda-
benda lainnya yang disusun sedemikian rupa menyerupai bouquet (karangan bunga). Awalnya,
bouquet dikenal sebagai rangkaian bunga segar yang digunakan untuk berbagai acara seperti
pernikahan, ulang tahun, dan perayaan lainnya. Namun, seiring perkembangan tren dan permintaan
pasar, usaha bouquet kini juga mencakup pembuatan bouquet dari bahan-bahan alternatif seperti kain
flanel, sabun, kertas, cokelat, snack, uang, dan boneka.

Bouquet dari bahan-bahan non-bunga ini menjadi pilihan populer karena dapat disimpan lebih lama
dan memberikan kesan yang unik dan personal. Selain itu, bouquet ini sering kali dikustomisasi agar
sesuai dengan preferensi atau tema acara, seperti menyesuaikan warna, desain, hingga isi bouquet yang
memiliki makna atau nilai simbolis bagi penerima. Peluang usaha di bidang bouquet cukup
menjanjikan karena tingginya permintaan akan hadiah yang personal dan kreatif. Pasar utama dari
usaha bouquet ini meliputi acara pernikahan, wisuda, ulang tahun, dan hari-hari perayaan lainnya
seperti Hari Valentine dan Hari Ibu. Namun, usaha buket tidak hanya memerlukan keterampilan
merangkai bunga tetapi juga membutuhkan perencanaan bisnis yang matang, terutama dalam hal
kelayakan finansial dan strategi pengembangan usaha. Persaingan di industri ini semakin ketat dengan

P-ISSN 2721-4990] E-ISSN 2721-500 446


mailto:putrikemaladewilubis.unimed@gmail.com

Communnity Development Journal Vol.6 No. 1 Tahun 2025, Hal. 446-452

munculnya berbagai usaha baik skala kecil maupun besar yang menawarkan produk dan layanan
serupa. Hal ini membuat para pelaku usaha buket perlu mempertimbangkan aspek-aspek keuangan dan
strategi bisnis yang tepat agar dapat bertahan dan berkembang.

Analisis kelayakan finansial menjadi penting untuk mengetahui apakah usaha buket ini dapat
memberikan keuntungan yang layak dan berkelanjutan. Melalui analisis ini, pelaku usaha dapat
memasukkan berbagai aspek seperti investasi awal, proyeksi pendapatan dan biaya, serta indikator
kelayakan keuangan seperti NPV, IRR, dan payback period. Selain itu, dengan melakukan analisis
strategi pengembangan usaha , pelaku usaha buket dapat mengidentifikasi langkah-langkah
pengembangan yang tepat, baik melalui inovasi produk, pengembangan pasar, maupun peningkatan
kualitas layanan. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan dapat memberikan panduan bagi para
pengusaha buket untuk membuat keputusan finansial yang lebih baik serta menyusun strategi bisnis
yang efektif agar dapat bersaing dan berkembang dalam industri buket yang terus berkembang ini.
TINJAUAN PUSTAKA
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM)

Karakteristik UMKM

Karakteristik UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah) mencakup beberapa aspek yang
membedakannya dari jenis usaha lainnya. Berikut adalah penjelasan lengkap mengenai karakteristik
tersebut:

1. Ukuran Usaha

UMKM dikelompokkan berdasarkan ukuran dan kriteria tertentu:

- Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan usaha perorangan

yang memenuhi kriteria aset < Rp50 juta dan omzet < Rp300 juta.

- Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri dengan kriteria aset > Rp50

juta — Rp500 juta dan omzet > Rp300 juta — Rp2,5 miliar.

- Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif dengan kriteria aset > Rp500 juta — Rp10

miliar dan omzet > Rp2,5 miliar — Rp50 miliar.
2.Sifat Produk

Jenis barang atau komoditi yang dihasilkan oleh UMKM sering kali tidak tetap dan dapat berganti
sesuai dengan permintaan pasar. Hal ini menunjukkan fleksibilitas dalam penawaran produk.
3.Lokasi Usaha

Tempat usaha UMKM cenderung tidak tetap dan bisa berpindah-pindah. Ini sering terlihat pada
pedagang kaki lima atau usaha rumahan yang menyesuaikan lokasi berdasarkan peluang pasar.

4. Administrasi Keuangan

Banyak UMKM yang belum menerapkan sistem administrasi keuangan yang baik. Sering kali,
keuangan pribadi dan usaha masih disatukan, sehingga mempersulit pengelolaan keuangan yang
efektif.
5.Sumber Daya Manusia

SDM dalam UMKM umumnya memiliki tingkat pendidikan yang relatif rendah dan belum
memiliki jiwa wirausaha yang memadai. Hal ini dapat mempengaruhi kemampuan mereka dalam
mengelola usaha secara profesional.
6.Akses terhadap Pembiayaan

UMKM sering kali belum memiliki akses ke perbankan formal, meskipun beberapa di antaranya
mulai mendapatkan pembiayaan dari lembaga keuangan non-bank. Keterbatasan ini dapat menghambat
pertumbuhan mereka.
7.Legalitas Usaha

Banyak pelaku UMKM yang belum memiliki izin usaha resmi atau legalitas lainnya seperti NPWP,
yang dapat menghambat pengembangan usaha mereka dalam skala lebih besar. Karakteristik UMKM
menunjukkan bahwa meskipun memiliki potensi besar untuk berkontribusi pada perekonomian,
mereka menghadapi berbagai tantangan dalam pengelolaan dan pengembangan usaha. Oleh karena itu,
dukungan dari pemerintah dan lembaga keuangan sangat penting untuk meningkatkan kapasitas dan
daya saing UMKM di Indonesia.

Analisis Kelayakan Finansial

Analisis kelayakan finansial merupakan analisis yang dilakukan untuk menentukan kelayakan suatu
usaha dari segi keuangan. Analisis ini mencakup perhitungan berbagai indikator finansial untuk
menilai apakah suatu investasi menguntungkan atau tidak. Tinjauan pustaka mengenai Analisis
Kelayakan Usaha dan Strategi Pengembangan Usaha Bouqet pada UMKM HLN Bouget di Jalan Letda
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Sujono, Percut Sei Tuan, Deli Serdang, mencakup beberapa aspek penting yang berkaitan dengan
pemasaran dan kelayakan usaha yaitu:
1. Pengertian Kelayakan Usaha

Kelayakan usaha adalah analisis menyeluruh yang bertujuan untuk menentukan apakah suatu usaha
dapat berjalan dengan baik dan memberikan keuntungan. Kelayakan ini meliputi analisis finansial,
pasar, teknis, dan hukum. Dalam konteks bisnis buket, kelayakan usaha juga mempertimbangkan
permintaan pasar terhadap produk buket bunga, yang selalu ada karena bunga sering digunakan untuk
berbagai acara seperti pernikahan, ulang tahun, dan acara duka.

2. Aspek Pemasaran

Aspek pemasaran dalam pengembangan usaha buket sangat krusial. Strategi pemasaran yang efektif
mencakup:

- Segmentasi Pasar: Menentukan segmen pasar yang tepat untuk produk buket, seperti konsumen

muda yang mencari inovasi dalam buket bunga.

- Targeting dan Positioning: Menentukan target pasar yang spesifik dan bagaimana produk
diposisikan di pasar untuk menarik perhatian konsumen.

- Inovasi Produk: Mengembangkan variasi produk seperti buket makanan atau buket unik

3. Strategi Pengembangan Usaha

Strategi pengembangan usaha mencakup beberapa langkah penting:

- Inovasi dan Diversifikasi: Menghadirkan produk baru dan layanan kustom untuk memenuhi
permintaan konsumen yang beragam. Misalnya, menawarkan layanan pembuatan buket sesuai
permintaan pelanggan.

- Penggunaan Media Sosial: Memanfaatkan platform digital untuk pemasaran produk,
meningkatkan jangkauan dan interaksi dengan konsumen. Hal ini terbukti efektif dalam menarik
perhatian generasi muda.

- Analisis SWOT: Melakukan analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats)
untuk memahami posisi usaha di pasar dan merumuskan strategi yang tepat berdasarkan
kekuatan dan peluang yang ada.

Analisis kelayakan usaha dan strategi pengembangan pada UMKM HLN Bouget harus dilakukan
secara komprehensif dengan mempertimbangkan aspek pemasaran yang tepat. Dengan memahami
kebutuhan pasar serta menerapkan strategi inovatif dan efektif, usaha ini dapat berkembang dan
bersaing di pasar yang semakin kompetitif.

Industri Bouquet
Pengertian dan Perkembangan Bouquet

Bouquet merupakan rangkaian bunga atau benda lain yang disusun secara artistik untuk berbagai
keperluan seperti hadiah, dekorasi, atau ceremonial. Perkembangan industri bouquet di Indonesia
menunjukkan tren positif seiring dengan:

- Meningkatnya pendapatan masyarakat

- Perubahan gaya hidup

- Berkembangnya budaya memberikan hadiah

- Pemanfaatan media sosial dalam pemasaran
Jenis-jenis Bouquet:

1. Fresh Flower Bouquet : Menggunakan bunga segar,Memerlukan penanganan khusus ,Nilai estetika
tinggi
2. Attificial Flower Bouquet,Menggunakan bunga artifisial, Lebih tahan lama,Perawatan lebih mudah
3. Money Bouquet :Menggunakan uang sebagai bahan utama,Popular untuk acara spesial,Nilai
fungsional tinggi
4. Snack Bouquet
Menggunakan makanan ringan, Praktis dan dapat dikonsumsi, Harga relatif terjangkau

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dan kualitatif dengan studi kasus pada
usaha bouquet. Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kualitatif yang digunakan utuk
menyelidiki fenomena sosial dan budaya yang terjadi secara alami. Data dikumpulkan melalui
wawancara tidak terstruktur dengan pemilik bisnis secara oline dan offline dengan owner pada tanggal
31 Oktober 2024. Wawancara tidak terstruktur adalah pengumpulan data yang mencakup arahan
wawancara dalam bentuk garis besar masalah. Penelitian dalam hal ini data yang digunakan aalah data
sekunder dan primer. Sumber data primer penelitian ini adalah hasil wawancara sedangkan sumber data
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sekunder adalah jurnal dan buku-buku. Data yang digunakan disebut sebagai data primer karena
diperoleh langsung dari sumbernya. Data primer diperoleh melalui wawancara dengan pihak terkait.
Wawancara adalah salah satu teknik pengumpulan data, pelaksanaannya dapat dilakukan secara
langsung berhadapan muka dengan orang yang diwawancarai. Dan dikatakan tidak langsung apabila
daftar pertanyaan yang diberikan dapat dijawab pada kesempatan lain.

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Gambaran Umum Profil Usaha
HLN BOUQET merupakan salah satu UMKM yang bergerak di bidang kerajinan tangan. Usaha
HLN BOUQET bouquet adalah jenis usaha yang bergerak dalam pembuatan rangkaian bunga atau
benda-benda lainnya yang disusun sedemikian rupa menyerupai bouquet (karangan bunga). Awalnya,
bouquet dikenal sebagai rangkaian bunga segar yang digunakan untuk berbagai acara seperti
pernikahan, ulang tahun, dan perayaan lainnya. Namun, seiring perkembangan tren dan permintaan
pasar, usaha bouquet kini juga mencakup pembuatan Bouquet dari bahan-bahan alternatif seperti kain
flanel, sabun, kertas, cokelat, snack, uang, dan Boneka. Bouquet dari bahan-bahan non-bunga ini
menjadi pilihan populer karena dapat diisimpan lebih lama dan memberikan kesan yang unik dan
personal. Selain itu, bouquet ini sering kali dikustomisasi agar sesuai dengan preferensi atau tema
acara, seperti menyesuaikan warna, desain, hingga isi bouquet yang memiliki makna atau nilai simbolis
bagi penerima.
2. Kelayakan Usaha Ditinjau dari Aspek Pemasaran
a. Produk
Produk merupakan barang atau jasa yang dapat diperjualbelikan. Dalam maerketing produk
adalah apapun yang bisa ditawarkan kesebuah pasar dan bisa memuaskan sebuah keinginan dan
kebutuhan.terdapat dua macam produk yaitu barang dan jasa yang mana sama sama menjadi
kebutuhan masyarakat. Dalam memenuhi kebutuhan konsumen perlu dilakukan peningkatan
kualitas dari produk dan mempertahankanny, karena hal tersebut menjadi daya tarik konsumen
dalam membeli suatu produk. Produk yang dipasarkan pada usaha HLN BOUQET adalah
berupa kerajinan tangan yaitu rangkain bunga yang terbuat dari bahan-bahan seperti kain flanel,
sabun, atau bahkan snack, yang menawarkan keunikan dan daya tahan lebih lama dibandingkan
dengan bunga segar. Dengan kreativitas dan kemampuan beradaptasi terhadap tren, banyak
UMKM yang berhasil menciptakan produk bouquet unik, yang kemudian membantu
meningkatkan daya tarik dan keunikan produk tersebut di pasaran.
b. Price (harga)
Harga adalah nilai atau uang yang diberikan pelanggan sebagai imbalan atas penawaran tertentu
yang akan berfungsi untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Secara sederhana,
harga adalah ukuran nilai yang ditukarkan pelanggan untuk membeli suatu penawaran. Harga
jual ditentukan oleh penjual dan mengambil keuntungan dari harga tersebut, sedangkan
konsumen mendapatkan kebutuhannya dengan membayar produk tersebut dengan harga yang
ditentukan.
Dalam menentukan harga, penjual harus menentukan harga dasar yang tepat bagi produknya.
Penjual harus menentukan strategi yang menyangkut pada harga, pembayaran ongkos angkut
dan berbagai variabel yang berhubungan dengan harga. Harga yang ditetapkan mempunyai
beberapa pertimbangan tertentu, seperti biaya produksi, upah tenaga kerja dan lainnya. Harga
Bouget mulai dari Rp. 35.000 untuk harga bakso bagus memberikan harga yang sesuai dengan
target sasarannya. Harga yang diberikan tersebut beraneka ragam sesuai dengan jenis Bougqet
yang ditawarkan.
Selain sebagai dasar penentuan laba, persaingan yang ketat membuat harga suatu produk harus
bisa bersaing. Sebelum harga ditetapkan maka perlu dipertimbangkan faktor-faktor langsung dan
tidak langsung dari penentuan harga tersebut. Faktor langsung dari penentuan harga produk
adalah biaya yang dikeluarkan untuk memperoleh produk tersebut, misalnya biaya bahan baku
dan tenaga kerja, pemasaran, dan lain-lain. Sedangkan faktor tidak langsungnya adalah harga
produk pesaing. Kebijakan penetapan harga merupakan suatu hal penting. Perusahaan akan
melakukan hal ini dengan penuh pertimbangan karena penetapan harga akan mempegaruhi
pendapatan total dan biaya.
C. Promotion (promosi)
Promosi adalah unsur yang didayagunakan untuk memberitahukan dan membujuk pasar tentang
produk baru perusahaan, sehingga dapat meningkatkan laba yang diperoleh. Media yang dapat
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digunakan yaitu media cetak, media internet, media sosial, dan secara langsung di tempat usaha.

Selain itu sistem personal selling juga dilakukan untuk meningkatkan penjualan (Hamdan &

Alfisah, 2022). Strategi promosi lainnya yaitu pemasangan spanduk di depan warung bakso

bagus tersebut. (Rukman Et al., 2020). Strategi promosi yang diterapkan oleh warung bakso

bagus yaitu dengan memasang lokasi usaha pada maps sehingga memudahkan mencari lokasi
usaha. Kemudian, disebarkan juga melalui media sosial dan melalui rekomendasi konsumen ke
konsumen lainnya. Adapun spanduk juga dipasang didepan toko Bouget dapat berguna sebagai
sara promosi dan penanda usaha. Selain itu juga promosi yang dilakukan dengan cara membuat
konten yang kreatif dan menarik yang di posting di Instagram dan Tiktok Agar dapat menarik
perhatian konsumen.

d. Sumber Daya Manusia (SDM)

Sumber daya manusia atau people adalah semua orang atau perilaku yang terlibat dalam proses

penyampaian jasa kepada konsumen serta mempengaruhi persepsi konsumen, seperti para

personel penyedia jasa, pelanggan dan para pelanggan lain yang terkait dengan jasa tersebut.

Sumber daya manusia dalam jasa pendidikan, dikelompokkan menjadi 3 yaitu administrator,

guru dan karyawan. Dalam menjalankan sebuah usaha perlu diperhatikan bagaimana kinerja dan

sikap karyawan karena ini mempengaruhi usaha baik dari aspek penjualan, kualitas produk dan
lainnya.

Karyawan yang bekerja dengan baik akan memberikan dampak yang baik pula terhadap usaha.

Karyawan yang direkrut sebaiknya sesuai dengan kebutuhan usaha baik dari latar belakang

pendidikan maupun lainnya. Ada beberapa aspek yang harus diperhatikan dari karyawan yaitu

sikap, gaya bicara, penampilan, perkataan dan ekspresi serta pelayanan (Elmi Ulin Nafi’ah &

Ruliq Suryaningsih, 2022). Pelayanan berkaitan dengan tindakan yang dilakukan oleh seseorang

kepada orang lain yang mempunya sifat tidak berwujud (Sulistyanto, 2020).

Pada usaha HLN BOUQET ada beberapa karyawan yamg direktrut yaitu sebanyak 3 karyawan.

Dalam pengelolaan keuangannya dicatat pengeluaran dan pemasukannya secara rinci dan

mengefektifkan pembelian alat dan bahan. Pelayanan yang diberikan kepada konsumen adalah

berusaha memenuhin konsumen secepat mungkin, ramah terhadap pembeli, menerima complain,
serta saran dan kritik dari pembeli dan terus berusaha memberikan sajian yang terbaik untuk
konsumen agar melakukan pembelian secara berulang. Pada usaha HLN BOUQET biasanya
terbuka ada jam 08.00 WIB hinggah 21.00 WIB
3. Strategi Pengembangan Usaha Bouquet
Untuk meningkatkan daya saing, beberapa strategi pengembangan dapat dilakukan, antara lain:
1. Diversifikasi Produk

e Usaha HLN BOUQET berbagai jenis bouquet, seperti bouquet bunga segar, bunga kering,
edible bouguet (misalnya, dari cokelat atau buah), dan bouquet custom.

o Usaha HLN BOUQET selalu berupaya variasi desain yang unik untuk menarik segmen
pelanggan yang berbeda, seperti bouquet untuk pernikahan, ulang tahun, atau perayaan
khusus lainnya.

2. Peningkatan Kualitas dan Pelayanan

o Pemilik usaha HLN BOUQET kualitas bunga tetap terjaga, baik dari segi kesegaran maupun
daya tahan.

e Karyawan yang bekerja memberikan pelayanan dengan menyediakan layanan pengiriman
tepat waktu, serta menjaga komunikasi yang baik dengan pelanggan.

e Usaha HLN BOUQET selalu memberikan reward kepada setiap konsumen nya seperti kartu
ucapan yang dipersonalisasi.

3. Penggunaan Teknologi dan Digital Marketing

¢ Usaha HLN BOUQET menggunakan media sosial seperti Instagram, Facebook, dan TikTok
untuk mempromosikan produk secara visual.

e Usaha HLN BOUQET juga memiliki website atau toko online yang user-friendly dengan foto
produk berkualitas tinggi dan fitur pembayaran yang mudah.

e Usaha HLN BOUQET menggunakan strategi SEO dan iklan berbayar untuk meningkatkan
jangkauan online.

4. Kolaborasi dan Kemitraan

e Pemilik Usaha berupa menjalin kerjasama dengan event organizer, wedding planner, atau

fotografer untuk meningkatkan visibilitas di acara-acara besar.
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¢ Selain itu juga usaha HLN BOUQET menjalin kemitraan dengan toko kado atau usaha kecil
lainnya untuk membuat paket bundling yang menarik.
5. Penawaran Khusus dan Diskon
e Usaha HLN BOUQET selalu memberikan promosi khusus pada hari-hari besar seperti Hari
Valentine, Hari Ibu, atau Tahun Baru.
6. Inovasi dalam Desain
¢ Produk yang dihasilkan selalu perbarui desain dan konsep agar tidak monoton dan mengikuti
tren terbaru.
e Bouget yang dihasilkan dikombinasikan dengan penggunaan bahan tambahan seperti daun
eksotis, pita dekoratif, atau aksesori lainnya.
7. Pengelolaan Keuangan yang Efisien
o Pemilik usaha selalu memantau biaya produksi dan distribusi untuk memastikan keuntungan
tetap maksimal.
e Usaha HLN BOUQET mencari pemasok bunga yang terpercaya dan menawarkan harga
bersaing untuk menjaga biaya tetap rendah.
8. Pelatihan dan Pengembangan Tim
o Pemilik usaha berupa meningkatkan keterampilan staff dalam merangkai bunga dan
pengetahuan tentang tren terbaru dan pelatihan tentang manajemen pelanggan dan pelayanan
yang baik untuk meningkatkan kepuasan pelanggan.
9. Feedback dan Testimoni
o Setelah konsumen membeli produk usaha HLN BOUQET. Pemilik usaha memberikan
umpan balik dari pelanggan untuk perbaikan produk dan layanan.
e Usaha HLN BOUQET selalu memanfaatkan testimoni positif sebagai bahan promosi di
media sosial atau website.
4. Analisis Risiko dan Mitigasi
Risiko utama dalam usaha bouquet adalah kerusakan stok bunga segar dan fluktuasi
permintaan yang bergantung pada musim atau momen tertentu. Untuk mengurangi risiko ini,
beberapa langkah mitigasi dapat diterapkan:
e Pengelolaan Stok yang Efektif: Menjaga jumlah stok bunga segar sesuai permintaan harian
atau mingguan, sehingga kerusakan dapat dikurangi.
e Penyediaan Produk Alternatif: Menyediakan bouquet bunga kering atau sintetis sebagai
alternatif di luar musim tertentu.
e Promosi Berkelanjutan: Melakukan promosi di luar momen tertentu untuk meningkatkan
permintaan sepanjang tahun.

SIMPULAN

Analisis Kelayakan Usaha dan Strategi Pengembangan Usaha Bouquet Ditinjau dari Aspek
Pemasaran (Studi Kasus Pada UMKM HLN Bouquet Jalan Letda Sujono, Percut Sei Tuan, Deli
Serdang)" akan mencakup beberapa poin utama terkait aspek pemasaran UMKM HLN Bouquet.
Berdasarkan aspek pemasaran, berikut adalah kemungkinan kesimpulan yang dapat diperoleh Analisis
Pasar dan Pelanggan, UMKM HLN Bouquet memiliki pasar yang potensial, terutama untuk segmen
pelanggan yang membutuhkan buket untuk acara-acara seperti pernikahan, ulang tahun, dan acara
lainnya. Preferensi pelanggan dalam memilih buket dengan variasi desain dan harga menjadi faktor
penting untuk pengembangan usaha ini. Yang kedua ada Strategi Pemasaran Implementasi strategi
pemasaran yang efektif, seperti penggunaan media sosial, promosi melalui influencer lokal, dan
kerjasama dengan penyelenggara acara, menunjukkan dampak positif terhadap peningkatan visibilitas
usaha dan menarik minat konsumen baru. Yang ketiga Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Penelitian
menunjukkan bahwa penerapan elemen bauran pemasaran yang optimal, yaitu produk, harga, promosi,
dan distribusi, berkontribusi dalam meningkatkan daya saing UMKM HLN Bouquet.

SARAN

Disarankan agar UMKM HLN Bouquet lebih intensif dalam memanfaatkan platform media sosial
seperti Instagram, Facebook, dan TikTok untuk menampilkan produk secara visual dan kreatif.
Mengadakan konten interaktif seperti giveaway , kuis, atau live shopping dapat membantu
meningkatkan ketertarikan dan keterlibatan pelanggan.Mengingat kebutuhan pelanggan yang beragam,
disarankan untuk menawarkan lebih banyak pilihan produk, misalnya buket custom yang disesuaikan
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dengan preferensi pelanggan, produk bundling, atau paket promosi khusus pada momen-momen
tertentu
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