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PENGENALAN 

KEWIRAUSAHAAN  

DAN UMKM 
 

Dr. Anwar, S.E., M.Si 

UNIVERSITAS NEGERI MAKASSAR 
 
A. Pendahuluan 

Masalah pengentasan kemiskinan merupakan salah satu masalah 

terbesar yang masih didengungkan oleh semua negara terutama negara 

berkembang termasuk Indonesia. Pendapat para ahli dan studi empiris 

tentang pengentasan kemiskinan menunjukkan bahwa negara memiliki 

banyak opsi atau pilihan. Salah satunya melalui berbagai program yang 

ditujukan untuk peningkatan kapasitas dan modal keuangan, penciptaan 

lapangan kerja, dan pengembangan sumber daya manusia masyarakat 

miskin. Salah satu program kebijakan yang bisa dilakukan adalah melalui 

pengembangan dan pemberdayaan usaha mikro, kecil, dan menengah 

(UMKM). 

Berdasarkan informasi yang diterima dari Kementerian Koperasi dan 

UMKM menunjukkan bahwa jumlah UMKM pada Maret 2021 sekitar 6,2 

juta dan pangsa 61,07 persen dari Produk Domestik Bruto (PDB), setara 

dengan Rp 8,57 triliun. Besaran kontribusi UMKM terhadap perekonomian 

meliputi kemampuan menyerap 97 persen dari total tenaga kerja dan 

mengumpulkan hingga 60,4 persen dari total investasi. Berdasarkan hal 

tersebut dapat dilihat bahwa aktivitas UMKM sangat mendukung 

perekonomian Indonesia. Meskipun skalanya kecil, UMKM sebenarnya 

memainkan peran penting, apalagi UMKM tersebar di seluruh Indonesia. 

Selain itu, bisnis UMKM juga memiliki beberapa keunggulan seperti fokus 

yang jelas, fleksibilitas, inovasi yang mudah dan modal yang dibutuhkan 

lebih murah. 



2 | Kewirausahaan Berbasis UMKM 
 

Jumlah UMKM semakin meningkat dari waktu ke waktu. Kondisi ini 

menunjukkan bahwa jiwa kewirausahaan dan keinginan masyarakat 

Indonesia masih terus berkembang, sehingga semua pihak terutama 

pemerintah harus memberikan perhatian yang serius terhadap 

pertumbuhan tersebut untuk menjaga eksistensi dan keberlangsungan 

para pemilik UMKM tersebut. Namun saat ini perkembangan UMKM 

tentunya tidak lepas dari beberapa permasalahan. Peran UMKM masih 

dibatasi oleh kurangnya layanan keuangan formal dan informal. Menurut 

Anggraeni (Ardiansyah et al, 2022:880), UMKM harus menghadapi empat 

kendala utama yaitu keterbatasan modal kerja, sumber daya manusia, 

inovasi produk dan pemanfaatan teknologi yang masih kurang serta 

pemasaran yang belum berkembang. 

Menurut Desyanti (Ardiansyah et al, 2022:881), sangat penting bagi 

pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah untuk memahami dan 

merasakan literasi dan inklusi keuangan. Hal ini karena literasi dan inklusi 

keuangan memengaruhi pengelolaan keuangan, yang berdampak pada 

efisiensi dan keberlanjutan UMKM. Otoritas Jasa Keuangan Indonesia 

(OJK) telah menetapkan visi dan misi serta prinsip literasi keuangan. 

Otoritas Jasa Keuangan (2017:79) menyatakan bahwa visi literasi 

keuangan adalah membekali masyarakat Indonesia dengan tingkat literasi 

keuangan yang tinggi sehingga dapat memilih dan menggunakan sumber 

keuangan untuk mencapai kesejahteraan UMKMnya. Sementara itu, misi 

literasi keuangan adalah mengedukasi masyarakat untuk mengelola 

keuangan secara bijak dan memperluas akses informasi serta penggunaan 

produk dan jasa keuangan dengan membangun infrastruktur yang 

mendukung literasi keuangan. 

Halim & Astuti (2015) menjelaskan literasi keuangan adalah 

kemampuan untuk memahami, menganalisis dan mengelola ekonomi 

dengan tujuan membuat keputusan keuangan yang sehat untuk 

meminimalkan terjadinya masalah dan masalah keuangan. Berdasarkan 

Keputusan Presiden Republik Indonesia Nomor 82 Tahun 2016 tentang 

Strategi Nasional Keuangan Inklusif, disebutkan bahwa inklusi keuangan 

merupakan prasyarat bagi setiap warga negara untuk memiliki akses ke 

berbagai layanan keuangan formal yang berkualitas. tepat waktu, lancar 
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dan lancar dengan cara yang aman dengan harga yang wajar sesuai dengan 

kebutuhan dan kemungkinan untuk meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat. Indeks Partisipasi dan Literasi Keuangan Nasional yang 

diterbitkan Otoritas Jasa Keuangan menunjukkan adanya peningkatan.  

Berikut hasil survei Otoritas Jasa Keuangan terhadap tingkat literasi 

dan inklusi keuangan di Indonesia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: OJK (2020). Dirujuk pada penelitian Melia Kusuma, dkk (2021). 

Gambar 1.1. Grafik Indeks Literasi dan Inklusi Keuangan Nasional. 

 

Berdasarkan grafik di atas terlihat bahwa pada tahun 2013 literasi 

keuangan nasional sebesar 21,9 - 29,70%, tahun 2016 dan 38,30%. Inklusi 

keuangan juga meningkat setiap tahunnya, yaitu. 59,7 % naik menjadi 67 

pada tahun 2013 menjadi 80% dan pada tahun 2016 menjadi 76,19% pada 

tahun 2019. Berdasarkan Survei Nasional Literasi dan Inklusi Keuangan 

(SNLIK) OJK terbaru, yaitu pada tahun 2022 menunjukkan peningkatan 

indeks literasi dan inklusi keuangan sektor publik. Hasil SNLIK 2022 

menunjukkan literasi keuangan Indonesia sebesar 9,68 persen dan inklusi 

keuangan sebesar 85,10 persen. 
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Meskipun tingkat literasi dan inklusi keuangan akan terus meningkat 

di tahun 2022, namun tingkat literasi keuangan di Indonesia masih jauh 

lebih rendah dari inklusi keuangan. Untuk dapat berkontribusi kembali 

dalam meningkatkan perekonomian dan menciptakan lapangan kerja, 

diperlukan peningkatan literasi keuangan pemilik UMKM untuk 

meningkatkan dan menjaga keberlangsungan UMKM Indonesia. Widiyanti 

(Septiani & Wuryani, 2020) menunjukkan hasil dalam penelitiannya bahwa 

variabel literasi keuangan dapat memengaruhi kinerja UMKM. Hasil 

penelitian ini sesuai dengan teori literasi keuangan, di mana literasi 

keuangan mengacu pada kemampuan seseorang untuk memahami, 

menganalisis dan mengelola sumber daya keuangan yang dimilikinya 

untuk membuat keputusan keuangan yang sehat dan membantu 

mengembangkan kinerja UMKM. Dengan demikian, literasi keuangan 

dinilai sangat penting dalam mengembangkan kinerja suatu perusahaan, 

khususnya UMKM. 

Hubungan antara inklusi keuangan dan literasi keuangan sangat erat 

kaitannya. Orang berani menggunakan jasa keuangan jika mereka 

memahami kegunaan, peraturan dan sistem produk jasa keuangan yang 

mereka gunakan dan memiliki alasan untuk melakukannya. Literasi 

keuangan juga mengacu pada bagaimana masyarakat memahami 

bagaimana mengelola keuangan pribadi dan bisnisnya untuk menghindari 

atau meminimalkan risiko yang ada. 

Menurut Tarigan & Susilo (2008), pemilik UMKM juga menghadapi 

tantangan tambahan yang cukup kompleks yang dapat memengaruhi 

kinerja UMKM yaitu; kurangnya pengetahuan pasar, lemahnya daya 

tawar, kurangnya modal dan teknologi rendah.  

Alasan rendahnya efisiensi dan produktivitas UMKM diduga kuat 

karena lemahnya kewirausahaan dan berlanjutnya peran kepemimpinan 

yang kurang optimal dalam mengelola perusahaan di lingkungan bisnis 

yang berubah dengan cepat saat ini (Hanifah, 2011). Langkah-langkah yang 

dapat diambil dari permasalahan yang dihadapi oleh pelaku usaha mikro 

kecil dan menengah yaitu. sistem perumusan strategis, sistem 

perencanaan strategis dan desain strategi, instalasi dan penggunaan. 

sistem pemrograman untuk memotivasi semua orang. karyawan 
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perusahaan untuk menemukan dan merumuskan langkah strategis dalam 

membangun masa depan perusahaannya (Mulyadi, 2006). Salah satu cara 

untuk mengatasi hal tersebut adalah dengan meningkatkan literasi 

dengan fokus pada kewirausahaan. Orientasi, kewirausahaan adalah 

pendekatan baru untuk memperbarui dan meningkatkan kinerja 

perusahaan. Orientasi, kewirausahaan kiranya merupakan ujung tombak 

(pelopor) untuk mewujudkan pertumbuhan ekonomi dan daya saing 

perusahaan yang tinggi. Perusahaan yang berorientasi bisnis selalu 

berusaha menghasilkan produk baru dan inovatif serta berani menghadapi 

risiko (Becherer & Maurer, 1997). 

 
B. Definisi Kewirausahaan 

Kewirausahaan adalah kegiatan kreatif yang memanfaatkan peluang 

untuk memulai dan melakukan suatu kegiatan tertentu dengan tujuan 

memberikan pelayanan terbaik kepada pelanggan dan pihak lain. Menjadi 

wirausahawan berarti mampu menemukan dan mengevaluasi peluang, 

mengumpulkan sumber daya yang diperlukan dan bertindak demi peluang 

tersebut. Kewirausahaan merupakan perpaduan antara kewirausahaan, 

kesempatan, dukungan, sumber daya dan tindakan (Rumawas, 2018:54). 

Kewirausahaan adalah sikap, jiwa dan kemampuan untuk 

menciptakan sesuatu yang baru yang sangat berharga dan berguna baik 

bagi diri sendiri maupun bagi orang lain. Kewirausahaan adalah sikap 

mental dan jiwa yang selalu aktif atau kreatif, lincah, kreatif, pekerja keras 

dan rendah hati serta berusaha untuk meningkatkan pendapatan dalam 

usahanya. Seseorang yang berkarakter selalu tidak puas dengan 

pencapaiannya. Wirausaha adalah orang yang tahu bagaimana 

memanfaatkan peluang untuk mengembangkan usahanya guna 

meningkatkan kehidupannya (Isrososiawan, 2013:28).  

Suryana (2003), mengemukakan bahwa kewirausahaan terjadi ketika 

seseorang berani mengembangkan ide dan usaha baru. Proses wirausaha 

mencakup semua aktivitas, kegiatan dan aktivitas yang berkaitan dengan 

memperoleh peluang dan menciptakan organisasi bisnis. Inti dari bisnis 

adalah menciptakan nilai tambah ke pasar dengan menggabungkan 

sumber daya dengan cara baru dan berbeda untuk menjadi kompetitif.  
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Zimmerer (Isrososiawan, 2013:30), nilai tambah ini dapat diciptakan 

dengan cara sebagai berikut: 

a. Pengembangan teknologi baru (development of new technology),  

b. Penemuan informasi baru (discovery of new information),  

c. Memperbaiki atau memperbarui barang dan jasa yang sudah ada 

(improve existing product or services), 

d. Menemukan cara berbeda untuk menghasilkan barang dan jasa 

yang lebih baik dan lebih baik dengan sumber daya yang lebih 

sedikit (menemukan cara berbeda untuk menyediakan lebih 

banyak barang dan jasa dengan lebih sedikit sumber daya).  

Kewirausahaan atau entrepreneurship berasal dari bahasa Perancis 

yang berarti perantara. Berikut beberapa definisi para ahli tentang 

kewirausahaan yaitu:  

a. Sanusi (Purnomo, 2017:23) Kewirausahaan merupakan nilai yang 

mewujudkan perilaku yang mendukung sumber daya, penggerak, 

tujuan, strategi, proses dan aktivitas bisnis.  

b. Kewirausahaan adalah proses penerapan kreativitas dan inovasi 

dengan tujuan memecahkan masalah dan menemukan cara baru 

untuk memperbaiki kehidupan (Zimmerer, 2008).  

c. Kewirausahaan adalah jiwa, sikap, perilaku, dan kemampuan 

manusia untuk mengelola usaha atau kegiatan yang mengarah 

pada upaya untuk menemukan, menciptakan, dan 

memperkenalkan cara baru dalam melakukan sesuatu, teknologi 

dan produk, meningkatkan efisiensi untuk layanan dan/atau 

keuntungan yang lebih baik, lebih besar (SK No. 

961/KEP/M/XI/1995 menteri yang membidangi pembinaan 

kegiatan koperasi dan usaha kecil). 

Jadi, kewirausahaan adalah suatu sikap, jiwa dan kemampuan yang 

selalu aktif, kreatif dan mampu menciptakan sesuatu yang baru dan kreatif 

yang bermanfaat dalam usaha atau pekerjaan seseorang untuk 

menambah penghasilan. Seseorang dengan jiwa dan sikap kewirausahaan 

selalu merasa tidak puas dengan prestasinya. 
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C. Hakikat Kewirausahaan 

Wirausahawan atau entrepreneur adalah mereka yang selalu bekerja 

keras dan kreatif untuk mencari peluang usaha, memanfaatkan peluang 

yang diperoleh, kemudian menciptakan alternatif peluang usaha baru 

yang memiliki unsur keunggulan (Heflin, 2004). Menurut Zimmerer & 

Scarborough (2008), wirausahawan adalah orang yang menciptakan dan 

meluncurkan bisnis baru, berani mengambil risiko dan ketidakpastian 

untuk mencapai keuntungan dan pertumbuhan, melihat peluang yang ada 

dan menggabungkan sumber daya yang ada dan diperlukan untuk 

membangun bisnis. Kewirausahaan adalah kemampuan yang melekat 

untuk melihat atau mengidentifikasi peluang bisnis, mengumpulkan 

sumber daya yang diperlukan dan mengambil tindakan yang tepat untuk 

mendapatkan keuntungan untuk berhasil/meningkatkan pendapatan di 

masa depan sehingga dapat menjadikan masa depan yang lebih baik. 

Wirausaha adalah orang yang memiliki tingkat kreativitas dan inovasi 

yang tinggi dalam kehidupannya. Kewirausahaan dengan demikian 

mengacu pada orang yang memulai dan terlibat dalam bisnis dan memiliki 

bisnis dengan segala keterampilan yang mereka miliki dengan 

menggunakan sumber daya yang tersedia, sedangkan kewirausahaan 

mengacu pada sikap mental yang dimiliki seorang wirausahawan dalam 

mengelola bisnis. 

Menurut Isrososiwan (2013:30), pentingnya kewirausahaan memiliki 

enam aspek utama yaitu sebagai berikut:  

a. Kewirausahaan merupakan nilai yang mewujudkan perilaku yang 

dijadikan sumber daya, penggerak, tujuan, strategi, kiat, proses dan 

hasil bisnis.  

b. Kewirausahaan merupakan nilai yang dibutuhkan seseorang untuk 

mendirikan usaha dan mengembangkan usaha. 

c. Kewirausahaan adalah proses melakukan sesuatu yang baru 

(kreatif) dan berbeda (inovatif) yang berguna untuk menciptakan 

nilai tambah.  

d. Kewirausahaan adalah kemampuan untuk menciptakan sesuatu 

yang baru dan berbeda. 
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e. Kewirausahaan adalah proses penerapan kreativitas dan inovasi 

untuk memecahkan masalah dan mencari cara untuk 

meningkatkan kehidupan usaha. 

f. Kewirausahaan adalah upaya menciptakan nilai tambah dengan 

menggabungkan sumber daya dengan cara baru dan berbeda 

untuk mengungguli pesaing. 

Kewirausahaan pada hakekatnya adalah sifat dan karakter seseorang 

yang memiliki kemauan untuk mencipta dan mengimplementasikan ide-

ide. dari inovatif hingga kreasi nyata. Inti dari kewirausahaan adalah 

kemampuan untuk mencipta. sesuatu yang baru, berbeda dan kreatif. 

Kreativitas adalah pemikiran baru, inovasi adalah tindakan, melakukan 

sesuatu yang baru. 

 
D. Karakteristik Kewirausahaan 

Menurut Zimmerer & Scarborough (2008), ciri-ciri kewirausahaan 

adalah sebagai berikut:  

a. Desire for responsibility, yaitu: tanggung jawab yang tinggi 

terhadap pekerjaan yang dilakukan dan selalu keras kepala. 

b. Lebih menyukai risiko sedang, artinya menghindari risiko, baik yang 

terlalu kecil maupun yang terlalu besar.  

c. Keyakinan pada kesuksesan. 

d. Hasrat akan reaksi segera. 

e. Tingkat energi tinggi, yaitu semangat dan kerja keras untuk 

mewujudkan keinginan demi masa depan yang lebih baik.  

f. Berwawasan ke depan dan prospektif. 

g. Keterampilan organisasi, yaitu keterampilan dalam 

mengorganisasikan sumber daya untuk menciptakan nilai tambah. 

h. Prestasi lebih berharga dari uang. 

Sementara itu, menurut Vernon A. Musselman, Wasty Sumanto & 

Geoffrey Meredith (Irjus & Wijoyo, 2020) secara singkat mengungkapkan 

ciri-ciri wirausaha sebagai berikut: 

a. Keinginan yang kuat dan kemauan mengambil risiko.  

b. kemampuan untuk belajar dari pengalaman. 

c. Memotivasi diri sendiri 
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d. Semangat bersaing dan percaya pada kemampuan diri sendiri.  

e. Pengetahuan tentang kerja keras. 

f. Dorongan berprestasi.  

g. Tingkat energi tinggi.  

h. Kepemimpinan dan orisinalitas.  

i. Berorientasi ke depan dan penuh ide atau gagasan. 

 
E. Definisi UMKM 

Berdasarkan Undang-Undang No. 20 Tahun 2008 tentang UMKM 

dalam Wilantara dan Susilawati (2016:8), Pengertian UMKM yaitu:  

1. Usaha Mikro yaitu usaha yang dimiliki oleh orang perorangan atau 

badan usaha prorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro 

sebagaimana yang diatur dalam undang-undang;  

2. Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri dan 

dijalankan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan 

merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, 

dikuasai, atau menjadi bagian, baik secara langsung maupun tidak 

langsung dari usaha menengah atau usaha besar dan usaha yang 

dimaksud memenuhi kriteria sebagai usaha kecil sebagaimana yang 

dimaksud dalam undang- undang;  

3. Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri 

dan dijalankan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan 

merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, 

dikuasai, atau menjadi bagian, baik langsung maupun tidak langsung 

dengan usaha kecil atau usaha besar dengan jumlah kekayaan bersih 

usaha tersebut atau hasil penjualan tahunan sebagaimana diatur dalam 

undang-undang. 

 
F. Karakteristik UMKM 

Karakteristik UMKM menurut UU No. 20 Tahun 2008 menjelaskan 

bahwa kriteria usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) dibagi atau 

dikelompokkan menurut jumlah kekayaan atau omzet yang dimiliki 

perusahaan, yang terbagi sebagai berikut: 



10 | Kewirausahaan Berbasis UMKM 
 

1. Kekayaan bersih usaha mikro tidak melebihi Rp50.000.000,00 (lima 

puluh juta rupiah), tidak termasuk tanah dan bangunan komersial; atau 

penghasilan tahunan paling banyak Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta 

rupiah);  

2. Kekayaan bersih usaha kecil > Rp50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) 

sampai dengan Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah), tidak 

termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. atau penghasilan 

tahunan sebesar Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah) sampai 

dengan paling banyak Rp2.500.000.000,00 (dua miliar lima ratus juta 

rupiah); 

3. Usaha Menengah memiliki aset > Rp500.000.000,00 (lima ratus juta 

rupiah) sampai dengan Rp10.000.000.000,00 (sepuluh miliar rupiah), 

tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau penghasilan 

tahunan sebesar Rp 2.500.000.000 (dua miliar lima ratus juta rupiah). 

Menurut Badan Pusat Statistik (BPS) (Wilantara & Susilawati, 2016:8) 

bahwa “Berdasarkan jumlah tenaga kerja, usaha mikro adalah perusahaan 

dengan jumlah tenaga kerja kurang dari lima orang; usaha kecil adalah 

perusahaan dengan 5 sampai 19 karyawan; usaha menengah adalah 

perusahaan dengan 20 sampai 99 karyawan. 

 
G. Rangkuman Materi 

1. Dalam perusahaan yang termasuk UMKM, kemampuan berwirausaha 

sangat memengaruhi kinerja dan keberlangsungan perusahaan. Bisnis 

dan UMKM memiliki hubungan yang erat, di mana kewirausahaan 

adalah sikap, semangat dan kemampuan untuk selalu aktif dan kreatif 

untuk menciptakan sesuatu yang baru dan berguna untuk 

meningkatkan pendapatan usaha.  

2. Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) adalah istilah umum dalam 

dunia ekonomi yang merujuk kepada usaha ekonomi produktif yang 

dimiliki perorangan maupun badan usaha sesuai dengan kriteria yang 

ditetapkan oleh Undang-undang No. 20 tahun 2008.  

3. Pengembangan UMKM tidak lepas dari literasi dan inklusi keuangan. 

Berdasarkan hasil kajian, disimpulkan bahwa koordinasi literasi 

keuangan dan pembangunan inklusif dapat meningkatkan 
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kesinambungan keuangan UMKM dan menghindari risiko yang dapat 

mengancam keberlangsungan UMKM.  

4. Pemilik UMKM yang sadar literasi keuangan dan memahami 

perencanaan keuangan dapat mengambil keputusan keuangan untuk 

mencapai tujuan keuangannya.  

5. Literasi keuangan mengacu pada kemampuan seseorang untuk 

memahami, menganalisis dan mengelola sumber daya keuangan yang 

dimilikinya serta upayanya untuk membuat keputusan keuangan yang 

tepat dan dapat memberikan kontribusi bagi pembangunan dan 

keberlanjutan UMKM mereka.  

6. Literasi keuangan dinilai sangat penting dalam mengembangkan kinerja 

suatu perusahaan, khususnya UMKM. Demikian jika inklusi keuangan 

meningkat, seharusnya berdampak positif dan signifikan terhadap 

kinerja keuangan perusahaan. 

 

LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Jelaskan pengertian dari kewirausahaan dan UMKM! 

2. Jelaskan hubungan dari kewirausahaan dan UMKM! 

3. Mengapa pengenalan kewirausahaan penting diketahui oleh pemilik 

UMKM? 

4. Jelaskan karakteristik dari kewirausahaan dan wirausaha! 

5. Mengapa pengembangan UMKM berkaitan dengan literasi dan inklusi 

keuangan? 
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A. Pendahuluan 

Keberhasilan para pelaku Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 

dalam mencapai tujuan sangat dipengaruhi oleh kemampuan dalam 

melakukan analisis pasar dan memahami pelanggan dengan baik dan 

tepat. Memahami pelanggan merupakan kunci untuk sukses bisnisnya, 

dan analisis pasar merupakan cara yang digunakan untuk dapat 

mewujudkannya.  

Perkembangan persaingan saat ini mengajarkan kepada para pebisnis 

sebuah pelajaran untuk dapat mengetahui dan memahami pelanggan 

dengan baik dan rinci, seperti misalnya yang menyangkut apa yang 

menjadi keinginan dan kebutuhan mereka, bukan sekedar menjadikan 

pelanggan sebagai tujuan penjualan. 

Menurut Wiharto (2019), perusahaan harus mempertimbangkan 

bagaimana untuk dapat menghasilkan nilai terbaik bagi pasar sasaran yang 

telah dipilih dan sekaligus dapat membangun hubungan jangka panjang 

yang saling menguntungkan. 

Para pelaku UMKM harus menyadari bahwa pasar yang dihadapi saat 

ini secara fundamental berbeda dengan pasar sebelumnya, hal ini terjadi 

karena berbagai kekuatan sosial yang melahirkan kemampuan konsumen. 

Karena itulah sebelum memasuki sebuah pasar, sangatlah penting untuk 

melakukan analisis pasar terlebih dahulu. 

Untuk dapat tetap sukses di pasar yang semakin kompetitif saat ini, 

para pelaku UMKM harus benar-benar dapat memahami kebutuhan dan 

keinginan pelanggan mereka. Pada era perilaku pelanggan yang semakin 
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kompleks, mengharuskan perusahaan untuk mengintegrasikan berbagai 

fungsi bisnis, dan bahkan mitra eksternal, dalam menciptakan dan 

memberikan pengalaman pelanggan yang positif (Lemon & Verhoef, 2016) 

 
B. Analisis Pasar 

1. Pengertian Pasar dan Analisis Pasar 

Pasar merupakan himpunan atau kumpulan individu dan organisasi 

yang tertarik dan berada di dalamnya, serta ingin membeli produk dan jasa 

agar memperoleh manfaat yang akan memenuhi kebutuhan tertentu, 

atau mereka yang ingin dan mempunyai sumber daya untuk berperan 

serta dalam sebuah transaksi (Wiharto, 2019). 

Pasar merupakan arena atau tempat pertukaran dalam fisik atau tidak, 

sebagai tempat berkumpulnya atau bertemunya para penjual dan pembeli 

yang memungkinkan terlaksananya transakti (Prastika, n.d.). 

Analisis merupakan kegiatan yang dilakukan untuk mencermati 

sekaligus mengamati secara terperinci sesuatu objek (produk dan data 

calon pelanggan yang berupa perilaku, keinginan dan lain-lain yang 

mempunyai hubungan dengan produk dan layanan) dengan cara 

menguraikan unsur-unsur pembentuknya atau penyusunnya untuk dikaji 

lebih lanjut. Pasar merupakan salah satu dari berbagai alur yang beraturan 

(sistem), institusi atau lembaga, prosedur, hubungan sosial dan 

infrastruktur (tempat) di mana usaha menual barang, jasa, dan tenaga 

kerja untuk orang-orang dengan imbalan uang. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa Analisis pasar merupakan suatu kegiatan menganalisis 

yang dilakukan untuk mempelajari masalah-masalah pasar. Kegiatan 

dalam analisis pasar di antaranya meliputi lokasi pasar, luas pasar, sifat 

pasar, dan karakteristik pasar. Dengan melakukan analisis pasar 

diharapkan dapat memperoleh informasi mengenai produk atau jasa yang 

ditawarkan dibutuhkan oleh siapa saja, di mana produk atau jasa tersebut 

dibutuhkan, dan konsumen membutuhkan kualitas produk yang seperti 

apa (Analisa Pasar, n.d.). 

Pengertian analisis pasar yang lain yang dilansir dari situs Marketing91 

oleh Lazuardi (2022) adalah bahwa analisis pasar merupakan proses 
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indentifikasi dan penilaian baik secara kuantitatif maupun kualitatif agar 

dapat menentukan kecocokan sebuah pasar terhadap produk yang akan 

dipasarkan.  

Analisis pasar adalah sebuah kegiatan menganalisis untuk 

mempelajari berbagai masalah pasar (Helmi, n.d.). Menurut Suwandi 

(2019), analisis pasar meliputi lokasi pasar, luasnya pasar, sifat pasar, dan 

karakteristik pasar. Dalam melakukan analisis pasar, para pebisnis perlu 

melakukan peninjauan terhadap jenis pasar produknya, motif dan perilaku, 

segmen pasar, dan juga penentu sasaran pasarnya. Permasalahan pasar 

yang perlu dianalisis meliputi besar kecilnya pasar, ruang lingkup pasar, 

struktur pasar, share pasar, dan termasuk peluang-peluang pasar 

(Suwandi, 2019). 

Analisis pasar (market analysis) dan riset pasar (market research) 

adalah sesuatu yang berbeda, walaupun terkadang para pelaku bisnis 

sering memahaminya dengan pengertian yang sama. Menurut Lazuardi, 

perbedaan analisis pasar dan riset pasar adalah, bahwa riset pasar 

merupakan penelitian yang berfokus pada mengumpulkan informasi 

pelanggan atau informasi pasar yang dibutuhkan untuk menjawab 

permasalahan bisnis. Sedangkan analisis pasar menekankan pada 

melakukan identifikasi informasi-informasi yang dikumpulkan 

berhubungan dengan pasar baru (pasar yang akan dimasuki). Sebelum 

melakukan analisis pasar sebaiknya dilakukan riset pasar terlebih dahulu 

agar tujuan bisnis melalui analisis pasar dapat tercapai (Lazuardi, 2022). 

2. Tujuan dan Manfaat Melakukan Analisis Pasar 

Tujuan dari dilakukannya analisis pasar di antaranya adalah untuk 

mengetahui apa yang menjadi kebutuhan dari calon konsumen, dan 

bagaimana memenuhi kebutuhan-kebutuhan tersebut. Menurut Anindita 

(2021) beberapa tujuan dilakukannya analisis pasar di antaranya adalah: 

1) Agar lebih mengenal lingkungan pasar. 
2) Pelajari lebih lanjut tentang jenis pasar. 
3) Pemahaman yang lebih jelas tentang karakteristik pasar. 
4) Siap menghadapi pesaing. 
5) Dapat menerapkan kebijakan pemasaran. 
6) Mampu membuat rencana pemasaran. 
7) Dapat mempelajari lebih lanjut tentang karakteristik pasar 
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Mengapa analisis pasar menjadi hal penting yang perlu dilakukan? 

Karena dengan melakukan analisis pasar sebelum para pelaku UMKM 

mengambil keputusan untuk memasuki pasar tersebut, banyak manfaat 

atau keuntungan yang diperoleh, misalnya para pelaku bisnis atau UMKM 

dapat mengidentifikasi atau mengetahui dengan baik apa yang menjadi 

kebutuhan dan keinginan calon pembeli. Karena dengan melakukan 

analisis pasar dengan baik dan tepat sasaran, para pelaku bisnis dapat 

mengetahui peluang dan potensi dari bisnis yang dijalankan, sehingga 

dapat meningkatkan penjualan yang berdampak pada keuntungan bisnis. 

Manfaat lain yang dapat diperoleh dari analisis pasar yaitu (Analisa 
Pasar, n.d.): 

1) Mendapatkan konsumen. 
2) Melihat persaingan. 
3) Memanfaatkan peluang. 
4) Mengurangi risiko. 
5) Rencana jangka panjang. 
6) Menjadi tren bisnis. 
7) Mendapatkan keuntungan dengan cepat 

 
3. Langkah-Langkah Analisis Pasar 

Analisis pasar yang akan dilakukan harus mengikuti beberapa tahapan 

agar tujuan dari dilakukannya analisis pasar dapat tercapai. Beberapa 

tahapan analisis pasar menurut Anindita (2021) adalah sebagai berikut: 

1) Menentukan pasar bersangkutan (pasar yang relevan). 
2) Identifikasi segmen pasar. 
3) Evaluasi permainan. 
4) Mengidetifikasi pasar sasaran yang potensial. 
5) Menganalisis kebutuhan utama pasar bersangkutan. 
6) Menganalisis permintaan selektif di pasar yang relevan. 

Langkah-langkah dalam melakukan analisis pasar, yaitu (Analisa Pasar, 

n.d.): 

1) Menentukan pasar yang relevan 
2) Menganalisa permintaan primer 
3) Menganalisa permintaan selektif 
4) Menetapkan segmen pasar 
5) Menganalisa persaingan 
6) Identifikasi target potensial 
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4. Ruang Lingkup Analisis Pasar 

Ruang lingkup analisis pasar, yaitu  (Analisa Pasar, n.d.): 
1) Pengumpulan data dan fakta yang berhubungan dengan bidang 

pemasaran. 

2) Penafsiran data dan fakta yang berhubungan dengan bidang 

pemasaran. 

3) Penyimpulan data dan fakta yang berhubungan dengan bidang 

pemasaran. 

4) Pengendalian dalam bidang pemasaran. 

5. Kelebihan Analisis Pasar 

Kelebihan-kelebihan yang akan diperoleh organisasi dengan 

melakukan analisis pasar adalah (Analisa Pasar, n.d.): 

1) Perusahaan dapat meningkatkan omset penjualan barangnya. 
2) Perusahaan akan memperoleh keuntungan yang diharapkan 
3) Perusahaan dapat meningkatkan produksinya 
4) Produk perusahaan yang bersangkutan akan menjadi terkenal 
5) Hasil produksi perusahaan akan digemari konsumen 
6) Perusahaan dapat mempertahankan kelangsungan hidupnya 

6. Faktor-Faktor yang Memengaruhi Analisis Pasar. 

Menurut Lazuardi (2022) dalam melakukan proses analisis pasar, ada 

beberapa faktor yang dapat memengaruhinya, yaitu: 

1. Ukuran pasar. 
2. Tingkat pertumbuhan pasar. 
3. Keuntungan bisnis. 

Lima faktor yang memengaruhi keuntungan pasar, yaitu: 
a. Daya tarik pemasok (supplier power) 
b. Daya tawar pembeli (buyer power) 
c. Ancaman pendatang baru (threat of newentry) 
d. Ancaman produk pengganti (subtitute product). 
e. Persaingan industri dengan analisis kompetitif (competitive 

rivalry). 
4. Struktur biaya perusahaan. 
5. Saluran distribusi. 
6. Tren pasar. 
7. Faktor kesuksesan bisnis. 

Beberapa faktor yang memengaruhi kesuksesan para pelaku bisnis 
dalam mencapai tujuannya adalah: 
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a. Akses ke sumber daya unik yang penting 
b. Kemampuan untuk mencapai skala ekonomi terbaik 
c. Akses ke saluran distribusi mana pun 
d. Perkembangan teknologi 

 
C. Pemahaman Pelanggan 

1. Definisi Pemahaman Pelanggan 

Pemahaman pelanggan merupakan keseluruhan proses mengenal 

pelanggan yang bertujuan untuk membangun dan mempertahankan 

hubungan pelanggan yang memberikan keuntungan dengan memberikan 

nilai dan kepuasan pelanggan yang unggul (Samaranayake, 2016). 

Memahami pelanggan berarti juga memahami karakteristik-

karakteristik yang ada pada pelanggan (Nuryakin, 2020).  

2. Manfaat Memahami Pelanggan 

Memahami pelanggan merupakan kunci sukses bagi siapapun yang 

melakukan bisnis, baik bisnis di bidang jasa maupun barang, tidak 

terkecuali untuk para pelaku UMKM.  

Menurut Samaranayake (2016), pandangan baru sekarang ini 

menyatakan bahwa pemasaran adalah ilmu sekaligus juga seni untuk 

menemukan, mempertahankan, dan menumbuhkan pelanggan-

pelanggan yang menguntungkan. Pelanggan yang merasa dihargai dalam 

koneksi dan yang sadar bahwa organisasi memperhatikan kebutuhan 

mereka lebih cenderung menjadi pelanggan tetap (Riyanto, 2022). 

Organisasi yang melakukan tugasnya dengan baik, yaitu dalam 

mengelola hubungannya dengan para pelanggan, akan berada dalam 

posisi yang lebih baik untuk menyediakan produk dan layanan yang luar 

biasa karena memiliki pemahaman yang lebih dalam tentang 

konsumennya dan persyaratan yang mereka miliki (Riyanto, 2022). 

Hal-hal yang perlu diketahui seorang pebisnis terhadap pelanggannya 
adalah sebagai berikut (Know Your Customer’s Needs, n.d.): 

1. Siapa mereka? 
Apabila akan menjual langsung kepada pengguna akhir (individu), 

maka harus diketahui jenis kelamin, usia, status perkawinan, dan 
pekerjaan. Jika akan menjual kepada unit bisnis lain, maka harus diketahui 
ukuran dan jenis bisnisnya. 
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2. Apa yang mereka lakukan? 

Apabila menjual kepada individu, maka harus diketahui pekerjaan dan 

minat mereka, dan jika menjual ke unit bisnis lain, maka perlu diketahui 

tentang apa yang ingin dicapai oleh bisnis mereka. 

3. Mengapa mereka membeli? 

Akan lebih mudah untuk dapat menyesuaikan apa yang menjadi 

kebutuhan konsumen dan manfaat yang akan diterimanya jika para pelaku 

bisnis mengetahui alasan konsumen membeli produk atau layanan yang 

ditawarkan. 

4. Kapan waktunya mereka membeli? 

Seorang pebisnis jika dapat mendekati konsumen tepat pada saat 

mereka ingin melakukan pembelian, maka akan dapat meningkatkan 

peluang kesuksesan. 

5. Bagaimana mereka membeli? 

Ada konsumen yang lebih suka membeli secara online, dan yang 

lainnya lebih menyukai pembelian secara langsung (tatap muka). 

6. Berapa banyak uang yang mereka miliki? 

Pebisnis harus dapat mencocokkan apa yang ditawarkan dengan apa 

yang mereka ketahui tentang daya beli konsumen. 

7. Apa yang membuat mereka senang membeli? 

Pebisnis perlu mengetahui apa yang membuat konsumen tergerak 

untuk membeli, sehingga pebisnis dapat menyajikannya sesuai dengan 

cara yang disukai oleh konsumen. 

8. Apa yang konsumen harapkan dari produk yang ditawarkan? 

Pebisnis akan lebih sukses jika dapat memenuhi harapan konsumen 

dan tidak mengecewakan mereka, karena mereka akan melakukan 

transaksi yang berulang. 

9. Apa yang mereka pikirkan tentang Anda? 

Pebisnis perlu membuat konsumen merasa nyaman dan senang 

berurusan dengannya, karena konsumen akan cenderung membeli 

lebih banyak. 

 



20 | Kewirausahaan Berbasis UMKM 
 

10. Apa yang konsumen pikirkan tentang para pesaing? 

Pebisnis perlu mengetahui bagaimana konsumen memandang para 

pesaingnya, sehingga pebisnis berpeluang lebih besar untuk selalu berada 

di depan pesaing. 

  
D. Rangkuman Materi 

1. Tujuan dari pemasaran adalah untuk memenuhi dan memberikan 

kepuasan terhadap kebutuhan dan keinginan pelanggan sasaran yang 

lebih baik dari para pesaing.  

2. Bagi seorang pebisnis, khususnya para pelaku UMKM, dalam menyusun 

rencana bisnis tentunya harus melakukan analisis pasar, yang 

merupakan salah satu point penting untuk membangun strategi bisnis 

yang lebih baik. 

3. Dengan memahami pasar yang akan dimasuki, dimana para pelaku 

UMKM yang lainnya juga sudah ada terlebih dahulu, tentunya menjadi 

modal untuk dapat mengembangkan produk dan juga layanan 

pelanggan yang sesuai dengan apa yang dibutuhkan mereka. 

4. Para pelaku UMKM harus memahami bahwa memiliki pemahaman 

yang baik terhadap pelanggan merupakan kunci sukses berwirausaha, 

oleh karena itu para pelaku UMKM harus terus melakukan analisis 

pasar agar dapat mengetahui apa yang menjadi kebutuhan dan 

keinginan pelanggan mereka.  

5. Para pebisnis, khususnya para pelaku UMKM bertujuan untuk dapat 

menciptakan dan mempertahankan pelanggan selama mungkin, dan 

bersedia untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan,  

6. Pebisnis harus dapat melakukan analisis pasar dengan baik, sehingga 

dapat memahami dengan baik apa yang menjadi keinginan dan 

harapan pelanggan. 

7. Dengan analisis pasar dan pemahaman pelanggan yang baik dan tepat, 

diharapkan akan mampu menarik minat konsumen dan calon kosumen 

produk UMKM. 
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LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Menurut pendapat Anda, mengapa seorang pebisnis, sebelum memulai 

usahanya harus melakukan analisis pasar terlebih dahulu? 

2. Mengapa bagi seorang pelaku UMKM harus memahami pelanggan? 

3. Menurut Anda, apa keterkaitan analisis pasar dengan memahami 

pelanggan? 

4. Apakah yang menjadi tujuan akhir dari para pelaku bisnis dengan 

melakukan analisis pasar dan juga memahami pelanggan? 

5. Apakah langkah selanjutnya yang dilakukan oleh para pebisnis, setelah 

melakukan analisis pasar dan memahami pelanggan?  
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A. Pendahuluan  

Perencanaan merupakan proses awal sebelum suatu aktivitas 

dilakukan. Tanpa perencanaan yang baik maka hasil yang akan diperoleh 

kurang maksimal. Baik dalam hal perencanaan keuangan keluarga, 

perencanaan bisnis atau perencanaan yang lainnya. Sehingga sangat 

penting menyusun sebuah perencanaan agar persiapan dan 

kemungkinan-kemungkinan yang akan terjadi bisa diantisipasi. Misalnya 

ketika sebuah keluarga agar berwisata bersama, tentunya memerlukan 

kesepakatan dengan anggota keluarga kapan wisata dilakukan, di mana 

tempatnya, bagaimana bisa sampai ke tujuan dan lain-lain. Walaupun 

terkadang rencana yang sudah disusun dengan baik ada kalanya pada saat 

implementasinya tidak sesuai harapan. Ketika sudah direncanakan dengan 

baik saja terkadang bisa gagal, bagaimana jika tanpa rencana. Ada istilah 

gagal membuat rencana sama saja dengan merencanakan gagal. Tetapi 

perencanaan saja tanpa diikuti eksekusi maka hanya sebuah rencana. 

Sehingga diperlukan kesungguhan dalam mengimplementasikan sebuah 

rencana yang telah dibuat dan dalam prosesnya dilakukan continuous 

improvement. 

Dalam memulai sebuah bisnis juga diperlukan rencana. Tapi rencana 

saja juga tidak boleh, eksekusi segera juga perlu dilakukan. Alasan 

perencanaan bisnis perlu dilakukan agar kemungkinan terbaik atau 

terburuk yang akan terjadi bisa diketahui dan disiapkan opsi atau alternatif 

yang disediakan dengan berbagai kemungkinan yang akan terjadi. 

Rencana bisnis (business plan) berfungsi sebagai kerangka kerja atau peta 

jalan suatu bisnis akan dijalankan. Dengan adanya rencana bisnis, pelaku 
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bisnis dapat menjalankan bisnisnya secara sistematis sesuai dengan 

strategi yang telah ditentukan untuk mencapai tujuan yang akan dicapai. 

UMKM sebagai penopang perekonomian di Indonesia. Sejarah 

menunjukkan ketika krisis moneter terjadi, sector UMKM tetap bisa 

survive. Hal ini menunjukkan kontribusi UMKM untuk masyarakat 

dirasakan manfaatnya. Kebutuhan sehari-hari kita juga dimudahkan 

dengan banyaknya UMKM di sekitar lingkungan kita. Dalam bab ini akan 

dibahas aspek apa saja yang perlu dipersiapkan dan menjadi focus 

perhatian sebelum memulai sebuah usaha. Dimulai dari aspek pasar, 

aspek sumber daya, aspek operasional, aspek keuangan dan aspek 

legalitas. 

 
B. Tahapan Menyusun Perencanaan Bisnis (Business Plan)  

Business Plan merupakan road map yang perlu dipersiapkan ketika 

akan memulai sebuah usaha. Tujuannya sebagai pedoman untuk 

mengetahui kemampuan sumber daya yang dimiliki dan yang perlu 

dipersiapkan. Pertama yang perlu dipikirkan adalah memilih bidang usaha. 

Bidang usaha yang mampu dilakukan dengan sumber daya yang dimiliki 

baik dari skill, pengalaman, atau pengetahuan yang dimiliki. Bidang usaha 

yang akan dipilih sebaiknya jelas pasarnya, mempunyai segmen pasar 

yang jelas. Karena dengan mengetahui target pasar yang dituju akan 

memudahkan identifikasi produk atau layanan yang akan diberikan sesuai 

kebutuhan dan keinginan target pasar. Bidang usaha juga bisa dimulai dari 

hobby atau aktivitas yang disukai. Dengan bidang yang disukai biasanya 

menjalani usaha dengan senang hati dan memiliki komitmen yang tinggi 

untuk mewujudkannya. Keahlian yang dimiliki juga bisa menjadi modal 

awal dalam pemilihan bidang usaha. Setelah bidang usaha yang dipilih 

ditentukan selanjutnya mengidentifikasi kebutuhan untuk mewujudkan 

ide bisnis tersebut.  

Salah satu karakteristik seorang wirausaha adalah berani mengambil 

risiko. Keberanian dalam mengambil keputusan dan siap dengan berbagai 

risikonya. Perencanaan bisnis membantu calon pengusaha mengenali 

risiko-risiko yang memungkinkan akan terjadi. Dimulai dari risiko yang 

paling rendah, sedang dan tinggi. Misalnya risiko tinggi adalah usaha gagal 
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total dengan investasi yang besar, maka seorang wirausaha harus 

mengukur kemampuannya untuk siap dengan risiko yang akan dihadapi. 

Bagi pemula bisa memulai usaha dari yang dimiliki atau disesuaikan 

kemampuan yang ada. Sehingga ketika terjadi kerugian tidak memberikan 

beban yang lebih berat.  

Perencanaan bisnis pada UMKM merupakan awal bagi seseorang yang 

akan memulai bisnis. Sesuatu yang besar berproses dari yang kecil terlebih 

dahulu. Dalam konsep bisnis UMKM yang pertama harus dimiliki adalah 

niat yang sungguh-sungguh. Setelah kesungguhan, maka diperlukan tekad 

dan kerja keras untuk mewujudkannya.  

Adapun hal-hal yang harus diperhatikan ketika menyusun perencanaan 

bisnis antara lain: 

1. Ide Bisnis  

Ide bisnis merupakan gagasan awal untuk memulai sebuah bisnis. 

Beberapa pertanyan akan muncul. Bisnis apa yang cocok saat ini ? Bisnis 

apa yang bisa kita lakukan? Bisnis apa yang saat ini menguntungkan? Bisnis 

apa yang modalnya kecil? Bisnis apa yang risikonya rendah? Dan masih 

banyak pertanyaan lainnya. Proses di atas adalah wajar dalam rangka 

mencari ide bisnis yang cocok untuk kita lakukan. Tentunya setiap orang 

mempunyai kondisi yang berbeda-beda. Baik dari segi keuangan, 

kemampuan atau skill, jaringan atau pertemanan, serta kondisi lingkungan 

dan latar belakang yang berbeda.  

Proses penyusunan perencanaan bisnis bisa dilanjutkan ketika ide 

bisnis sudah dimiliki. Ide bisnis bisa diperoleh dari pengalaman, 

pertemanan, permasalahan di sekitar, buku bacaan, peluang pasar, 

kebutuhan, permintaan, informasi dari jejaring atau trend kebutuhan di 

masa yang akan datang. Jika kita mampu melihat peluang secara jeli dan 

bisa memperkirakan trend bisnis di masa yang akan datang, maka pilihan 

ide bisnis bisa segera ditentukan. Tentunya, ide bisnis yang bagus akan 

disempurnakan menjadi business plan atau perencanaan bisnis yang lebih 

lengkap dan detil agar bisa diimplementasikan.  

Kesempatan mencari ide bisnis dan peluang bisnis ini biasanya 

membutuhkan waktu yang cukup lama. Terkadang ide itu bisa muncul 

secara tiba-tiba atau karena kondisi tertentu.  
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Ide bisnis yang sesuai dengan kondisi kita, baik dari segi sumber daya 

manusianya, keuangan, prasarana, dan penunjang lainnya akan 

mempercepat proses realisasi dari bisnis tersebut. Ide bisnis yang masih 

relevan saat ini contohnya: bisnis kuliner, bisnis kreatif, bisnis jasa seperti 

jasa pengiriman, jasa salon, atau yang lainnya. Peluang menjadi reseller, 

dropshipper untuk awal juga sangat terbuka.  

2. Aspek Pasar 

Aspek pasar merupakan aspek penting dan pertama dalam 

penyusunan perencanaan bisnis. Ide bisnis muncul karena ada peluang 

pasar dan permintaan dari pasar. Setiap bisnis yang akan dijalani harus 

jelas siapa target pasarnya. Produk yang akan dihasilkan untuk segmen 

pasar yang mana. Segmen pasar bisa didasarkan pada kemampuan 

ekonomi, segmen atas, menengah atau bawah. Dari demografi apakah 

usia lanjut, produktif, remaja, anak-anak atau balita. Dalam aspek pasar 

juga perlu dipikirkan bagaimana cara pemasaran produk yang cocok.  

Strategi pemasaran yang akan digunakan untuk menarik calon target 

pasar harus menggunakan channel yang tepat. Misalnya di era digital saat 

ini promosi dilakukan melalui media sosial dan aplikasi chat messenger 

seperti Tik Tok, Instagram, WhatsApp, youtube atau aplikasi lain agar 

pesan mudah dan cepat sampai pada target pasar. Penentuan harga jual 

juga perlu dipikirkan, apakah harga yang ditetapkan sama dengan harga 

pasar atau di bawah bahkan di atas harga pasar. Penentuan harga jual juga 

terkait dengan calon konsumen yang menjadi target pasar kita. Distribusi 

dan promosi juga menjadi faktor penting dalam aspek pasar. Agar promosi 

berjalan baik dan bisa diterima konsumen, maka harus didukung dengan 

pengiriman atau distribusi yang aman dan efisien.  

Dunia bisnis saat ini telah berubah. Kita harus mempunyai 

kemampuan beradaptasi agar bisnis yang dibangun bisa survive dan 

diterima pasar. Pandemi Covid-19 telah mempercepat cara berbisnis, 

berkomunikasi dan bertransaksi dengan target pasar. Pengusaha dan 

target pasar dipaksa lebih memanfaatkan media digital dibanding 

sebelumnya. Sektor UMKM pun harus beradaptasi dengan kondisi 

lingkungan bisnis yang terus berubah. Siapa yang mampu beradaptasi 

dengan cepat, maka bisa tetap survive bahkan mampu mengembangkan 
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bisnisnya. Saat ini pemasaran digital melalui media sosial mempunyai 

peran penting dalam mengoptimalkan penjualan.  

3. Aspek Sumber Daya Manusia 

Sumber daya manusia juga merupakan modal utama dalam 

mengawali sebuah bisnis. Orang-orang yang akan menjalani bisnis ini siapa 

saja yang dilibatkan. Apakah menggunakan tenaga kerja dari keluarga dan 

lingkungan sekitar atau dalam skala yang lebih luas merekrut karyawan 

sesuai posisi yang dibutuhkan. Kebutuhan sumber daya manusia tentunya 

mengikuti skala bisnis yang akan dijalankan. Jika skala masih kecil mungkin 

dengan bantuan orang-orang terdekat bisnis bisa berjalan. Tetapi semakin 

besar suatu bisnis, maka kebutuhan sumber daya manusia yang relevan 

tidak bisa dipungkiri lagi.  

4. Aspek Operasional 

Aspek operasional merupakan aspek teknis yang erat kaitannya 

dengan proses bisnis perusahaan. Proses bisnis perusahaan antara lain 

meliputi proses produksi, perdagangan, hingga pelayanan jasa. Hal-hal 

teknis dan operasional perlu dipersiapkan dan diidentifikasi dengan baik. 

Misalnya untuk kegiatan produksi, maka peralatan dan perlengkapan apa 

saja yang diperlukan, serta bagaimana tahapan proses produksinya (perlu 

dijelaskan secara sistematis).  

Kebutuhan sumber daya dalam setiap proses produksi perlu disiapkan 

agar tidak mengganggu proses produksi. Aspek operasional juga terkait 

lokasi usaha, layout tempat usaha, luas produksi. Saat ini pilihan lokasi 

lebih fleksibel. Jika memerlukan lokasi yang strategis dan harus 

mengeluarkan biaya sewa atau investasi yang besar, maka perlu 

dipertimbangkan. Untuk tahap awal modal yang ada dipergunakan untuk 

mengoptimalkan modal kerja. Tetapi jika peluang bisnis memang 

membutuhkan lokasi yang strategis, maka investasi awal untuk sewa 

lokasi perlu dialokasikan. Aspek operasional lain yang perlu dipikirkan 

ketika mau membangun bisnis adalah membangun sistem. Dengan 

membangun sistem akan membantu pemilik mengawasi dan mengatur 

bisnis yang akan dijalankan.  
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5. Aspek Keuangan 

Dalam memulai usaha pasti membutuhkan modal, walaupun pada 

awalnya kecil. Untuk pelaku UMKM sebaiknya pada awal mendirikan 

usaha menggunakan modal sendiri. Hal ini tujuannya untuk melihat 

prospek usaha ke depan dan mengurangi terjadinya risiko. Analisis 

keuangan dimulai dari berapa modal awal yang dibutuhkan untuk usaha, 

misalnya untuk pembelian bahan baku, peralatan atau modal kerja. Selain 

kebutuhan akan modal usaha, aspek keuangan juga menganalisis kapan 

jangka waktu kembalinya modal, perkiraan arus kas, dan penetapan suku 

bunga yang layak jika akan mencari sumber dana dari pinjaman. Hal-hal 

yang perlu diperhatikan dalam aspek keuangan, antara lain: 

a. Kebutuhan sumber dana 

Kebutuhan dana bisa dikelompokkan menjadi dua, yaitu kebutuhan 

untuk asset tetap dan kebutuhan untuk modal kerja. Misalnya untuk 

membuka usaha kuliner, maka diperlukan beberapa peralatan memasak 

dan kebutuhan modal kerja untuk belanja bahan baku dan kebutuhan 

operasional pada bulan pertama. Sumber dana bisa bersumber dari modal 

sendiri yang disetor oleh pemilik usaha. Sumber lainya bisa dari utang 

bank, leasing, atau penanaman modal dari pihak lain.  

b. Perkiraan arus kas 

Perkiraan arus kas masuk (inflow) dan arus kas keluar (outflow) perlu 

diketahui untuk memperkirakan kas masuk bersumber dari mana saja dan 

kas keluar penggunaannya untuk apa saja. Dengan mengetahui perkiraan 

cash flow, pengelolaan kas lebih optimal. Karena dengan kas perusahaan 

bisa berinvestasi, dan dengan kas perusahaan mampu membayar 

kewajiban finansialnya.  

c. Penilaian investasi 

Penilaian investasi terkait dengan konsep time value of money, di 

mana nilai uang di masa depan nilainya semakin menurun. Investasi pada 

awal usaha bisa dinilai melalui beberapa metode penilaian investasi. 

Misalnya dengan metode payback period bisa mengukur seberapa cepat 

suatu investasi bisa kembali.  
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d. Risiko dalam investasi 

Dalam menjalankan sebuah bisnis pasti ada risikonya. Jenis risiko ada 

risiko yang bisa dikendalikan dan ada risiko yang tidak bisa dikendalikan. 

Risiko yang tidak bisa dikendalikan atau risiko sistematis adalah risiko yang 

bersifat makro ekonomi, sehingga semua bisnis terkena dampaknya. 

Misalnya ketika terjadi pandemic Covid-19, semua sektor ekonomi 

terdampak. Sementara risiko yang bisa dikendalikan atau risiko non 

sistematis merupakan risiko internal perusahaan yang bisa dikendalikan. 

Contohnya risiko keterlambatan bahan baku, atau risiko operasional 

lainnya.  

6. Aspek Legalitas 

Aspek legalitas terkait perijinan usaha sangat penting meskipun masih 

skala usaha kecil mikro. Dalam menjalankan usaha yang dimaksud dengan 

legalitas adalah kepemilikan ijin usaha, seperti akta pendirian usaha, 

nomor pokok wajib pajak (NPWP), surat ijin usaha, ijin gangguan (HO), ijin 

lingkungan, ijin lokasi dan ijin lainnya. Beberapa manfaat yang diperoleh 

jika memiliki legalitas antara lain sarana perlindungan hukum, sarana 

promosi, sarana mengembangkan usaha. Di era digital saat ini sangat 

mudah mengurus legalitas usaha. Bahkan pemerintah sekarang proaktif 

memfasilitasi masyarakat yang akan memperoleh ijin usaha contohnya 

mengurus NIB (Nomor Induk Berusaha) yang sudah di fasilitasi di tiap 

kecamatan. Untuk produk makanan dengan risiko rendah pemerintah juga 

sedang menggalakkan sertifikasi halal untuk menjamin kehalalan suatu 

produk di pasaran.  

 
C. Business Model Canvas (BMC) 

Perkembangan bisnis di era digital memberikan peluang-peluang baru 

dalam dunia bisnis. Kemajuan teknologi telah mengubah perilaku 

konsumen dalam berbelanja. Hal ini juga menjadi tantangan bagi UMKM 

di Indonesia untuk go digital. Berkembangnya e-commerce telah 

menjadikan model bisnis (business model) sebagai alternatif konsep yang 

menonjol apabila dibandingkan dengan konsep-konsep manajemen yang 

lain. E-commerce membuat para praktisi bisnis mengubah total model 

bisnis lama menjadi model bisnis yang lebih sesuai. Inovasi menjadi kunci 

untuk tetap survive dan berkembang di era digital.  
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Inovasi haruslah dilakukan secara terus menerus dan tidak cukup jika 

hanya dilakukan satu kali. Tidak sedikit pemilik usaha setelah meluncurkan 

produk atau layanan baru justru membuat bisnisnya semakin tidak 

menentu. Hal ini mungkin saja akibat dari pelaksanaan inovasi yang 

dilakukan hanya untuk melayani keinginan sesaat dari pasar, dan belum 

tentu ke depannya pemakai produk akan terus loyal terhadap bisnis yang 

sedang dijalankan.  

Alexander Osterwalder mendefinisikan business model sebagai 

berikut :  

“A business model is a conceptual tool that contains a set of elements 

and their relationships and allows expressing a company's logic of 

earning money. It is a description of the value a company offers to one 

or several segments of customers and the architecture of the firm and 

its network of partners for creating, marketing and delivering this value 

and relationship capital, in order to generate profitable and sustainable 

revenue streams”. 

Model bisnis merupakan sebuah konsep yang dapat digunakan 

organisasi bisnis dalam meningkatkan pendapatan yang berkelanjutan 

melalui optimalisasi fungsi internalnya. Untuk memudahkan pelaku dan 

pengambil keputusan bisnis merancang, mengevaluasi dan mengelola 

model bisnisnya, Osterwalder & Pigneur (2010) menawarkan sebuah 

kanvas. Seperti selembar kertas bagi seorang penulis, kanvas bagi seorang 

pelukis yang digunakan untuk memvisualisasikan gagasan, logika berpikir 

atau kerangka kerja.  

Pada business model canvas ada sembilan kotak (nine building blocks) 

yang merepresentasikan elemen-elemen kunci yang secara umum akan 

ada pada semua model bisnis. Kesembilan elemen tersebut adalah: 

Customer segments, Value propositions, Channels, Customer relationships, 

Revenue streams, Key resources, Key activities, Key partners dan Cost 

Structure.  

Berikut ini adalah penjelasan mengenai kesembilan elemen tersebut. 

1. Customer segments 

Customer segments atau segmen pelanggan merupakan pengguna 

dari produk maupun jasa yang dihasilkan oleh organisasi bisnis. Customer 



Mariana, S.Pd., M.A 

Menyusun Perencanaan Bisnis | 31 
 

segments adalah pihak yang berkontribusi terhadap income yang akan 

didapatkan organisasi bisnis tersebut. 

2. Value propositions 

Value propositions merupakan keunikan atau nilai yang ditransfer 

kepada konsumen. Value menentukan alasan mengapa suatu produk 

dibeli oleh pelanggan. Elemen ini memberikan tawaran produk yang bisa 

memecahkan masalah pelanggan dan memenuhi kebutuhan pelanggan. 

3. Channels 

Channels merupakan elemen yang menggambarkan bagaimana cara 

organisasi bisnis melakukan komunikasi dengan segmen pelanggannya 

serta menyampaikan value propositionnya. Komunikasi, distribusi, dan 

saluran penjualan adalah faktor-faktor yang memungkinkan perusahaan 

berinteraksi dengan pelanggannya. 

4. Customer relationships 

Membangun hubungan dengan pelanggan bertujuan menjaga dan 

mempertahankan pelanggan lama (retention) dan menarik pelanggan 

baru (acquisition). Elemen customer relationship pada Business Model 

Canvas menggambarkan jenis hubungan yang dibangun organisasi bisnis 

dengan segmen pelanggan tertentu. 

5. Revenue streams 

Elemen revenue streams menggambarkan bagaimana organisasi 

memperoleh uang dari customer segments. Cash inflow harus selalu 

dikembangkan sebagai modal organisasi bisnis untuk tetap survive dan 

berkembang, sehingga perlu mengembangkan sumber pendapatan lain 

selain dari pendapatan utama.  

6. Key resources 

Key resources merupakan aset atau sumber daya penting yang dimiliki 

organisasi untuk melayani customer segment. Aset berharga 

memungkinkan organisasi bisnis mewujudkan value proposition yang 

dijanjikan pada pelanggan. Sumber daya kunci ini dapat berupa bangunan, 

kendaraan, peralatan, uang, aset intelektual (merek, hak cipta, paten, data 

base pelanggan), teknologi, dan sumber daya manusia. 
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7. Key activities 

Key activities merupakan elemen yang berperan untuk menentukan 

keberhasilan suatu model bisnis. Aktivitas yang dimaksud di sini adalah 

aktivitas penting yang berhubungan dengan aktivitas menjalin komunikasi 

dengan pelanggan, aktivitas untuk menghasilkan value propositions dan 

menyampaikannya kepada pelangan serta aktivitas untuk menangani 

aliran pendapatan.  

8. Key partners 

Key partners merupakan mitra kerjasama pengoperasian organisasi 

bisnis. Dengan membangun sinergi dengan mitra bisnis bisa meningkatkan 

kualitas dan efisiensi. 

9. Cost structure 

Elemen cost structure menggambarkan semua biaya yang muncul 

sebagai akibat dioperasikannya suatu model bisnis. Strategi biaya rendah 

atau focus pada keunikan produk menentukan besarnya struktur biaya. Di 

bawah ini gambar sembilan elemen dalam business model canvas.  

 

 
 

Gambar 3.1. Sembilan elemen Business Model Canvas (BMC). 
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Berikut ini contoh Business Model Canvas Kaskus :  
 

Sumber: PPM Manajemen, 2012 

Gambar 3.2. Business Model Canvas Kaskus. 

 

D. Rangkuman Materi 

1. Perencanaan bisnis (Business Plan) merupakan road map yang perlu 

dipersiapkan ketika akan memulai sebuah usaha. Rencana 

bisnis berfungsi sebagai kerangka kerja atau peta jalan suatu bisnis 

yang akan dijalankan.  

2. Penyusunan perencanaan bisnis diawali dengan adanya ide bisnis yang 

jelas target pasarnya.  

3. Aspek pasar merupakan alasan utama seseorang memulai sebuah 

bisnis. Baru selanjutnya mempersiapkan aspek lainnya (aspek sumber 

daya manusia, aspek operasional, aspek keuangan dan aspek legalitas). 

4. Untuk membuat model bisnis, calon pengusaha bisa memanfaatkan 

sembilan elemen dalam Business Model Canvas untuk memberikan 

gambaran bisnis yang akan dijalankan.  
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5. Sembilan elemen Business Model Canvas (BMC) akan membantu 

memudahkan aktivitas-aktivitas apa yang harus dilakukan untuk 

mewujudkan bisnis agar bisa terealisasi.  

 

LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Buatlah perencanaan bisnis yang sesuai dengan ide bisnis anda dan 

tuangkan dalam bentuk gambar Business Model Canvas dengan 

sembilan elemennya? 

2. Buatlah ilustrasi analisis aspek keuangan dimulai dari kebutuhan akan 

sumber dana sampai dengan perkiraan perolehan pendapatan suatu 

bisnis? 

3. Jelaskan langkah-langkah yang harus dilakukan untuk melihat target 

pasar yang dituju? 

4. Perhatikan UMKM di sekitar anda dan buatlah gambaran usaha yang 

telah dijalankan tersebut melalui sembilan elemen dalam Business 

Model Canvas? 

5. Tuliskan beberapa peluang bisnis baru yang bisa dikembangkan UMKM 

di era digital ini? 
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A. Pendahuluan 

Modal kerja (working capital) merupakan faktor penting yang 

digunakan dalam kegiatan operasional perusahaan. Modal kerja dapat 

digunakan untuk pembentukan dana, pembelian bahan baku, pengeluaran 

gaji karyawan, dan biaya-biaya yang diperlukan, pembelian aktiva tetap 

serta pembayaran utang jangka panjang. Perusahaan dalam melakukan 

kegiatan operasional membutuhkan dana yang berasal dari modal internal 

ataupun eksternal (utang). Pemakaian dana pada modal kerja berasal dari 

aktiva yang mengalami kenaikan dan pasiva yang mengalami penurunan, 

di mana hal tersebut dapat berpengaruh terhadap keseluruhan modal 

kerja perusahaan. Oleh karena itu, pemakaian dana dimanfaatkan secara 

tepat dan bijak untuk (1) investasi yakni dana dialokasikan untuk membeli 

aktiva tetap dan membayar utang jangka panjang, serta (2) modal kerja 

yakni membayar utang jangka pendek misalnya membayar upah, gaji serta 

beban operasional perusahaan lainnya. 

Modal kerja harus direncanakan dan dikelola secara efektif dan efisien 

disesuaikan dengan tujuan perusahaan, sehingga memperlancar kegiatan 

operasional dan terhindar dari kebangkrutan. Oleh karena itu, perusahaan 

membutuhkan kebijakan modal kerja yang tepat. Menurut Bhattacharya 

(2021) terdapat tiga macam kebijakan modal kerja meliputi kebijakan 

konservatif, kebijakan moderat, dan kebijakan agresif. Berdasarkan skala 

usaha mulai dari usaha berskala kecil (small firm) yakni Usaha Mikro, Kecil, 

dan Menengah (UMKM) sampai dengan usaha berskala besar (large firm) 

membutuhkan adanya kebijakan modal kerja yang tepat.  

UMKM di Indonesia mengalami perkembangan yang pesat, di mana 

sesuai data Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah jumlah 

UMKM sampai dengan tahun 2022 sebanyak 8,71 juta unit usaha 
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(Limanseto, 2022). Selain itu, UMKM juga mempunyai kontribusi terhadap 

Produk Domestik Bruto (PDB) nasional sebanyak 61% dan dapat menyerap 

97% dari keseluruhan tenaga kerja (Santika, 2023). UMKM pada saat krisis 

dapat menjadi penopang perekonomian Indonesia dan bisa pulih kembali 

dari keterpurukan. Oleh karena itu, dukungan pemerintah diperlukan 

untuk meningkatkan kinerja dan keberlanjutan UMKM, salah satunya 

dalam akses permodalan dengan menerapkan kebijakan modal kerja yang 

disesuaikan dengan karakteristik UMKM. 

 
B. Pengertian dan Konsep Modal Kerja 

Modal kerja merupakan dana dalam aktiva lancar yang dapat 

digunakan sebagai uang kas dalam memenuhi kegiatan operasional 

perusahaan (Abor, 2017). Kecukupan dalam modal kerja merupakan salah 

satu indikator untuk menilai kinerja dan keberlanjutan usaha. Menurut 

Bhattacharya (2021) modal kerja perusahaan dibedakan menjadi dua jenis 

yakni (1) modal kerja kotor (gross working capital) merupakan investasi 

yang dimiliki perusahaan pada aktiva lancar meliputi kas, surat berharga, 

piutang, dan persediaan; serta (2) modal kerja bersih (net working capital) 

merupakan investasi yang dimiliki perusahaan pada aktiva tetap yang 

diperoleh dari pendanaan jangka panjang perusahaan meliputi gedung, 

mesin, dan peralatan usaha.  

Modal kerja diperlukan perusahaan untuk membiayai kegiatan 

operasional, sehingga hasil produksi dan keuntungan perusahaan dapat 

meningkat. Representasi jumlah dana yang dialokasikan pada aktiva lancar 

dengan tujuan agar perusahaan dapat mengelola kegiatan operasionalnya 

sesuai kebijakan yang digunakan perusahaan disebut konsep modal kerja 

(Caballero, Teruel & Solano, 2010). Menurut Corpuz & Bool (2021) 

terdapat tiga konsep modal kerja yakni: (1) konsep kuantitatif, (2) konsep 

kualitatif, dan (3) konsep fungsional. 

Konsep kuantitatif merupakan keseluruhan jumlah aktiva lancar serta 

mengedepankan sisi ketersediaan dana jangka pendek dalam memenuhi 

kegiatan operasional perusahaan (Corpuz & Bool, 2021). Konsep 

kuantitatif dikenal juga dengan modal kerja kotor (gross working capital). 

Kekurangan konsep kuantitatif antara lain tidak merepresentasikan 

likuiditas perusahaan dan tidak mengedepankan sisi kualitas modal kerja 

(kegiatan operasional didanai dari pemilik perusahaan atau utang jangka 

panjang atau pendek).  
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Konsep kualitatif lebih mengedepankan sisi kualitas modal kerja dan 

lingkupnya lebih luas karena di dalamnya terdapat komponen utang lancar 

(Corpuz & Bool, 2021). Konsep kualitatif dikenal juga dengan modal kerja 

bersih (net working capital). Konsep ini menekankan sebagian aktiva 

lancar dapat membiayai semua kegiatan operasional tanpa menghalangi 

likuiditas perusahaan. Kelebihan konsep kualitatif antara lain tingkat 

likuditas perusahaan yang terlihat, kewajiban lancar lebih kecil 

dibandingkan aktiva lancar sebagai indikator bahwa kreditor memiliki 

kepercayaan terhadap perusahaan yang berdampak pada keberlanjutan 

pinjaman modal dan kreditor. 

Konsep fungsional menitikberatkan pada kegunaan dana untuk 

memaksimalkan keuntungan perusahaan (Corpuz & Bool, 2021). Apabila 

dana yang dipakai untuk kegiatan operasional perusahaan rendah, maka 

tingkat keuntungan yang didapatkan juga akan sedikit. Pengalokasian 

dana di setiap aktiva ditujukan untuk mendapatkan pendapatan pada 

periode sekarang ataupun periode yang akan datang.  

Contoh konsep modal kerja: 

PT. XYZ mempunyai data Neraca per 31 Desember 2022 sebagai berikut: 

PT. XYZ 
NERACA 

Per 31 Desember 2022 
 

Kas dan Efek Rp 30.000.000,00 Utang Dagang Rp 50.000.000,00 
Piutang Dagang Rp 70.000.000,00 Utang Wesel Rp 35.000.000,00 
Persediaan Rp 90.000.000,00 Utang Lainnya Rp 45.000.000,00 

Total Aktiva Lancar Rp190.000.000,00 Total Utang Rp130.000.000,00 
Mesin Rp 80.000.000,00 Modal Sendiri:  
Penyusutan Mesin (Rp 16.000.000,00) Modal Saham Rp213.000.000,00 
Gedung Rp130.000.000,00 Laba Ditahan Rp  15.000.000,00 
Penyusutan Gedung (Rp 26.000.00,00)   

Total Aktiva Rp358.000.000,00 Total Utang 
dan Modal 
Sendiri 

Rp358.000.000,00 

 

Berdasarkan informasi tersebut, hitunglah besarnya modal kerja 

kuantitatif, modal kerja kualitatif, dan modal kerja fungsional PT. XYZ 

dengan jumlah kas sebesar Rp10.000.000,00, tingkat piutang dagang 

sebesar 75%, dan margin laba piutang sebesar 25%? 
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Penyelesaian: 

a. Modal kerja kuantitatif = Total Aktiva Lancar = Rp190.000.000,00 

b. Modal kerja kualitatif = (Total Aktiva Lancar – Total Utang)  

                         = (Rp190.000.000,00 – Rp130.000.000,00)  

   = Rp60.000.000,00 

c. Modal kerja fungsional 

Modal Kerja Riil : 

Kas      = Rp 10.000.000,00 

Piutang Dagang (75% x Rp70.000.000,00) = Rp 52.500.000,00 

Persediaan     = Rp 90.000.000,00 

Penyusutan Mesin    = Rp 16.000.000,00 

Penyusutan Gedung    = Rp 26.000.000,00 

         Modal Kerja Riil   = Rp194.500.000,00 

Modal Kerja Potensial: 

Efek-efek         = Rp20.000.000,00 

Margin Laba Piutang (25% x Rp70.000.000,00) = Rp17.500.000,00 

          Modal Kerja Riil                        = Rp37.500.000,00 

 

C. Pengertian Manajemen Modal Kerja 

Manajemen modal kerja (working capital management) merupakan 

prosedur untuk menyusun, menyelenggarakan, dan melaksanakan semua 

aktiva lancar di kewajiban jangka pendek yang digunakan untuk kegiatan 

operasional perusahaan (Bhattacharya & Jagadeesh, 2018). Modal kerja 

perlu direncanakan dan dikelola secara efektif dan efisien disesuaikan 

dengan tujuan perusahaan, sehingga kegiatan operasional perusahaan 

dapat berjalan dengan baik. Implementasi manajemen modal kerja pada 

perusahaan terdapat dua persoalan antara lain (1) pengelolaan dari aspek 

investasi perusahaan meliputi aktiva lancar; dan (2) pengelolaan dari 

aspek pemanfaatan utang jangka pendek perusahaan (Deb & Baruah, 

2022). 

 
D. Fungsi, Tujuan, dan Pentingnya Manajemen Modal Kerja 

1. Fungsi Modal Kerja  

Menurut Abimbola & Kolawole (2017) terdapat dua fungsi modal 

kerja antara lain:  
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(1) Memfokuskan pada perubahan tingkat volume produksi dan 

penjualan perusahaan 

Banyaknya modal kerja dipengaruhi volume produksi. Semakin 

meningkat volume produksi, maka semakin banyak modal kerja 

yang diperlukan untuk memenuhi kegiatan operasional perusahaan.  

(2) Mengakomodasi dalam memaksimalkan nilai perusahaan  

Memaksimalkan nilai perusahaan dengan cara meminimalkan biaya 

modal yang dikeluarkan perusahaan. Semakin banyak modal kerja 

didapatkan dari utang jangka pendek tanpa bunga, maka semakin 

menurun modal permanen yang dimiliki perusahaan sehingga biaya 

modal dapat diminimalkan. 

2. Tujuan Modal Kerja 

Menurut Hassan (2017) terdapat tujuan modal kerja bagi perusahaan 

antara lain: 

(1) Modal kerja diperlukan untuk mencukupi tingkat likuiditas 

perusahaan. 

(2) Meningkatkan volume penjualan dan tingkat keuntungan untuk 

memaksimumkan pemakaian aktiva lancar.  

(3) Perusahaan dapat memproteksi diri jika mengalami krisis modal 

kerja yang disebabkan menurunnya aktiva lancar. 

(4) Perusahaan mempunyai cukup persediaan untuk mengakomodasi 

kebutuhan konsumen. 

3. Pentingnya Manajemen Modal Kerja 

Menurut Abor (2017) manajemen modal kerja penting bagi kinerja 

dan keberlanjutan perusahaan dikarenakan: 

(1) Aktivitas manajer keuangan banyak difokuskan dalam kegiatan 

operasional perusahaan yang membutuhkan modal kerja. 

(2) Aktiva lancar yang dimiliki perusahaan membutuhkan perencanaan 

dan pengelolaan yang mendalam. 

(3) Perusahaan dengan skala usaha kecil, maka manajemen modal kerja 

sangat diperlukan karena usaha tersebut kesulitan dalam 

mendapatkan sumber permodalan dalam jumlah besar dan jangka 

panjang yang didapatkan melalui pasar modal.  

(4) Pertumbuhan penjualan berhubungan dengan kebutuhan modal 

kerja. Semakin meningkat volume penjualan berpengaruh terhadap 

piutang, persediaan dan sisa kas yang dimiliki perusahaan. 
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E. Jenis-Jenis dan Sumber Modal Kerja 

1. Jenis-Jenis Modal Kerja 

Menurut Abimbola & Kolawole (2017) jenis-jenis modal kerja 

dikelompokkan menjadi dua yakni: 

(1) Modal kerja permanen (permanent working capital) merupakan 

modal kerja yang semestinya ada pada perusahaan sehingga dapat 

mendukung kegiatan operasional. Modal kerja permanen dibedakan 

menjadi dua yakni: 

(a) Modal kerja primer (primary working capital) merupakan modal 

kerja minimum yang mesti terdapat pada perusahaan sehingga 

memudahkan kegiatan operasional usaha.  

(b) Modal kerja normal (normality working capital) merupakan modal 

kerja yang dibutuhkan supaya perusahaan dapat beraktivitas 

sesuai tingkat produksi normal. 

(2) Modal kerja variabel (variable working capital) merupakan modal 

kerja yang volumenya berubah-ubah disesuaikan transformasi 

kegiatan lain yang berdampak bagi perusahaan. Modal kerja variabel 

dibedakan menjadi tiga yakni: 

(a) Modal kerja musiman (seasonal working capital) merupakan 

modal kerja yang volumenya berubah-ubah karena perubahan 

musim. 

(b) Modal kerja siklis (cyclical working capital) merupakan modal 

kerja yang volume kebutuhannya berubah-ubah karena 

perubahan konjungtur ekonomi. 

(c) Modal kerja darurat (emergency working capital) merupakan 

modal kerja yang volume kebutuhannya berubah-ubah karena 

kondisi darurat yang terdapat di luar kapabilitas perusahaan.  

2. Sumber Modal Kerja 

Menurut Hassan (2017) sumber modal kerja perusahaan dapat berasal 

dari: 

(1) Hasil kegiatan operasional perusahaan  

Hasil kegiatan operasional perusahaan merupakan keseluruhan 

pendapatan bersih yang terdapat pada laporan keuangan Laba/Rugi 

ditambah penyusutan dan amortisasi.  
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Penjumlahan ini menginterpretasikan keseluruhan modal kerja yang 

didapatkan dari hasil kegiatan operasional perusahaan. 

(2) Keuntungan yang berasal dari penjualan surat berharga 

Keuntungan yang berasal dari investasi jangka pendek merupakan 

bagian komponen aktiva lancar yang dapat diperjualbelikan sehingga 

perusahaan dapat memperoleh keuntungan. 

(3) Penjualan yang berasal dari semua aktiva tetap, saham atau obligasi 

perusahaan 

Perusahaan dapat melakukan emisi saham baru, mengajukan 

penambahan modal kepada pemegang saham perusahaan atau 

menjual obligasi.  

(4) Sumber modal kerja lainnya yakni modal eksternal (pinjaman kredit 

bank dan pinjaman dari pemasok). 

 
F. Faktor yang Memengaruhi Besarnya Kebutuhan Modal Kerja 

Faktor yang memengaruhi besar-kecilnya kebutuhan modal kerja 

menurut Deb & Baruah (2022), antara lain: 

(1) Volume penjualan, di mana perusahaan memerlukan modal kerja 

untuk memperlancar dalam meningkatkan volume penjualan. 

(2) Perkembangan teknologi, berhubungan dengan mekanisme produksi 

dan berpengaruh pada kebutuhan modal kerja. 

(3) Pengeluaran kas rata-rata setiap hari, meliputi pembelian bahan baku, 

pembiayaan gaji karyawan, dan pengeluaran rutin lainnya. 

(4) Periode perputaran atau keterikatan modal kerja, merupakan interval 

waktu dalam pemberian kredit, durasi penyimpanan bahan mentah di 

dalam gudang, dan durasi waktu penerimaan piutang. 

 
G. Metode Menentukan Kebutuhan Modal Kerja 

1. Metode Keterikatan Modal Kerja 

Besarnya modal kerja dengan memakai metode keterikatan modal 

kerja dapat ditentukan dengan menggunakan dua faktor yakni periode 

terikatnya modal kerja dan proyeksi kebutuhan kas rata-rata setiap hari. 

Semakin panjang durasi terikatnya modal kerja, maka semakin banyak 

volume kebutuhan modal kerja.  
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Contoh: 

PT. DEF merupakan perusahaan yang memproduksi panci aluminium. 

Perusahaan tersebut setiap hari dapat memproduksi 75 buah panci 

aluminium. Perusahaan tersebut untuk setiap bulannya mempunyai hari 

kerja selama 25 hari. Biaya-biaya yang ditanggung perusahaan sebagai 

berikut: 

Biaya bahan baku = Rp    14.000,00/buah 

Biaya bahan pembantu = Rp      8.000,00/buah 

Biaya tenaga kerja = Rp     10.000,00/orang 

Biaya overhead pabrik = Rp   650.000,00/bulan 

Biaya penjualan = Rp1.800.000,00/bulan 

PT. DEF merencanakan membeli bahan baku dan bahan pembantu dalam 

kegiatan produksi dengan menyerahkan uang muka untuk supplier 5 x 24 

jam sebelum perusahaan menerima barang. Adapun waktu yang 

dibutuhkan dalam memproses kegiatan produksi selama 4 hari. Panci 

aluminium yang sudah jadi akan disimpan pada gudang selama 5 hari, dan 

penjualan yang dilakukan dengan kredit dilaksanakan selama 6 hari. PT. 

DEF juga menentukan kas minimum sebanyak Rp600.000,00. 

Berdasarkan informasi tersebut, hitunglah kebutuhan modal kerja PT. 

DEF dengan menggunakan metode keterikatan modal kerja? 

Penyelesaian: 

Langkah 1: Menghitung periode keterikatan modal kerja pada bahan 

baku dan bahan pembantu perusahaan 

Pembayaran di muka  5 hari 

Produksi  4 hari 

Penyimpanan  5 hari 

Penjualan kredit  6 hari 

Periode keterikatan modal kerja  20 hari 

Langkah 2: Menghitung periode keterikatan modal kerja pada tenaga 

kerja, overhead pabrik, dan penjualan perusahaan  

Produksi 4 hari 

Penyimpanan 5 hari 

Penjualan kredit 6 hari 

Periode keterikatan modal kerja       15 hari 
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Langkah 3: Menghitung kebutuhan kas per hari 

Keterangan Biaya Jumlah 
Jumlah Kebutuhan 

Kas/hari 

Biaya bahan 
baku 

Rp   14.000,00 75 Rp14.000,00 x 75 = 
Rp1.050.000,00 

Biaya bahan 
pembantu 

Rp    8.000,00 75 Rp8.000,00 x 75 = 
Rp600.000,00 

Biaya tenaga 
kerja 

Rp   10.000,00 75 Rp10.000,00 x 75 = 
Rp750.000,00 

Biaya overhead 
pabrik 

Rp  650.000,00 25 (Rp650.000,00/25) = 
Rp26.000,00 

Biaya penjualan Rp1.800.000,00 25 (Rp1.800.000,00/25) = 
Rp 72.000,00 

Jumlah kebutuhan kas per hari    Rp2.498.000,00 

 

Langkah 4: menghitung kebutuhan modal kerja 

Keterangan 
Kebutuhan 

kas/hari 
Periode Jumlah Biaya 

Biaya bahan baku Rp1.050.000,00 20 Rp21.000.000,00 

Biaya bahan 
pembantu 

Rp  600.000,00 20 Rp12.000.000,00 

Biaya tenaga kerja Rp  750.000,00 15 Rp11.250.000,00 

Biaya overhead 
pabrik 

Rp   26.000,00 15 Rp   390.000,00 

Biaya penjualan Rp   72.000,00 15 Rp  1.080.000,00 

Total Biaya Rp45.720.000,00 

Kas Minimum Rp   600.000,00 

Kebutuhan Modal Kerja Rp46.320.000,00 

 

Jadi, kebutuhan modal kerja PT. DEF adalah sebesar Rp46.320.000,00. 
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2. Metode Perputaran Modal Kerja 

Metode perputaran modal kerja dihitung dengan cara mengukur 

komponen-komponen yang membentuk modal kerja meliputi perputaran 

kas, piutang, dan persediaan. Periode perputaran modal kerja (working 

capital turn over period) adalah alat yang digunakan untuk mengukur 

keberhasilan manajemen modal kerja. Periode perputaran modal kerja 

dimulai sejak kas diinvestasikan pada elemen modal kerja melalui 

prosedur operasi sampai kembali lagi menjadi kas. Semakin singkat 

prosedur operasinya, maka tingkat perputaran modal kerja akan semakin 

cepat. 

Contoh: 

PT. ABC mempunyai data keuangan sebagai berikut: 

Keterangan Tahun 2021  Tahun 2022  

Kas Rp300.000,00 Rp600.000,00 

Piutang Rp600.000,00 Rp700.000,00 

Persediaan Rp800.000,00 Rp900.000,00 

 
Berdasarkan informasi tersebut: 

(a) Hitunglah perputaran modal kerja PT. ABC pada tahun 2022 apabila 

penjualan tahun 2022 sebanyak Rp30.000.000,00! 

(b) Hitunglah kebutuhan modal kerja PT. ABC apabila tahun 2023 

penjualan diprediksi naik menjadi Rp40.000.000,00! 

Penyelesaian: 

Langkah 1: menghitung perputaran komponen-komponen pembentuk 

modal kerja 

Perputaran kas = penjualan/rata-rata kas 

              = Rp30.000.000,00 / [(Rp300.000,00 + Rp600.000,00)/2] 

              = Rp30.000.000,00 / Rp450.000,00 

              = 66,67  67 kali 

Perputaran piutang  = penjualan/rata-rata piutang 

                 = Rp30.000.000,00 / [(Rp600.000,00 + Rp700.000,00)/2] 

                   = Rp30.000.000,00 / Rp650.000,00 

                   = 46,15  46 kali 
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Perputaran persediaan = penjualan/rata-rata persediaan 
                     = Rp30.000.000,00 / [(Rp800.000,00 + Rp900.000,00)/2] 

                     = Rp30.000.000,00 / Rp850.000,00 

                     = 35,29  35 kali 

Langkah 2: menghitung periode terikatnya komponen-komponen 

modal kerja 

Kas = 360/66,67 =  5,4 hari 

Piutang = 360/46,15 =  7,8 hari 

Persediaan = 360/35,29 = 10,2 hari 

Jumlah  =                        23,4 hari  23 hari 

 

(a) Berdasarkan perhitungan di atas diperoleh periode terikatnya 

komponen modal kerjanya sebanyak 23 hari, sehingga perputaran 

modal kerja = 360/23,4 = 15,38 kali. 

(b) Perkiraan kebutuhan modal kerja tahun 2023 = Rp40.000.000,00 / 

15,38 = Rp2.600.780 

 
H. Kebijakan Modal Kerja 

Kebijakan modal kerja adalah salah satu strategi yang digunakan 

perusahaan agar dapat mencukupi kebutuhan modal kerja dengan 

menggunakan sumber dana yang dimiliki perusahaan (Deb & Baruah 

(2022). Kebijakan modal kerja yang digunakan perusahaan tergantung 

profil risiko yang dimiliki perusahaan. Perencanaan dan pengelolaan 

dalam memilih kebijakan modal kerja secara tepat sangat diperlukan agar 

tidak mengalami kesalahan yang berdampak pada ketidakpercayaan dari 

pihak internal dan eksternal. Menurut Abor (2017) terdapat tiga kebijakan 

modal kerja antara lain: 

(1) Kebijakan konservatif merupakan kebijakan mengenai penggunaan 

modal kerja yang berasal dari aktiva lancar. Pendekatan konservatif 

merupakan kebijakan modal kerja aktiva lancar yang relative aman. 

Pendekatan konservatif jika digunakan perusahaan, maka manajer 

akan menerima keuntungan yang lebih kecil karena semakin rendahnya 

risiko yang dirasakan.  

(2) Kebijakan moderat merupakan kebijakan dengan mencukupi semua 

aktiva dengan menggunakan modal kerja yang jangka waktunya kurang 

lebih sama dengan jangka waktu perputaran aktiva perusahaan.  
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(3) Kebijakan agresif merupakan kebijakan dengan membiayai setiap asset 

yang dimiliki menggunakan modal kerja jangka pendek. Pendekatan 

agresif merupakan strategi untuk memperoleh keuntungan yang 

berasal dari utang jangka panjang lebih mahal dibandingkan utang 

jangka pendek. Pendekatan agresif digunakan perusahaan yang berani 

mengambil risiko yang relative tinggi.  

 
I. Rangkuman Materi 

1. Modal kerja merupakan faktor penting yang digunakan dalam 

kegiatan operasional perusahaan yang digunakan untuk pembentukan 

dana, pembelian bahan baku, pengeluaran gaji karyawan, dan biaya-

biaya yang diperlukan. 

2. Konsep modal kerja merupakan representasi jumlah dana yang 

dialokasikan pada aktiva lancar dengan tujuan agar perusahaan dapat 

mengelola kegiatan operasionalnya sesuai kebijakan yang digunakan 

perusahaan. Konsep modal kerja dapat dibedekan menjadi 3 yakni: 

konsep kuantitatif, konsep kualitatif, dan konsep fungsional. 

3. Manajemen modal kerja penting bagi kinerja dan keberlanjutan 

perusahaan dikarenakan aktivitas manajer keuangan banyak 

difokuskan dalam kegiatan operasional perusahaan yang 

membutuhkan modal kerja, aktiva lancar yang dimiliki perusahaan 

membutuhkan perencanaan dan pengelolaan yang mendalam, dan 

perusahaan dengan skala usaha kecil maka manajemen modal kerja 

sangat diperlukan. 

4. Jenis-jenis modal kerja dapat dibedakan menjadi 2 yakni modal kerja 

permanen (modal kerja primer dan modal kerja normal) serta modal 

kerja variabel (modal kerja musiman, modal kerja siklis, dan modal 

kerja darurat). 

5. Faktor yang memengaruhi besar kecilnya kebutuhan modal kerja yakni 

volume penjualan, perkembangan teknologi, pengeluaran kas rata-

rata setiap hari, dan periode perputaran atau keterikatan modal kerja. 

6. Metode menentukan kebutuhan modal kerja dapat dibedakan 

menjadi dua, yakni metode keterikatan modal kerja dan metode 

perputaran modal kerja. 
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7. Kebijakan modal kerja merupakan salah satu strategi yang digunakan 

perusahaan agar dapat mencukupi kebutuhan modal kerja dengan 

menggunakan sumber dana yang dimiliki perusahaan. 

8. Kebijakan modal kerja dapat dibedakan menjadi 3 yakni kebijakan 

konservatif, kebijakan moderat, dan kebijakan agresif. 

9. Pendekatan konservatif merupakan kebijakan modal kerja aktiva 

lancar yang relative aman dan jika digunakan perusahaan maka 

manajer akan menerima keuntungan yang lebih kecil karena semakin 

rendahnya risiko yang dirasakan.  

10. Pendekatan agresif merupakan strategi untuk memperoleh 

keuntungan yang berasal dari utang jangka panjang lebih mahal 

dibandingkan utang jangka pendek dan digunakan perusahaan yang 

berani mengambil risiko yang relative tinggi.  

 

LATIHAN DAN EVALUASI 

1. PT. DEF mempunyai data Neraca per 31 Desember 2022 sebagai 

berikut: 

PT. DEF 
NERACA 

Per 31 Desember 2022 
 

Kas dan Efek Rp 40.000.000,00 Utang Dagang Rp 60.000.000,00 
Piutang Dagang Rp 60.000.000,00 Utang Wesel Rp 25.000.000,00 
Persediaan Rp 90.000.000,00 Utang Lainnya Rp 45.000.000,00 

Total Aktiva Lancar Rp190.000.000,00 Total Utang Rp130.000.000,00 
Mesin Rp 80.000.000,00 Modal 

Sendiri: 
 

Penyusutan Mesin (Rp16.000.000,00) Modal Saham Rp215.000.000,00 
Gedung Rp130.000.000,00 Laba Ditahan Rp  13.000.000,00 
Penyusutan Gedung (Rp26.000.00,00)   

Total Aktiva Rp358.000.000,00 Total Utang 
dan Modal 
Sendiri 

Rp358.000.000,00 

 

Berdasarkan informasi tersebut, hitunglah besarnya modal kerja 

kuantitatif, modal kerja kualitatif, dan modal kerja fungsional PT. DEF 
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dengan jumlah kas sebesar Rp15.000.000,00, tingkat piutang dagang 

sebesar 75%, dan margin laba piutang sebesar 25%? 

2. PT. ABC merupakan perusahaan yang memproduksi panci aluminium. 

Perusahaan tersebut setiap hari dapat memproduksi 75 buah panci 

aluminium. Perusahaan tersebut untuk setiap bulannya mempunyai 

hari kerja selama 25 hari. Biaya-biaya yang ditanggung perusahaan 

sebagai berikut: 

Biaya bahan baku  = Rp   15.000,00/buah 

Biaya bahan pembantu = Rp    8.000,00/buah 

Biaya tenaga kerja  = Rp   12.000,00/buah 

Biaya overhead pabrik = Rp  650.000,00/bulan 

Biaya penjualan  = Rp1.700.000,00/bulan 

PT. ABC merencanakan membeli bahan baku dan bahan pembantu 

dalam kegiatan produksi dengan menyerahkan uang muka untuk 

supplier 5 x 24 jam sebelum perusahaan menerima barang. Adapun 

waktu yang dibutuhkan dalam memproses kegiatan produksi selama 

4 hari. Panci aluminium yang sudah jadi akan disimpan pada gudang 

selama 5 hari, dan penjualan yang dilakukan dengan kredit 

dilaksanakan selama 6 hari. PT. ABC juga menentukan kas minimum 

sebanyak Rp700.000,00. Berdasarkan informasi tersebut, hitunglah 

kebutuhan modal kerja PT. ABC dengan menggunakan metode 

keterikatan modal kerja? 

3. PT. XYZ mempunyai data keuangan sebagai berikut: 

 

Keterangan Tahun 2021 Tahun 2022 

Kas Rp400.000,00 Rp700.000,00 

Piutang Rp600.000,00 Rp800.000,00 

Persediaan Rp900.000,00 Rp900.000,00 

 

Berdasarkan informasi di atas: 

(1) Hitunglah perputaran modal kerja PT. XYZ pada tahun 2022 

apabila penjualan tahun 2022 sebanyak Rp20.000.000,00! 

(2) Hitunglah kebutuhan modal kerja PT. XYZ apabila tahun 2023 

penjualan diprediksi naik menjadi Rp30.000.000,00! 
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A. Pendahuluan 

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) berkontribusi 90 persen 

terhadap ekonomi global (Alshanty & Emeagwali, 2019). Tahun 2018, 

jumlah pelaku UMKM sebanyak 64,2 juta atau 99,99% dari jumlah pelaku 

usaha di Indonesia (djkn.kemenkeu.go.id). Di Indonesia, strategi 

penguatan UMKM masuk dalam Rencana Pembangunan Jangka 

Menengah Nasional (RPJMN). Sasaran RJPMN tahun 2020-2024 adalah 

mewujudkan masyarakat Indonesia yang mandiri, maju, adil, dan makmur 

dengan percepatan pembangunan di berbagai bidang, membangun 

struktur perekonomian yang kokoh berlandaskan keunggulan kompetitif 

di berbagai bidang serta didukung oleh sumber daya manusia yang 

berkualitas dan berdaya saing (Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil, 

2019). UMKM menyumbang 96 persen lapangan kerja dan menyumbang 

terhadap produk domestik bruto (PDB) adalah 60 persen. 

Perkembangan teknologi telah memengaruhi semua bidang 

kehidupan, termasuk UMKM. UMKM telah berkembang pesat di era 

digital. UMKM dapat dengan mudah mengelola bisnisnya secara online 

dengan membuka toko online, memasarkan produk melalui aplikasi dan 

media sosial. Jika tidak memanfaatkan teknologi pemasaran dan promosi 

penjualan, maka akan sulit bagi pebisnis UMKM untuk bersaing dengan 

pesaing besar di pasar dalam hal biaya dan kemampuan untuk 

menerapkan strategi pemasaran tradisional seperti media cetak.  

Di era digital, pemasaran produk UMKM dapat dilakukan dengan 

bantuan desain situs web yang tepat, yang memungkinkan pemasar 

menjangkau target konsumen dengan jangkauan yang lebih luas dan 
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jaminan layanan yang lebih baik serta relatif lebih hemat biaya. Untuk 

berhasil di era digital, UMKM juga harus mengelola strategi pemasaran 

dan promosi penjualan mereka dengan menggunakan teknologi digital. 

 
B. Definisi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

Definisi UMKM diatur dalam Undang-Undang Republik Indonesia 

Nomor 20 Tahun 2008 tentang UMKM. Menurut pasal 1 dari UU tersebut, 

usaha mikro adalah usaha produktif yang dimiliki oleh pengusaha swasta 

atau perorangan, atau unit usaha perorangan yang memiliki usaha mikro 

yang diatur dalam undang-undang. Sedangkan usaha mikro adalah usaha 

ekonomi produktif yang berdiri sendiri dan dikelola oleh orang 

perseorangan atau badan ekonomi yang bukan merupakan anak 

perusahaan dari perusahaan yang memiliki, menguasai, atau sebagian 

memiliki, baik langsung maupun tidak langsung, usaha mikro kecil. 

perusahaan yang ditentukan dalam undang-undang atau perusahaan 

besar yang memenuhi kriteria usaha mikro. 

Kriteria untuk mengklasifikasikan perusahaan sebagai UMKM terkait 

dengan kekayaan bersih dan penjualannya. Rincian kriteria UMKM dapat 

dijelaskan sebagai berikut: 

Usaha Mikro 

Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau 

badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro. Usaha 

Mikro di Indonesia sudah sangat pesat dan maju. Banyak wirausahawan 

yang mendirikan usaha mikro dan dengan adanya usaha mikro ini 

diharapakan bisa meningkatkan perekonomian yang ada di Indonesia. 

Kriteria kelompok usaha mikro adalah sebagai berikut: 

a. Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp50.000.000,00 (lima puluh 

juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 

b. Memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak Rp300.000.000,00 (tiga 

ratus juta rupiah). 

Usaha Kecil 

Usaha kecil biasanya diartikan sebagai suatu usaha ekonomi yang 

produktif dan berdiri sendiri atau independen dan dimiliki oleh suatu 
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kelompok atau perorangan badan usaha dan bukan cabang dari usaha 

utama. Usaha kecil ini sudah banyak di Indonesia dan memang Indonesia 

kini membutuhakn pengusaha atau wirausahawan. Adanya para 

pengusaha di Indonesia akan mendongkrak ekonomi Indonesia menjadi 

lebih baik lagi dengan menciptakan lapangan pekerjaan bagi yang 

membutuhkan.  

Kriteria kelompok Usaha Kecil adalah sebagai berikut: 

a.  Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp50.000.000,00 (lima puluh juta 

rupiah) sampai dengan paling banyak Rp500.000.000,00 (lima ratus 

juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 

b. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp300.000.000,00 (tiga 

ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp2.500.000.000,00 

(dua milyar lima ratus juta rupiah). 

Usaha Menengah 

Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, 

yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan 

merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, 

dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung 

dengan Usaha Kecil atau Usaha Besar dengan jumlah kekayaan bersih atau 

hasil penjualan tahunan. Kriteria kelompok Usaha Menengah adalah 

sebagai berikut: 

a. Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp500.000.000,00 (lima ratus juta 

rupiah) sampai dengan paling banyak Rp10.000.000.000,00 (sepuluh 

milyar rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 

b. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp2.500.000.000,00 (dua 

milyar lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak 

Rp50.000.000.000,00 (lima puluh milyar rupiah). 

 

C. UMKM, Teknologi, dan Media Sosial 

Era digital membuka peluang yang lebih besar bagi UMKM. Sektor 

UMKM merupakan salah satu sektor yang sangat terbantu oleh teknologi 

internet (Suliswanto & Rofik, 2019). Internet memungkinkan UMKM untuk 

tumbuh lebih cepat dan memperluas pasar mereka (Manyika & Roxburgh, 

2011).  
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Bell & Loane (Suliswanto & Rofik, 2019) menjelaskan bahwa 

Keberadaan marketplace, media sosial dan pembangun situs web yang 

dapat diakses menjadi kekuatan pendorong bagi UMKM untuk 

meningkatkan daya saing mereka, terutama dalam hal pemasaran produk.  

Bagi UMKM, internet akan mengurangi biaya promosi dan sekaligus 

memperbesar jangkauan pasar, namun sebagian besar UMKM belum 

mengoptimalkan besarnya potensi pemasaran berbasis digital melalui 

internet (Suliswanto & Rofik, 2019). Berdasarkan data dari Kementerian 

Koperasi hanya 8 persen atau sekitar 3,79 juta UMKM dari total 59,2 juta 

UMKM nasional yang memanfaatkan internet untuk pemasaran digital 

(Kemenkop UKM).  

Strategi manajemen pemasaran UMKM di era digital harus 

dioptimalkan untuk mempromosikan UMKM dengan menggunakan 

teknologi berbasis internet of things (IoT). Digitalisasi diharapkan dapat 

meningkatkan daya saing dan memperluas wilayah pasar, memperbaiki 

proses produksi dan manajemen serta menciptakan segmen pasar baru. 

Penyebaran teknologi digital juga telah menumbuhkan model bisnis baru 

melalui platform online yang dikenal dengan sharing economy. Sharing 

economy adalah model bisnis baru yang memungkinkan alokasi sumber 

daya melalui platform online di antara orang-orang di berbagai industri, 

seperti pariwisata, perhotelan, layanan keuangan, dan transportasi 

(Puschmann & Alt, 2016).  

Dalam hal industri transportasi, pada tahun 2025 Indonesia 

diperkirakan akan mengalami gross merchandise value (GMV) tertinggi di 

sektor ride-sharing (berbagi tumpangan kendaraan) dibandingkan negara 

Asia Tenggara lainnya (Google & Temasek, 2018). Di Indonesia, aplikasi 

ride-sharing, seperti Grab dan Gojek telah menjadi teknologi yang 

berkembang pesat dengan penetrasi pasar yang luar biasa dalam lima 

tahun terakhir (Fauzi & Sheng, 2020).  

Fauzi (2018) menyatakan bahwa aplikasi ride-sharing telah 

bertransformasi menjadi layanan multifungsi yang lebih dari sekadar 

transportasi. Misalnya, Gojek yang merupakan salah satu aplikasi berbagi 

tumpangan terkemuka di Indonesia yang menyediakan layanan pesan-

antar makanan online dengan nama Gofood untuk pengguna aplikasi. 
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Gofood berusaha membantu para pelaku usaha di sektor kuliner menjual 

dan mendistribusikan produknya kepada konsumen. Saat ini, sekitar 300 

ribu bisnis makanan telah menjadi mitra terdaftar di aplikasi Gojek (Fauzi 

& Sheng, 2020).  

Pelaku usaha makanan yang menggunakan jasa Gofood untuk 

memasarkan produknya, hampir 80 persen adalah UMKM (Setyowati, 

2018). Aplikasi ride-sharing yang juga menawarkan layanan belanja 

makanan online, seperti Gofood dan Grabfood dapat digunakan secara 

masif oleh UMKM di Indonesia karena dua alasan. Pertama, teknologi 

tersebut ini dinilai bermanfaat bagi oleh pelaku UMKM. Kedua, Pelaku 

UMKM menganggap teknologi ini mudah digunakan. Dengan kata lain, 

layanan pengantaran dan penjualan makanan secara online pada ride-

sharing dapat memberikan manfaat bagi UMKM di sektor usaha kuliner 

dalam menjual produknya, dan UMKM juga menemukan aplikasi tersebut 

mudah dioperasikan (Fauzi & Sheng, 2020). Fenomena ini dapat dijelaskan 

dengan technology acceptance model (TAM) yang dikembangkan oleh 

Davis (1989). TAM menyatakan bahwa teknologi akan mudah diterima dan 

digunakan oleh banyak orang jika teknologi tersebut memiliki dua kondisi: 

bermanfaat dan user-friendly.  

Bank Indonesia mencatat terdapat 483 juta transaksi e-commerce. 

Jumlah ini naik sekitar 40 persen bila dibandingkan dengan Q1 tahun 2020 

(Tribunnews.com, 2020). Ini dapat meningkatkan pemasaran digital untuk 

UKM. Manajemen pemasaran UMKM di era digital sangat diperlukan 

karena dengan pemasaran digital Anda dapat menjangkau lebih banyak 

pelanggan dengan biaya yang lebih efektif dan komunikasi pemasaran 

yang lebih efektif. 

Pelaku UMKM dapat menggunakan media sosial untuk mengelola 

hubungan pelanggan. Sebelum adanya media sosial, pelanggan adalah 

penerima pesan pemasaran yang pasif. Dalam era digital dengan adanya 

media sosial, maka aliran informasi menjadi multiarah (interaktif) karena 

pelanggan dapat membuat, mencari, dan berbagi informasi menggunakan 

saluran dan perangkat yang berbeda (Marolt et al., 2020). Dalam konteks 

ini, hubungan dengan pelanggan menjadi lebih menantang untuk 

dikendalikan dan dikelola (Hennig-Thurau et al., 2015).  
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Media sosial merupakan alat pemasaran yang berguna untuk menjaga 

hubungan dengan pelanggan UMKM. Dengan media sosial, UKM dapat 

secara aktif terhubung dengan pelanggan dan membangun hubungan 

yang lebih dalam. Dengan adanya media sosial, suatu bisnis bahkan dapat 

melibatkan pelanggan dalam proses inovasi produk dan layanan (Sigala, 

2012), tak terkecuali UMKM. Dengan penggunaan media sosial, UMKM 

dapat menjangkau pasar global dengan tenaga dan biaya efisien 

(Cappuccio et al., 2012). 

Media sosial selalu memberikan bermacam kemudahan yang 

menjadikannya nyaman berlamalama di media sosial. Kaplan dan Haenlein 

(2010:101) mendefinisikan media sosial sekelompok apliksi berbasis 

internet yang dibangun dengan dasar-dasar ideologis dari web 2.0 yang 

berupa platform dari evolusi media sosial yang memungkinkan terjadinya 

penciptaan dan pertukaran dari User Generated Content. 

Adapun peran dari media sosial bagi pelaku UMKM adalah sebagai 

berikut: 

1. Meningkatkan pengenalan dan rasa ingin tahu konsumen. 

2. Meningkatkan hubungan baik dengan konsumen. 

3. Dapat meningkatkan jumlah konsumen baru. 

4. Meningkatkan kemampuan untuk menjangkau konsumen dalam 

skala global. 

5. Menambah jalur promosi bagi bisnis lokal untuk meningkatkan 

citra UMKM. 

 

D. Strategi Pemasaran dan Promosi UMKM 

Menurut Kotler & Amstrong (2014), Pemasaran adalah proses di mana 

perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan 

yang kuat dengan pelanggan, dengan tujuan menangkap nilai dari 

pelanggan sebagai imbalannya. Assauri (2017:4), pemasaran sering 

diartikan sebagai pendistribusian, termasuk kegiatan yang dibutuhkan 

untuk menempatkan produk yang berwujud pada konsumen rumah 

tangga dan pemakai industri. Menurut Thamrin Abdullah & Francis Tantri 

(Hadion Wijoyo dkk, 2021) menyebutkan bahwa pemasaran adalah suatu 

kegiatan yang sistematis dan teratur yang dmulai dari menyelidiki dan 
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mengetahui keinginan konsumen yang belum terpenuhi, yang dilanjutkan 

merencanakan dan mengembangkan produk yang akan memenuhi 

keinginan konsumen tersebut lalu menentukan harga, mempromosikan 

serta mendistribusikan kepada konsumen. 

Dari definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah 

kegiatan yang terorganisir dan terencana dengan baik yang dilakukan oleh 

pemasar di semua lapisan masyarakat. Di sisi lain, pemasaran para pelaku 

bisnis adalah kegiatan sistematis dan teratur yang dimulai dengan meneliti 

kebutuhan konsumen, dilanjutkan dengan pembuatan produk, dilanjutkan 

dengan penjualan dan periklanan kepada konsumen dengan harga yang 

telah ditentukan. 

Ada beberapa kegiatan pemasaran yang dapat dijadikan sebagai 

indikator kegiatan pemasaran secara keseluruhan untuk melaksanakan 

pemasaran. Darmawan (2009) menyatakan ke dalam beberapa fungsi 

sebagai berikut: 

1. Pembelian. Pembelian yang berhubungan dengan sumber daya 

berbentuk fisik 

2. Penjualan. Penjualan merupakan fungsi yang paling penting dalam 

pemasaran. 

3. Promosi. Promosi merupakan kegiatan yang menentukan 

penjualan suatu produk berupa proses komunikasi antara pihak 

pemasar dan pasar sasaran. 

4. Informasi. Informasi menjadi sesuatu yang mendasar bagi 

kesesuaian antara permintaan dan penyediaan produk  

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut agar setiap tenaga 

pemasaran mengetahui bagaimana melakukan kegiatan pemasaran 

secara lebih efektif dan efisien agar bisnis yang dibangun berjalan lebih 

baik. Upaya pemasaran tersebut memerlukan konsep dasar pemasaran 

yang selaras dengan kepentingan pemasar serta kebutuhan dan keinginan 

pelanggan atau konsumen. Tidak ada perusahaan yang dapat dengan 

bebas menikmati penjualan dan keuntungan karena dunia bisnis sangat 

kompetitif. 
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Adapun strategi pemasaran yang perlu diperhatikan oleh para pelaku 

UMKM adalah sebagai berikut:  

1. Tentukan Segmentasi Pasar secara Spesifik 

Sebelum melakukan pemasaran apa pun, pertama-tama kita harus 

menargetkan pelanggan potensial kita dengan jelas. Selain itu, segmentasi 

pasar terencana merupakan fungsi pemasaran yang membagi pasar atau 

kelompok menurut masing-masing kelompok. Dengan melakukan 

segmentasi pasar, kegiatan pemasaran lebih terarah agar sumber daya 

yang digunakan lebih efektif dan efisien. Oleh karena itu, pelaku UMKM 

harus mampu mengidentifikasi konsumen sasaran yang tepat. Misalnya, 

dalam pemasaran makanan, orang dari segala usia bisa makan makanan 

tersebut, atau tidak. 

2. Yakinkan bahwa Produk Aman 

Keamanan produk merupakan hal yang sangat penting, apalagi jika 

produk yang ditawarkan adalah makanan. Sertifikasi produk yang aman 

dan terstandar tentunya akan meningkatkan kepercayaan konsumen 

untuk membelinya, sehingga penjualan akan terus berlanjut bahkan 

meningkat. 

3. Lakukan Inovasi Produk Berdasarkan Kebutuhan 

Pelaku UMKM harus mampu membaca tren pasar yang 

diimplementasikan melalui inovasi produk. Inovasi produk bukan hanya 

tentang menciptakan atau mengembangkan sesuatu yang baru dan 

orisinil. Ini bisa berarti mengambil produk yang sudah ada dan 

membuatnya jauh lebih baik dan lebih menarik. 

4. Tetap Perhatikan Standar Kualitas Produk 

Kualitas produk merupakan faktor penting dalam memastikan produk 

terus diminati dan memenuhi kebutuhan konsumen. Kualitas produk 

adalah kondisi fisik, fungsi dan karakteristik produk, dan barang dan jasa, 

berdasarkan tingkat kualitas yang diharapkan, seperti daya tahan, 

keandalan, akurasi, kemudahan penggunaan, perbaikan produk dan 

karakteristik produk lainnya untuk memenuhi dan memuaskan konsumen. 

Kualitas produk merupakan salah satu kunci persaingan antar perusahaan 

yang ditawarkan kepada konsumen, karena konsumen selalu ingin 
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mendapatkan produk yang berkualitas sesuai dengan harga yang 

dibayarkan.  

5. Menjaga hubungan baik dengan Pelanggan 

Keuntungan menjaga hubungan baik dengan pelanggan adalah: 

a. Dapat meningkatkan nilai bisnis. 

b. Dapat menjadi media promosi pemasaran dengan metode word of 

mouth sehingga mendapatkan pelanggan baru. 

c. Mendapatkan masukan inovasi produk. 

d. Mendapat masukan terhadap perencanaan bisnis untuk masa yang 

akan datang atau jangka panjang. 

6. Menerapkan Digital Marketing 

Sebagian orang mencari berita atau informasi melalui media sosail dan 

mesin pencari. Dengan demikian dapat disimpulkan penggunaan internet 

di Indonesia jumlahnya sangat tinggi. Digitalisasi UMKM merupakan salah 

satu upaya yang sedang dilakukan oleh pemerintah agar menjadi peluang 

UMKM untuk beralih ke bisnis digital atau digital marketing. Dengan 

menerapkan digital marketing pelaku UMKM tetap bisa terus beroperasi 

tanpa harus melakukan transaksi tatap muka.  

Dalam hal pemasaran UMKM, promosi merupakan salah satu faktor 

yang sangat penting. Tujuannya agar target pasar (calon pelanggan) 

mengetahui keberadaan dan produk yang dijual. 

Dharmmesta (2000:222) mendefinisikan promosi dipandang sebagai 

arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk memengaruhi 

seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran 

dalam pemasaran. Tjiptono (2002:219) mengemukakan bahwa promosi 

adalah bentuk komunikasi pemasaran, atinya aktivitas pemasaran yang 

berusaha menyebarkan informasi, memengaruhi, membujuk dan atau 

mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar besedia 

menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan 

yang bersangkutan. Sistaningrum (2002:98) menjelaskan bahwa promosi 

adalah suatu upaya atau kegiatan perusahaan dalam memengaruhi 

konsumen aktual maupun konsumen potensial agar mereka mau 

melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan saat ini atau di 

masa yang akan datang.  
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Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara 

perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk 

memengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaaan 

jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya.  

Dengan demikian, periklanan (promosi) adalah suatu usaha untuk 

menginformasikan atau menawarkan produk atau jasa dengan tujuan 

untuk menarik calon pembeli. Jika proses promosi berjalan dengan baik 

dan sesuai dengan keinginan, maka peluang permintaan produk akan 

meningkat secara signifikan. promosi juga merupakan upaya perusahaan 

untuk meningkatkan kesadaran, agar konsumen membeli produk yang 

ditawarkan.  

Berikut ini adalah strategi untuk mempromosikan UMKM agar lebih 

dikenal masyarakat: 

1. Menjual produk yang diminati konsumen. 

2. Menetapkan harga yang wajar. 

3. Membuat rekomendasi. 

4. Membuat penawaran yang menarik. 

5. Gunakan iklan media social. 

Promosi penjualan adalah proses menginformasikan, memengaruhi, 

dan mengingatkan target pasar tentang layanan atau produk sehingga 

pasar dapat menerima dan membelinya. Salah satu manfaat beriklan 

adalah membangun citra suatu produk. Promosi merupakan sarana 

komunikasi antara penyedia jasa atau pedagang dengan calon konsumen, 

sederhananya komunikasi tersebut hanya satu arah, artinya pengiklan 

lebih banyak menampilkan citra produknya sehingga dikenal oleh 

konsumen. masyarakat luas. 

Strategi promosi penjualan memiliki tiga sifat, yaitu: 

1. Komunikatif, yang bertujuan memberi informasi dan menarik perhatian 

konsumen. 

2. Insentif, yang bertujuan untuk memengaruhi pelanggan dengan nilai 

dan keistimewaan tertentu. 

3. Mengundang, yang bertujuan agar pembelian terjadi saat atau setelah 

promosi dilakukan. 
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Contoh promosi yang bisa diterapkan oleh UMKM, antara lain: 

1. Potongan harga/discount, terhadap produk-produk tertentu 

2. Memberikan giveaway, pemberian hadiah secara cuma-cuma yang 

dipilih secara acak 

3. Memberikan program beli satu gratis satu (buy one get one free). 

 
E. Rangkuman Materi 

1. UMKM memiliki keunggulan relatif lebih cepat dan fleksibel dalam 

merespon pasar, sebagai usaha skala kecil, pengambilan keputusan di 

UMKM bersifat non birokratis/informal. Hal ini memungkinkan usaha 

kecil dan menengah untuk berpotensi mengambil keuntungan yang 

lebih baik dari perubahan lingkungan bisnis dan sosial serta tren pasar, 

termasuk perubahan dalam teknologi digitalisasi. UMKM harus 

memiliki orientasi kewirausahaan yang kuat untuk menerapkan 

kegiatan pemasaran dan promosi usaha yang inovatif. 

2. UMKM harus fokus pada konten, tampilan yang menarik perhatian, dan 

frekuensi promosi sebagai bagian dari strategi pemasaran dan 

periklanan digital mereka. UMKM menyadari kemungkinan media 

sosial untuk mengembangkan bisnis yang berorientasi pada pelanggan, 

yang menciptakan peluang untuk menggunakan media sosial dalam 

pengelolaan hubungan pelanggan yang optimal.  

3. UMKM perlu meningkatkan kualitas produk untuk meningkatkan 

kepercayaan pelanggan dan mengkomunikasikan kualitas produk 

secara efektif. Sangat penting bagi UMKM untuk secara teratur 

meningkatkan kualitas produk dengan menyesuaikan dengan 

kebutuhan dan harapan pelanggan. 

4. Dalam menjalankan bisnis, para pengusaha UMKM harus diwakili oleh 

bagian pemasaran dan promosi, karena sangat penting untuk 

memamerkan produk yang mereka tawarkan. Marketing and sales 

promotion adalah rangkaian kegiatan yang mengkomunikasikan, 

menginformasikan dan membujuk orang tentang suatu produk, 

sehingga mereka mengenali kecemerlangan produk tersebut, membeli 

dan menggunakan produk tersebut, serta melekatkan pikiran dan 

perasaannya terhadap produk tersebut dalam bentuk loyalitas.  
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5. Perlu diingat, bahwa terkadang orang membeli bukan karena 

komposisi dan kualitas produknya, tetapi pembeli tertarik dengan 

bentuk pemasaran dan promosi yang menarik yang mereka terima baik 

secara langsung maupun melalui perantara lainnya. Social media 

marketing and promotion merupakan strategi pemasaran dan promosi 

yang cukup efektif untuk menarik minat konsumen untuk melakukan 

pembelian. 

 
LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Jelaskan pengertian UMKM! 

2. Jelaskan peran teknologi dan pemanfaatan media sosial dalam 

meningkatkan pemasaran dan promosi bisnis UMKM! 

3. Apa yang harus dilakukan pelaku bisnis UMKM dalam dalam 

meningkatkan strategi pemasaran? 

4. Apa saja strategi promosi UMKM agar dapat bersaing dengan pebisnis 

yang lebih besar? 
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DASAR-DASAR MANAJEMEN 

PRODUKSI DAN OPERASIONAL 

 

Hj. Erviva Fariantin, S.E., M.M 
SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI AMM  
 
A. Pendahuluan 

Barang dan jasa yang dipasarkan kepada masyarakat sangatlah 

beragam, ada yang langsung dikonsumsi tetapi ada juga yang perlu diolah 

lagi menjadi barang lain. Jumlah barang atau jasa tersebut akan berkaitan 

dengan tingkat kuantitas, kualitas dan variasinya, yang tercermin dalam 

aneka model, ukuran dan jenis yang selanjutnya masyarakat dapat 

memilih sesuai dengan kebutuhan dan kemampuan atau daya beli yang 

dimiliki. Dengan demikian, diperlukan tambahan dalam menjalankan 

kegiatan melalui proses produksi dengan mentransformasikan faktor-

faktor produksi agar menjadi barang atau jasa yang lain.  

Secara umum faktor-faktor produksi terdiri atas tanah, modal, tenaga 

kerja. dan keterampilan, tetapi secara khusus faktor produksi tersebut 

dinyatakan sebagai “4M”, yaitu: Money, Material, Machines, dan Man 

yang dikombinasikan dan diatur dengan metode dan keterampilan (yang 

dimiliki oleh seorang Manajer), sehingga dapat merubah dan menciptakan 

barang yang mempunyai kegunaan lebih besar. Dengan demikian 

manajemen dapat berperan dalam mengkombinasikan faktor-faktor 

produksi, sehingga barang yang diproduksi dapat dilakukan secara efektif 

dan efisien, (yaitu efisien dalam hal kualitas, variasi dan waktu).  

 

B. Pengertian dan Ruang Lingkup  

Produksi merupakan kegiatan untuk menciptakan dan menambah 

kegunaan (utility) suatu barang atau jasa, dengan menggunakan faktor-

faktor produksi yang terdiri atas tanah, modal, dan tenaga kerja. 

Manajemen merupakan kegiatan atau usaha untuk mencapai suatu tujuan 

dengan mengkoordinasikan kegiatan melalui orang lain.  
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Upaya meningkatkan kegunaan dari suatu barang harus dilakukan 

secara Bersama, sehingga membutuhkan kegiatan manajemen untuk 

mengatur dan mengkombinasikan faktor-faktor produksi agar kegunaan 

sesuatu barang atau jasa dapat meningkat secara efisien melalui 

keterampilan manajer. 

Manajemen produksi adalah kegiatan untuk mengatur agar dapat 

menciptakan dan menambah kegunaan suatu barang atau jasa. Dalam 

pengaturannya perlu dibuat keputusan-keputusan yang berhubungan 

dengan usaha untuk mencapai tujuan, sehingga barang atau jasa yang 

dihasilkan sesuai dengan kualitas, kuantitas, dan waktu yang direncanakan 

serta biaya-biaya yang akan dikeluarkan. 

Manajemen produksi dan operasi merupakan kegiatan yang 

mencakup bidang yang cukup luas, dimulai dari menganalisa dan 

menetapkan keputusan jangka panjang saat sebelum dimulainya kegiatan 

produksi dan operasi, serta keputusan jangka pendek pada waktu 

menyiapkan dan melaksanakan kegiatan produksi dan operasi.  

Tujuan perencanaan dan pengendalian produksi tidak lain adalah 

mengusahakan agar terjadi keseimbangan, keselarasan serta keserasian 

antara faktor-faktor produksi yang ada dengan kebutuhan atau 

kesempatan yang terbuka, sehingga dapat menghasilkan perkembangan 

yang menguntungkan (profitable growth).  

Dalam tahap pencapaian tujuan bagian produksi, maka perlu dilihat 

kesempatan-kesempatan (opportunities) yang ada serta tekanan-tekanan 

(threats) dari luar yang dialami perusahaan. Setelah itu melakukan analisa 

internal terhadap faktor-faktor produksi yang akan menghasilkan rumusan 

tentang kekuatan-kekuatan (strengths) yang dimiliki serta kelemahan-

kelemahan (weakness) yang ada. 

Ruang lingkup manajemen produksi dan operasi akan mencakup 

perencanaan atau penyiapan sistem produksi dan operasi, pengendalian 

dari sistem produksi dan operasi, serta sistem informasi produksi.  

Menurut Assauri (2002), ruang lingkup manajemen produksi mencakup 

kegiatan-kegiatan yang terkait dengan keputusan tentang rancangan 

sistem produksi, yang terbagi atas: 
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1. Seleksi dan rancangan (design) hasil produksi; 

2. Seleksi peralatan dan proses; 

3. Rancangan produksi daripada barang yang akan diproses; 

4. Rancangan tugas pekerjaan; 

5. Lokasi; dan 

6. Lay out (penyusunan peralatan) fasilitas. 

Selain itu yang perlu juga diperhatikan adalah ruang lingkup berbagai 

kegiatan yang mencakup keputusan tentang rancangan operasi dan sistem 

pengawasan, yang meliputi: 

1. Pengawasan terhadap persediaan dan produksi; 

2. Pemeliharaan dan rehabilitasi sistem; 

3. Pengawasan mutu; 

4. Pengawasan buruh; dan 

5. Pengawasan biaya dan perbaikan. 

Dari ruang lingkup manajemen produksi di atas, dapat dijabarkan 

dalam gambar berikut (Zainul;2019): 

  
 

 
Gambar 6.1. Lingkup Manajemen Produksi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

PERENCANAAN 

SISTEM PRODUKSI 

SISTEM 

PENGENDALIAN 

PRODUKSI 

SISTEM INFORMASI 

PRODUKSI 

1. Pengendalian 
Proses Produksi  

2. Pengendalian 
Bahan Baku  

3. Pengendalian 
Tenaga Kerja  

4. Pengendalian 
Biaya Produksi 

5. Pengendalian 
Kualitas 

6. Pemeliharaan 

1. Perencanaan 
Produk 

2. Perencanaan 
Lokasi Pabrik 

3. Perencanaan 
letak fasilitas 
produksi 

4. Perencanaan 
Lingkungan 
Kerja 

5. Perencaan 
Standar 
Produksi 

1. Struktur 
Organisasi 

2. Produksi Atas 
Dasar Pesanan 

3. Produksi Untuk 
Persediaan 

PROSES PRODUKSI 

Perencanaan (Planning), Pengorganisasian (Organizing), Pengarahan (Directing), 

Pengkoordinasian (Coordinating), Pengendalian (Controlling) 

MANAJEMEN PRODUKSI 
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C. Fungsi Produksi  

1. Perencanaan 

Perencanaan produksi akan memengaruhi besarnya keuntungan yang 

dicapai oleh perusahaan. Karena perencanaan yang baik dapat 

memperkirakan produksi yang kualitas dan kuantitasnya tepat, dan 

menjamin keberadaan stock yang cukup. Apabila stock kurang, dapat 

berakibat pada konsumen beralih pada produk lain yang sejenis. 

Sedangkan kelebihan stock berisiko pada kadaluarsa barang belum terjual 

habis. Dengan demikian perencanaan produksi harus dilakukan dengan 

matang agar perusahaan dapat bekerja secara efektif dan efisien dan 

menghasilkan keuntungan yang besar.  

2. Pengolahan 

Pengolahan dalam kegiatan produksi merupakan sebuah fase atau 

tahapan proses bahan baku diolah menjadi barang mentah, barang 

setengah jadi, dan barang jadi. 

3. Pengendalian dan Pengelolahan 

Fungsi untuk mengevaluasi dan mengawasi jalannya produksi agar 

sesuai dengan perencanaan. Di dalam perusahaan, penting sekali untuk 

melakukan pembagian tugas antara perencana, pelaksana, dan pengawas 

agar produk yang dihasilkan sesuai dengan standar perusahaan. 

4. Jasa Penunjang 

Fungsi ini untuk meningkatkan cara kerja produksi. Terkadang proses 

produksi begitu lamban, gemuk, dan ribet. Tidak jarang ada metode yang 

lebih efektif dan efisien dan jasa penunjang berfungsi untuk itu. 

 
D. Tujuan Produksi 

1. Memenuhi kebutuhan konsumen 

Kebutuhan yang harus dipenuhi oleh masyarakat memiliki 

keberagaman, yang terdiri atas kebutuhan primer, sekunder dan tersier, 

yang dapat menjadikan kehidupan manusia tidak seimbang apabila tidak 

terpenuhi. Contoh pakaian, makanan, minuman, tempat tinggal, 

pendidikan, kesehatan, informasi, komunikasi, gaya hidup, dan lainnya 

merupakan kebutuhan manusia, sehingga produsen perlu memproduksi 
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produk tersebut dengan cara menciptakan nilai guna atau menambahkan 

nilai guna. 

2. Memperoleh keuntungan 

Bagi produsen produksi bertujuan agar perusahaan mendapatkan 

keuntungan. Dengan menciptakan atau memberikan nilai guna pada 

sebuah produk, produsen dapat mengambil selisih dari harga jual dan 

biaya produksi. Produk yang dikonsumsi oleh masyarakat akan dibeli dan 

produsen mendapatkan pemasukan. Dengan demikian semakin baik 

perencanaan produksi dan diminati masyarakat akan semakin besar 

keuntungan yang diperoleh perusahaan. 

3. Menghasilkan barang setengah jadi 

Barang setengah jadi yang sudah diproduksi perlu diolah lebih lanjut 

sampai dapat dikonsumsi langsung oleh masyarakat. 

4. Menjadi stimulus tumbuhnya usaha produksi lain  

Adanya produksi suatu produk dapat memicu munculnya usaha 

produk lain. Misalnya institusi pendidikan tinggi sebagai produsen jasa 

pendidikan. Di area dekat kampus tersebut akan muncul usaha kos-kosan, 

usaha makan dan jajanan, pelayanan kesehatan, minimarket, pasar 

tradisional, angkutan, jasa terjemah, dan sebagainya. 

5. Mengurangi angka pengangguran 

Proses produksi suatu perusahaan yang berskala kecil dan menengah 

tidak mungkin dilakukan seorang diri oleh owner-nya meskipun ingin 

menekan biaya produksi, tetap saja akan memerlukan bantuan orang lain, 

sehingga dibutuhkan karyawan dengan cara melakukan perekrutan. Dari 

rekrutmen ini menambah angka pekerja di Indonesia dan mengurangi 

angka pengangguran. Semakin besar skala perusahaan, maka semakin 

besar akan menyerap tenaga kerja. 

6. Meningkatkan penghasilan masyarakat dan negara 

Berkurangnya pengangguran akan berdampak pada meningkatnya 

kesejahteraan masyarakat. Semakin banyak masyarakat yang sejahtera, 

maka semakin banyak yang membelanjakan uangnya untuk makan dan 

minum, berwisata, hingga membayar pajak. Dengan demikian semakin 

lancar pergerakan ekonomi negara dan pendapatan negara pun naik. 
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7. Menjadikan produksi Indonesia dikenal di dunia internasional 

Kegiatan produksi yang dihasilkan produsen Indonesia ditujukan 

untuk memenuhi kebutuhan domestik dan pasar luar negeri. Misalnya 

sambal pecel, kerupuk, arang batok kelapa, sabut kelapa, furniture, 

rempah-rempah, dan lain-lain. 

 
E. Proses Produksi 

Proses Produksi merupakan cara atau metode untuk menciptakan 

atau menambah guna suatu barang / jasa dengan memanfaatkan sumber-

sumber yang ada. Macam- macam wujud proses produksi adalah: 

1. Proses kimia: adalah proses produksi yang menggunakan sifat kimia.  

2. Proses perubahan bentuk: adalah proses produksi dengan merubah 

bentuk.  

3. Proses asembling: adalah proses produksi yang menggabungkan 

komponen-komponen mejadi produk akhir.  

4. Proses transportasi: adalah proses produksi menciptakan perpindahan 

barang.  

5. Proses penciptaan jasa-jasa administrasi: adalah proses produksi 

berupa penyiapan data informasi yang diperlukan. Kegiatan 

operasional atau produksi secara singkat dapat dikatakan sebagai 

serangkaian kegiatan atau proses untuk merubah input menjadi 

output. Untuk lebih jelasnya, dapat dilihat pada gambar berikut: 

 

 

 

 

 

 

Gambar 6.2. Siklus Proses Produksi. 

INPUT 
PROSES 

TRANSFORMASI 

PRODUKSI 

OUTPUT 

UMPAN BALIK 
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Penjelasan:  

1. Input, Meliputi:  
a. SDM  
b. Modal  
c. Bahan Baku  
d. Keahlian  
e. Mesin  
f. Informasi Dari Luar  

2. Proses Transformasi, Meliputi:  
a. Memindahkan  
b. Merubah Fisik  
c. Penyimpanan  
d. Pelayanan  
e. Penjualan, dan Lain-Lain. 

3. Output, Meliputi:  
a. Barang  
b. Jasa  

4. Umpan Balik.  

 
F. Jenis-jenis Produksi 

1. Berdasarkan produk yang dihasilkan 

a. Produksi Ekstraktif 

Produksi jenis ini melakukan eksplorasi sumber daya alam tanpa 

mengubah sifat dan bentuk apapun. Hasil ekstraksi kemudian diserahkan 

kepada perusahaan lain untuk diolah lebih lanjut menjadi barang baru 

yang memiliki nilai guna lebih tinggi. 

Contoh: penambangan bahan tambang, penangkapan ikan di laut, dan 

pengeboran minyak bumi. 

b. Produk Agraris 

Produksi jenis ini mengolah alam dan memanfaatkan tanah agar dapat 

menghasilkan sumber daya alam yang berupa barang setengah jadi atau 

barang jadi. Hal ini mencakup pertanian dan peternakan. 

Contoh: padi, sayur-sayuran, buah-buahan, susu, telur, jagung, dan lain-

lain. 
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c. Produksi Industri 

Produksi jenis ini mengolah bahan baku menjadi barang setengah jadi 

atau barang jadi. Produksi jenis ini menambah nilai guna agar dapat 

dimanfaatkan oleh manusia dengan pemanfaatan yang lebih baik lagi. 

Contoh: pakaian, sepeda motor, mobil, pesawat terbang, pakan ternak, 

obat, alat kesehatan, makanan dan minuman, jilbab, mesin, alat 

elektronik, dan lain-lain. 

d. Produksi Perdagangan 

Produksi jenis ini bergerak dengan menghubungkan antara produsen 

dengan konsumen agar barang yang diproduksi dapat beredar luas di 

pasaran. Penyaluran barang dari produsen ke konsumen terbagi atas: 

1) Langsung dari produsen ke konsumen 

Perdagangan ini langsung dilakukan sendiri oleh produsen. Biasanya 

dilakukan oleh pengusaha berskala kecil atau perusahaan besar yang 

memiliki sistem marketing retail. 

Contoh: pembuat pentol bakso menjual langsung ke konsumen. 

2) Semi langsung 

Perdagangan ini dilakukan melalui perantara. Konsumen membeli 

barang tidak langsung ke produsen, melainkan ke pedagang eceran. 

Jadi, produsen menjual barang ke pedagang eceran. 

Contoh: reseller, warung, toko, minimarket, dan supermarket. 

3) Tidak langsung 

Perdagangan ini dilakukan dengan urutan dari produsen ke pedagang 

grosir / agen / distributor- pedagang eceran selanjutnya ke konsumen. 

e.   Produksi Jasa 

Produksi jasa merupakan produksi yang menghasilkan produk bukan 

berupa barang, namun berupa jasa. Dalam melakukan produksi ini 

dibutuhkan keahlian tertentu. Hasil dari produksi jasa berwujud tidak 

konkret, tidak kasat mata, dan tidak bisa dipegang, namun keberadaannya 

dapat dirasakan manfaatnya. Contohnya jasa konseling, jasa keuangan, 

jasa pendidikan, transportasi, dan lain-lain. 

2. Berdasarkan jangka waktu dan prosesnya 

a. Produksi jangka pendek 

Merupakan produksi yang prosesnya berlangsung cepat dan dinikmati 

segera oleh konsumen. Jenis produksi ini merupakan jenis produksi yang 
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pertama kali muncul di Indonesia. Hasil dari produksi ini mudah ditemukan 

dan sifatnya sangat mendasar, misalnya jajanan pasar, nasi pecel, dan 

sate.  

b. Produksi jangka panjang 

Merupakan produksi yang membutuhkan waktu yang panjang agar 

produk dapat dinikmati atau dimanfaatkan oleh konsumen. Proses 

produksinya tidaklah sederhana. Misalnya budidaya ikan lele, 

pembangunan rumah, budidaya lobster, dan sebagainya. 

c. Produksi terus-menerus atau berkelanjutan 

Merupakan produksi yang membutuhkan proses dan waktu yang 

berkelanjutan. Dalam proses, produksi jenis ini menggabungkan bahan 

lain atau alat lain agar hasil produksi dapat terselesaikan. Misalnya 

pembuatan gula, karet, mie kering, dan sebagainya. 

d. Produksi berselingan 

Merupakan produksi yang menggunakan beberapa bahan baku dan 

selanjutnya digabungkan untuk menghasilkan produk baru. Misalnya 

sepeda motor, pesawat terbang, mesin, dan lain-lain. 

 
G. Sistem Produksi 

Sistem Produksi adalah susunan kegiatan atau elemen perusahaan 

yang saling terhubung untuk mencapai tujuan dari sebuah bisnis. Sistem 

produksi atau sistem pabrik di dalam industri manufaktur, adalah sebuah 

sistem integral yang terdiri atas komponen fungsional dan struktural. 

Komponen fungsional terdiri dari perencanaan produksi, pengawasan, 

pengendalian dan berbagai hal yang berhubungan dengan manajemen 

perusahaan. Sedangkan komponen struktural terdiri dari tenaga kerja, 

mesin pabrik, bahan-bahan, dan sebagainya. 

Untuk memperoleh hasil produksi dalam suatu sistem produksi, 

dikenal dua macam proses produksi yaitu:  

1. Continuous process  

Proses ini berlangsung secara terus menerus. Memiliki permintaan 

pasar yang tinggi, sehingga produk yang dihasilkan tidak menumpuk di 

gudang. Dengan demikian metode sistem ini menggambarkan fasilitas 

telah diatur sesuai dengan urut-urutan kegiatan (routing) dan arus bahan 

baku yang telah distandardisasi. 
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2. Intermittent process 

Proses ini tidak berlangsung secara terus menerus. Perusahaan 

menggunakan cara ini jika tidak memiliki permintaan dalam jumlah yang 

tinggi sepanjang waktu. yang berarti fasilitas bersifat flexible dapat 

digunakan untuk berbagai produk dan ukuran. 

 
H. Tahapan-tahapan proses produksi 

1. Perencanaan produksi (Planning) 

Merupakan tahapan dalam menentukan beberapa hal dalam proses 

produksi, misalnya produk apa yang akan dibuat, jumlah bahan bakunya, 

biaya yang dibutuhkan dan jumlah tenaga kerja yang diperlukan  

2. Penentuan alur (Routing) 

Merupakan kegiatan untuk menetapkan urutan kegiatan mulai dari 

proses produksi. Mulai dari pengolahan awal bahan baku, pembentukan, 

pemolesan, penyelesaian, penjagaan dan pengawasan mutu hingga 

pendistribusian barang 

3. Penjadwalan (Schedulling) 

Merupakan kegiatan untuk menetapkan kapan proses produksi akan 

dilaksanakan, dengan mempertimbangkan jam kerja pekerja dan lama dari 

setiap alur produksi. Dalam praktiknya terdapat jadwal utama (master 

schedule) yang selanjutnya akan terbagi menjadi beberapa jadwal yang 

lebih terperinci.  

4. Perintah memulai produksi (Dispatching) 

Merupakan kegiatan menentukan dan menetapkan proses pemberian 

perintah untuk memulai produksi setelah jadwal ditetapkan.  

 
I. Faktor-faktor yang Memengaruhi Produksi 

1. Sumber daya alam (SDA) 

Sumber daya alam merupakan segala sesuatu yang terdapat di alam, 

dan manusia dapat memanfaatkannya untuk memenuhi kebutuhan hidup. 

Sumber daya alam menjadi faktor penting dalam produksi karena 

ketersediaannya memengaruhi jalannya produksi. Sumber daya alam yang 

tidak mendukung kebutuhan perusahaan akan membuat biaya produksi 

naik dan mengakibatkan harga jual tinggi dan menjadi tidak kompetitif. 

Misalkan pabrik pengolahan tambang biasanya tidak jauh letaknya dari 

pusat penambangan. Pengolahan kayu tidak jauh dari hutan.  
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Contoh dari sumber daya alam adalah air, udara, hewan, tumbuhan, 

tambang, minyak bumi, dan gas bumi. 

2. Sumber daya manusia (SDM) 

SDM memegang peranan penting dalam sebuah unit usaha. Meskipun 

SDA melimpah, namun produksi tidak akan berhasil (optimal) jika tidak 

didukung oleh SDM yang ahli di bidangnya. Oleh karenanya, sebelum 

melakukan produksi, memastikan kemampuan SDM perusahaan 

merupakan hal yang penting. SDM yang ditempatkan pada bidang 

keahliannya akan membantu kinerja perusahaan untuk menghasilkan 

keuntungan yang maksimal. 

Berdasarkan kualitasnya, SDM terbagi atas: 

a. Tenaga kerja terdidik 

Tenaga kerja yang memiliki pendidikan formal dan resmi dalam 

melakukan pekerjaan. Contohnya dokter, perawat, apoteker, arsitek, dan 

dosen. 

b. Tenaga kerja terampil 

Tenaga kerja yang memiliki keterampilan tertentu dalam melakukan 

pekerjaannya. Keterampilan yang dimiliki ini didapatkan dari seringnya 

berlatih dan mengasah kemampuan. Tenaga kerja terampil tidak harus 

melalui pendidikan formal dalam menjalankan pekerjaannya. Contoh: 

penjahit, chef, dan supir. 

c. Tenaga kerja tidak terdidik dan tidak terlatih 

Tenaga kerja yang selama melaksanakan pekerjaannya tidak harus 

melalui pendidikan formal dan harus memiliki keterampilan tertentu. 

Contoh: asisten rumah tangga dan petugas kebersihan. 

3. Sumber daya modal 

Untuk menjalankan unit bisnis, modal adalah hal yang mutlak harus 

dimiliki oleh produsen. Modal tidak harus selalu berupa uang, namun juga 

bisa berupa gedung, surat berharga hak paten, ketrampilan, kendaraan, 

mesin, dan bangunan. 

4. Keahlian 

Agar produksi berjalan lancar seseorang diharuskan memiliki keahlian. 

Setidaknya perusahaan yang akan melakukan proses produksi perlu 

memiliki keahlian dalam perencanaan (planning), pengorganisasian 

(organizing), pergerakan (actuating), dan pengawasan (controlling). 
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J. Rangkuman Materi 

1. Manajemen produksi adalah suatu proses perencanaan, 

pengorganisasian, pengarahan dan pengendalian kegiatan fungsi 

produksi. Ini menggabungkan dan mengubah berbagai sumber daya 

yang digunakan dalam subsistem produksi organisasi menjadi produk 

bernilai tambah secara terkendali sesuai kebijakan organisasi 

2. Tujuan dari manajemen produksi adalah untuk menghasilkan layanan 

barang dengan kualitas dan kuantitas yang tepat pada waktu dan biaya 

produksi yang tepat. 

3. Kualitas produk ditetapkan berdasarkan kebutuhan pelanggan. Kualitas 

yang tepat belum tentu kualitas terbaik. Ini ditentukan oleh biaya 

produk dan karakteristik teknis yang sesuai dengan persyaratan 

spesifik. 

4. Organisasi manufaktur harus menghasilkan produk dalam jumlah yang 

tepat. Jika mereka diproduksi melebihi permintaan, modal akan ditutup 

dalam bentuk inventaris, dan jika kuantitas diproduksi di bawah 

permintaan, menyebabkan kekurangan produk. 

5. Ketepatan waktu pengiriman adalah salah satu parameter penting 

untuk menilai efektivitas departemen produksi. Jadi, departemen 

produksi harus membuat pemanfaatan sumber daya input yang 

optimal untuk mencapai tujuannya. 

6. Biaya produksi ditetapkan sebelum produk benar-benar diproduksi. 

Oleh karena itu, semua upaya harus dilakukan untuk menghasilkan 

produk dengan biaya yang ditetapkan sebelumnya, sehingga dapat 

mengurangi variasi antara biaya aktual dan standar. 

7. Adanya sistem produksi yang optimal dan didukung dengan 

penganggaran yang terencana, maka proses produksi akan dapat 

berjalan dengan baik, dan menghasilkan produk yang sesuai dengan 

tujuan.  

8. Manajemen produksi terbagi atas tiga aspek utama yang berhubungan 

dengan sistem produksi, yaitu strategi operasional dan kebijakan 

produksi, workflow layouting, pengawasan dan pengendalian 
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LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Apa yang Anda ketahui tentang manajemen produksi? Jelaskan disertai 

dengan contoh! 

2. Apa tujuan dari manajemen produksi? 

3. Bagaimana alur ruang lingkup dari manajemen produksi? 

4. Bagaimana tahapan dalam proses produksi? 

5. Jelaskan faktor-faktor yang memengaruhi produksi? 
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DASAR-DASAR 

MANAJEMEN KEUANGAN 
 

 

I Made Murjana, S.E., M.Si 

SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI AMM 
 
A. Pendahuluan 

Semua perusahaan yang didirikan oleh pemiliknya pasti menetapkan 

arah maksud dan tujuan yang ingin dicapai. Tujuan itu disusun, baik untuk 

jangka pendek maupun jangka Panjang. Tujuan jangka Panjang tentu 

memiliki waktu capaian lebih dari satu tahun, maka untuk itu perlu disusun 

tujuan jangka pendek, yang waktu capaiannya tidak lebih dari satu tahun. 

Penyusunan tujuan baik jangka pendek maupun jangka panjang tentu 

harus mengacu pada visi dan misi perusahaan. 

Dalam rangka pencapaian tujuan baik jangka pendek maupun jangka 

panjang tersebut, pimpinan harus menetapkan target yang harus dicapai 

dalam periode tersebut, beserta rencana anggaran yang harus disiapkan. 

Penyusunan perencanaan biasanya dilakukan oleh masing-masing bagian 

yang ada di perusahaan, di mana dalam praktek biasanya bagian atau 

fungsi yang ada di perusahaan terdiri dari: bagian keuangan, pemasaran, 

produksi, dan manajemen Sumber Daya Manusia. Semua rencana dari 

masing-masing bagian/departemen tersebut disatukan, sehingga menjadi 

rencana perusahaan secara keseluruhan atau global. 

Rencana yang sudah dibuat tersebut dalam realitas di lapangan sering 

terjadi penyimpangan dan tidak dapat dijalankan, sehingga tujuan yang 

telah ditetapkan tidak tercapai. Untuk itu perlu ada pengawasan dan 

pengendalian jalannya kegiatan agar tidak mengalami kegagalan maupun 

kerugian. Salah satu departemen/bagian yang sangat penting adalah 

bagian keuangan yang harus mampu bekerjasama dalam penyusunan 

anggaran yang dibutuhkan dengan departemen lainnya. 
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Departemen keuangan yang bertugas merencanakan berbagai 

kegiatan yang berkaitan dengan rencana keuangan baik yang dijabarkan 

oleh departmen pemasaran, oprasional, maupun sumber daya manusia 

akan dirangkum menjadi satu kesatuan oleh departemen keuangan. 

Selanjutnya departemen keuanganlah yang bertugas mencari pendanaan 

yang dibutukan dari berbagaai sumber dana baik dari utang bank atau dari 

lembaga keuangan lainnya. 

Di  samping itu, manajer keuangan harus mampu mengelola kas secara 

tepat agar jangan sampai terjadi kas menganggur (idle cash dan over cash). 

Selanjutnya manajer keuangan juga harus mampu mengelola piutang, 

agar pendapatan dapat diperoleh tepat waktu, karena ketidaktepatan 

penagihan piutang akan berakibat kurang baik bagi likuiditas perusahaan. 

Demikian pula pengelolaan persediaan perlu dikelola dengan baik agar 

jangan sampai terjadi kekurangan bahan baku pada saat diperlukan 

 
B. Pengertian Manajemen Keuangan 

Tugas Departemen Keuangan seperti pemaparan di atas yang 

dijalankan oleh seorang manajer keuangan sangatlah berat, karena 

pencapaian tujuan perusahaan lebih dibebankan pada departemen ini. 

manajer keuangan bukan hanya bertugas mencatat, membuat laporan, 

mengendalikan posisi kas, hingga membayar segala tagihan-tagihan, 

tetapi lebih dari itu, mulai dari bagaimana mampu mencari sumber-

sumber pendanaan, selanjutnya mengalokasikan/menginvestasikan dana 

ke dalam kegiatan yang bersifat produktif serta pendistribusian 

keuntungan (pembagian deviden) dalam rangka meningkatkan nilai 

perusahaan.  

Dengan demikian menurut Van Horne (1995) mengartikan 

manajemen keuangan adalah segala aktivitas yang berhubungan dengan 

perolehan pendanaan dan pengelolaan aktiva dengan beberapa tujuan 

menyeluruh. 

 Dari definisi tersebut dapat diartikan bahwa kegiatan manajemen 

keuangan adalah berkaitan dengan:  
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1. Bagaimana memperoleh dana untuk membiayai usahanya. 

2. Bagaimana mengelola dana tersebut sehingga tujuan perusahaan 

tercapai. 

3. Bagaimana perusahaan mengelola aset yang dimiliki secara efisien 

dan efektif. 

Sementara pendapat Brigham & Houston (2017) mengatakan 

manajemen keuangan adalah suatu seni (art) dan ilmu (science), untuk 

mengelola uang yang meliputi proses, institusi/lembaga, dan instrumen 

yang terlibat dengan masalah transfer uang di antara individu, bisnis, dan 

pemerintah. Pengertian ini membagi ruang lingkup manajemen keuangan 

ke dalam dua bagian yaitu: 

1. Financial Service, yaitu merupakan bidang keuangan yang berhubungan 

dengan pembuatan desain dan konsultasi produk finansial baik kepada 

individu (perorangan), bisnis (dunia usaha), dan pemerintah yang 

meliputi: Loan officers, pialang, dan konsultan keuangan. 

2. Managerial finance, merupakan kegiatan yang berhubungan dengan 

tugas-tugas manaajer keuangan di perusahaan yang aktif dalam 

mengelola keuangan perusahaan seperti: menyusun budget, 

peramalan keuangan, manajemen kas, administrasi kredit, mencari 

dana, dan melakukan investasi. 

 
C. Tujuan Perusahaan 

Perusahaan yang didirikan apapun bentuk badan usahanya pasti 

memliki tujuan, baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka panjang. 

Ada beberapa tujuan perusahaan yang dirangkum dari beberapa pendapat 

ahli, yaitu: 

a. Memaksimalkan nilai perusahaan. 

b. Memaksimalikan laba. 

c. Memaksimalkan kesejahteraan stakeholder. 

d. Menciptakan citra perusahaan. 

e. Meningkatkan tanggung jawab sosial. 

Semua tujuan ini menjadi tanggung jawab manajer keuangan dibantu 

manajer lainnya. Memaksimalkan nilai perusahaan berarti memaksimalkan 
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nilai saham, capaiannya dilihat dari harga saham perusahaan dari waktu 

kewaktu. Keuntungan dengan meningkatnya harga saham perusahaan 

berdampak pada kepercayaan supplier dan Lembaga keuangan (perbankan) 

dalam memperoleh pinjaman kredit lebih mudah. 

Selanjutnya dalam rangka mensejahterakan stakeholder, manajer 

keuangan harus mampu memaksimalkan laba dalam artian penghasilan 

setelah pajak, jika pemegang saham sejahtera otomatis akan 

meningkatkan nilai perusahaan. Meningkatnya nilai perusahaan berarti 

meningkat pula nilai saham yang dimiliki baik dari segi harga, maupun 

perolehan pembagian dividen. 

 Tujuan meningkatkan citra perusahaan adalah bagaimana mampu 

merubah image (citra) masyarakat maupun pihak yang berkepentingan 

terhadap perusahaan agar memiliki sikap dan pandangan yang positif 

terhadap segala aktivitas yang dilakukan perusahaan. Jika ini bisa 

terbangun dengan baik, maka keberlangsungan hidup perusahaan akan 

berumur panjang. 

Meningkatnya nilai saham perusahaan akan berdampak pada 

meningkatnya keuntungan perusahaan. Agar perusahaan terus tumbuh 

kembang, peran tanggung jawab perusahaan dalam menjaga lingkungan 

sangatlah penting. perusahaan harus menyisihkan Sebagian keuntungan 

yang diperoleh untuk kepentingan masyarakat dan lingkungannya, melalui 

Tanggung Jawab Sosial atau lebih dikenal dengan nama Corporate Social 

Responsibility (CSR). 

Mengenai ruang lingkup tanggung jawab sosial (CSR) perusahaan 

kepada masyarakat meliputi: 

1. Perlindungan konsumen (product safety), yaitu produk yang diberikan 

atau dijual kepada masyarakat harus aman untuk dikonsumsi. Ini 

berarti perusahaan telah memberikan perlindungan terhadap 

kesehatan dan gizi mayarakat. 

2. Pengendalian polusi (pollution control), ini adalah bentuk tanggung 

jawab perusahaan yang tidak merusak lingkungan, baik air, tanah 

maupun udara, di samping itu perusahaan dituntut juga 
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keterlibatannya dalam mengatasi berbagai masalah lingkungan yang 

mungkin atau telah terjadi akibat aktivitas perusahaan. 

3. Reinvest Profit, perusahaan perlu melakukan investasi dari laba yang 

diperoleh pada dunia pendidikan, pemberdayaan masyarakat di sekitar 

usaha perusahaan serta pelestarian lingkungan. 

Sekalipun dalam kenyataannya tujuan utama perusahaan adalah 

bagaimana memaksimalkan kesejahteraan pemegang saham, namun 

tidaklah boleh mengabaikan tujuan lain yang berkaitan tanggung jawab 

sosial dan lingkungan sesuai yang telah diatur dalam Undang-Undang 

Perseroan terbatas pasal 74 yang isinya: 

a. Perseroan yang menjalankan kegiatan usahanya di bidang dan atau 

berkaitan dengan sumber daya alam wajib melaksanakan tanggung 

jawab sosial dan lingkungan. 

b. Tanggun jawab sosial dan lingkungan sebagai mana dimaksud 

dalam ayat 1, merupakan kewajiban perseroan yang dianggarkan 

dan diperhitungkan sebagai biaya perseroan yang pelaksanaannya 

dilakukan dengan memperhatikan kepatutan dan kewajaran. 

c. Perseroan yang tidak melaksanakan kewajiban sebagaimana 

dimakud dalam ayat 1. Akan dikenai sangsi sesuai ketentuan 

peraturan perundang-undangan. 

 
D. Hubungan Manajemen Keuangan dengan Tujuan Perusahaan 

Sebagaimana telah diungkapkan sebelumnya bahwa manajemen 

keuangan sebagai salah satu bidang fungsional yang ada dalam 

perusahaan memegang peranan penting dalam mencapai tujuan 

perusahaan. Dalam praktiknya untuk mencapai tujuan perusahaan 

tersebut manajemen keuangan memiliki dua pendekatan, yaitu: 

1. Profit Risk Approach, yaitu manajer keuangan tidak saja semata-mata 

mampu mengejar profit, akan tetapi juga harus mempertimbangkan 

segala risiko yang akan dihadapi, karena bukan tidak mungkin harapan 

untuk memperoleh profit yang tinggi terhalang juga oleh adanya risiko 

yang tinggi pula. Di samping itu manajer keuangan juga harus terus 

melakukan pengawasan dan pengendalian aktivitas yang dijalankan 
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perusahaan dengan selalu berpatokan pada prinsip kehati-hatian. Jadi 

profit risk approach ini mencakup: 

• Maximalisasi profit. 

• Minimalisasi Risk. 

• Maintenance Control. 

• Achieve Flexibility Activity. 

2. Liquidity and profitability, merupakan kegiatan bagaimana seorang 

manajer keuangan mampu mengelola likuiditas dan profitabilitas 

perusahaan dengan baik. Berkaitan masalah likuiditas, manajer 

keuangan harus mampu menyiapkan dana kas untuk dipakai 

membayar kewajiban yang bersifat jangka pendek atau yang segera 

jatuh tempo, kemudian di sisi lain manajer keuangan juga harus mampu 

mengelola keuangan perusahaan agar mampu meningkatkan laba dari 

waktu ke waktu. 

 
E. Laporan Keuangan 

Untuk membahas manajemen keuangan, tidaklah bisa terlepas dari 

laporan keuangan, oleh karena itu perlu pembahasan singkat mengenai 

laporan keuangan itu sendiri. 

Seperti kita ketahui bersama, bahwa laporan keuangan merupakan 

kewajiban setiap perusahaan untuk membuat dan melaporkannya pada 

suatu periode tertetu. Apa yang dilaporkan itu kemudian dianalisis, 

sehingga dapat diketahui kondisi dan posisi perusahaan terkini baik itu 

kelemahannya atau kekuatannya. Di samping itu laporan keuangan juga 

dapat menentukan arah langkah apa yang dilakukan perusahaan dalam 

menghadapi dan menghindari ancaman yang mungkin timbul baik 

sekarang maupun di masa yang akan datang. 

Mengenai jenis laporan keuangan yang harus dibuat atau disajikan 

oleh perusahaan, itu tergantung dari kondisi perusahaan dan keinginan 

pihak manajemen. Di samping itu juga tergantung dari kebutuhan dan 

tujuan perusahaan serta untuk memenuhi keinginan pihak-pihak tertentu. 

Hanya yang sudah pasti adalah laporan neraca dan laporan laba rugi, 

sedangkan laporan perubahan modal, dan laporan catatan atas laporan 

keuangan akan dibuat jika memang diperlukan. 
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Neraca, adalah ringkasan posisi keuangan perusahaan pada tanggal 

tertentu yang menunjukkan total aktiva (kekayaan), total kewajiban 

(utang) ditambah total ekuitas (modal) pemilik. 

Pada aktiva (debet) menunjukkan posisi kekayaan perusahaan yang 

terdiri dari aktiva lancar dan aktiva tetap. Aktiva lancar adalah aktiva yang 

perputarannya kurang atau maksimal satu tahun, yang termasuk pos 

aktiva lancar seperti: Kas, efek, piutang, persediaan, maupun 

perlengkapan. Aktiva tetap adalah aktiva yang masa manfaatnya lebih dari 

satu tahun atau berjangka panjang seperti: Tanah, Gedung, mesin maupun 

kendaraan. Di sisi pasiva (kredit) menunjukkan sumber kekayaan 

perusahaan yang terdiri dari dua sumber yaitu Utang dan modal. Utang 

ada bersifat jangka pendek yang harus segera dibayar seperti utang 

dagang, utang gaji, utang pajak, dan utang bank yang segera jatuh tempo. 

Utang jangka panjang adalah utang yang berjangka lebih dari satu tahun 

seperti, utang obligasi maupun utang hipotik. Di samping itu sisi pasiva 

lainnya adalah modal yang terdiri dari, modal saham, agio saham, laba 

ditahan dan cadangan-cadangan lainnya. 

PT. GAJAH GOTRA MATARAM 
NERACA 

31 DESEMBER 2022 
(000) 

 

AKTIVA 
JUMLAH 

(Rp) 
PASIVA 

JUMLAH 

(Rp) 

AKTIVA LANCAR 

- Kas 

- Efek 

- Piutang Dagang 

- Persediaan 

TOTAL AKTIVA 

LANCAR 

 

34.250 

50.000 

   112.400 

  145.200 (+) 

  341.850 

UTANG LANCAR 

- Utang dagang 

- Utang wesel 

- Utang pajak 

UTANG JK. PANJANG 

- Utang Obligasi 

- Utang bank 

 

22.100 

36.000 

  7.400 

 

150.000 

100.000 
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AKTIVA TETAP 

- Tanah 

-Bangunan 

-Mesin 

-Kendaraan 

TOTAL AKTIVA TETAP 

 

  120.000 

    90.000 

  200.000 

   54.650  (+) 

  464.650 

MODAL 

 

491.000 

TOTAL AKTIVA   806.500 TOTAL PASIVA 806.500 

 

Laporan Laba Rugi, adalah laporan yang menunjukkan Hasil kinerja 

perusahaan dalam jangka waktu tertentu. Laporan ini sering dijadikan 

indikator pengukuran keberhasilan perusahaan dalam menjalankan 

usahanya selama periode tertentu. Laporan laba rugi pada dasarnya 

menggambarkan dua arus kas yang membentuk laba atau rugi tersebut. 

Laba terjadi apabila penghasilan yang diperoleh jumlahnya lebih besar 

dibandingkan dengan biaya-biaya yang dikeluarkan, sebaliknya rugi akan 

timbul bila pendapatan lebih rendah dibanding dengan biaya-biaya yang 

dikeluarkan. 
PT. GAJAH GOTRA MATARAM 

LAPORAN LABA RUGI 
31 DESEMBER 2022 

(000) 

KETERANGAN JUMLAH (Rp) 

Penghasilan 

Harga pokok penjualan 

     Laba Kotor (Gros profit) 

Biaya Oprasional 

     Laba Oprasional (EBIT) 

Biaya bunga 

     Laba sebelum Pajak (EBT) 

Pajak(Tax) 30% 

     Laba setelah Pajak (EAT) 

         1.240.000 

    570.000  (-) 

             670.000 

    265.000  (-) 

             405.000 

       75.000   (-) 

             330.000 

        99.000  (-) 

              231.000 

    ========= 
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F. Rangkuman Materi  

1. Manajemen keuangan adalah segala aktivitas yang berhubungan 

dengan perolehan pendanaan dan pengelolaan aktiva dengan 

beberapa tujuan menyeluruh. Untuk mengelola uang, 

institusi/lembaga, dan instrumen yang terlibat dengan masalah 

transfer uang di antara individu, bisnis, dan pemerintah. 

2. Secara umum ada beberapa tujuan yang ingin dicapai perusahaan, 

yaitu: 

a. Memaksimalkan nilai perusahaan. 

b. Memaksimalikan laba. 

c. Memaksimalkan kesejahteraan stakeholder. 

d. Menciptakan citra perusahaan. 

e. Meningkatkan tanggung jawab sosial. 

3. Ruang lingkup Tanggung Jawab Sosial Perusahaan (CSR): 

a. Perlindungan konsumen (product safety) di mana produk yang 

diberikan atau dijual kepada masyarakat harus aman untuk 

dikonsumsi. Ini berarti perusahaan telah memberikan perlindungan 

terhadap kesehatan dan gizi mayarakat. 

b. Pengendalian polusi (pollution control) bentuk tanggung jawab 

perusahaan yang tidak merusak lingkungan, baik air, tanah maupun 

udara, di samping itu perusahaan dituntut juga keterlibatannya 

dalam mengatasi berbagai masalah lingkungan yang mungkin atau 

telah terjadi akibat aktivitas perusahaan. 

c. Reinvest Profit, perusahaan perlu melakukan investasi atas laba 

yang diperoleh pada dunia pendidikan, pemberdayaan masyarakat 

disekitar serta pelestarian lingkungan. 

4.  Terdapat dua pendekatan yang dilakukan manajemen keuangan,  yaitu:  

  a.  Profit Risk Approach (pendekatan pertimbangan Risiko). 

  b. Liquidity and Profitability (pendekatan likuiditas aset dan 

profitabilitas.  

5.  Laporan keuangan adalah raport untuk sebuah bisnis, yang di dalamnya 

memuat semua data yang berhubungan dengan keuangan bisnis, 

sehingga dari laporan keuangan itu dapat diketahui kesehatan 

usahanya, dan dapat dibuat perencanaan ke depan berdasarkan data 

faktual pada laporan tersebut. 
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LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Jelaskan pengertian manajemen keuangan dan fungsi dari manajer 

keuangan yang saudara ketahui! 

2. Jelaskan tujuan perusahaan secara umum, baik tujuan jangka panjang 

maupun tujuan jangka pendek! Menurut saudara, tujuan manakah 

yang harus didahului terlebih dahulu? 

3. Jelaskan pengertian Corporate Social Reponsibility (CSR)! Bagaimana 

dampaknya terhadap perusahaan yang tidak menjalankan CSR 

tersebut? 

4. Uraikan alasan mengapa maksimalisasi nilai perusahaan lebih penting 

daripada maksimalisasi laba! 

5. Jelaskan alasan terjadinya konflik di perusahaan antara manajer 

dengan pemegang saham! 

6. Jelaskan jenis laporan keuangan perusahaan beserta contohnya! 

7. Uraikan perbedaan bentuk laporan keuangan single step dengan 

multiple step! 
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A. Pendahuluan 

Produk adalah elemen kunci dalam penawaran pasar (market offering) 

secara keseluruhan (L. Horne, 2012). Perencanaan bauran pemasaran 

(marketing mix) dimulai dengan membangun penawaran yang membawa 

nilai bagi pelanggan sasaran (target customers). Penawaran ini menjadi 

dasar di mana perusahaan membangun hubungan pelanggan yang 

menguntungkan. Penawaran pasar perusahaan seringkali mencakup 

barang berwujud (tangible goods) dan jasa (service). Di satu sisi, 

penawaran pasar dapat terdiri dari barang berwujud murni, seperti sabun, 

pasta gigi, atau garam; tidak ada layanan yang menyertai produk. Di sisi 

ekstrim lainnya adalah layanan murni, yang penawaran pasarnya terutama 

terdiri dari layanan. Contohnya termasuk layanan dokter dan layanan 

keuangan. Namun, di antara kedua ekstrem ini, banyak kombinasi layanan 

yang baik dimungkinkan.  

Saat ini, ketika produk dan layanan menjadi lebih dikomoditisasi, 

banyak perusahaan bergerak ke tingkat yang baru dalam menciptakan 

nilai bagi pelanggan mereka. Untuk membedakan penawaran mereka, 

lebih dari sekadar membuat produk dan memberikan layanan, mereka 

menciptakan dan mengelola pengalaman pelanggan dengan merek atau 

perusahaan mereka.  

Pengalaman selalu menjadi bagian penting dari pemasaran bagi 

beberapa perusahaan. Sebagaimana cerita impian yang diungkap oleh 

Kotler & Armstrong (2017), bahwa “Disney telah lama membuat mimpi 

dan kenangan melalui film dan taman hiburannya—mereka ingin anggota 

pemeran taman hiburan memberikan seribu "kekaguman kecil" kepada 



90 | Kewirausahaan Berbasis UMKM 
 

setiap pelanggan. Selanjutnya Nike juga telah lama menyatakan, bahwa 

“Ini bukan tentang sepatunya, tetapi ke mana mereka membawa Anda." 

Namun saat ini, semua jenis perusahaan mengubah barang dan jasa 

tradisional mereka untuk menciptakan pengalaman. Misalnya, toko ritel 

Apple yang sangat sukses tidak hanya menjual produk perusahaan. 

Mereka menciptakan pengalaman merek Apple yang menarik.  

Menurut Kotler & Armstrong (2017), Produk adalah segala sesuatu 

yang dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan, 

atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. 

Produk mencakup lebih dari sekadar objek berwujud, seperti mobil, 

pakaian, atau ponsel. Didefinisikan secara luas, produk juga mencakup 

layanan, acara, orang, tempat, organisasi, dan ide atau campuran dari 

semuanya. Sepanjang teks ini, digunakan istilah produk secara luas untuk 

mencakup salah satu atau semua entitas ini. Jadi, Apple iPhone, Toyota 

Camry, dan Caffé Mocha di Starbucks adalah produknya. Jasa adalah suatu 

bentuk produk yang terdiri dari aktivitas, manfaat, atau kepuasan yang 

ditawarkan untuk dijual yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak 

mengakibatkan kepemilikan apapun. Contohnya termasuk perbankan, 

hotel, perjalanan maskapai, ritel, komunikasi nirkabel, dan layanan 

perbaikan rumah.  
 

B. Tingkat Produk dan Layanan 

Perencana produk perlu memikirkan produk dan layanan pada tiga 

tingkatan (lihat Gambar 1.1). Setiap tingkat menambahkan lebih banyak 

nilai pelanggan. Tingkat paling dasar adalah nilai pelanggan inti (Core 

Customer Value), yang menjawab pertanyaan: Apa yang sebenarnya dibeli 

pembeli? Saat merancang produk, pemasar pertama-tama harus 

menentukan inti, manfaat atau layanan pemecahan masalah yang dicari 

konsumen.  

Pada tingkat kedua, perencana produk harus mengubah manfaat inti 

menjadi produk actual (Actual Product). Mereka perlu mengembangkan 

fitur produk dan layanan, desain, tingkat kualitas, nama merek, dan 

kemasan. Misalnya, iPad adalah produk aktual. Nama, suku cadang, gaya, 

sistem operasi, fitur, kemasan, dan atribut lainnya semuanya digabungkan 

dengan hati-hati untuk memberikan nilai pelanggan inti agar tetap 

terhubung.  
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Sumber: (Kotler & Armstrong, 2017) 

 

Gambar 8.1. Tiga TIngkatan Produk dan Layanan (Cors Customer Value, Actual 

Product, Augmented Product).  
 

Pada tingkat akhir, perencana produk harus membangun produk 

tambahan di sekitar manfaat inti dan produk aktual dengan menawarkan 

layanan dan manfaat konsumen tambahan. IPad lebih dari sekedar 

perangkat digital. Ini memberi konsumen solusi konektivitas lengkap. Oleh 

karena itu, saat konsumen membeli iPad, Apple dan pengecernya juga 

dapat memberi pembeli garansi suku cadang dan pengerjaan, layanan 

perbaikan cepat bila diperlukan, dan situs web dan seluler untuk 

digunakan jika mereka memiliki masalah atau pertanyaan. Apple juga 

menyediakan akses ke berbagai macam aplikasi dan aksesori, bersama 

dengan layanan iCloud yang mengintegrasikan foto, musik, dokumen, 

aplikasi, kalender, kontak, dan konten pembeli lainnya di semua perangkat 

mereka dari lokasi mana pun. Konsumen melihat produk sebagai 

sekumpulan manfaat yang kompleks yang memuaskan kebutuhan 

mereka. Saat mengembangkan produk, pemasar pertama-tama harus 

mengidentifikasi nilai inti pelanggan yang dicari konsumen dari produk 

tersebut. Mereka kemudian harus merancang produk yang sebenarnya 

dan menemukan cara untuk menambahnya untuk menciptakan nilai 

pelanggan dan pengalaman merek yang lengkap dan memuaskan. 

Pada tingkat yang paling dasar, 
perusahaan bertanya, “Apa yang 
sebenarnya dibeli pelanggan?” 
Misalnya, orang yang membeli 
Apple iPad membeli lebih dari 
sekedar komputer tablet. Mereka 
membeli hiburan, ekspresi diri, 
produktivitas, dan konektivitas – 
seluler dan Windows pribadi ke 
dunia. 
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Gambar 8.2. Core, Actual, and Augmented product. 

 
Orang yang membeli iPad membeli lebih dari sekadar komputer 

tablet. Mereka membeli hiburan, ekspresi diri, produktivitas, dan 

konektivitas—jendela seluler dan pribadi ke dunia. 

 

C. Klasifikasi Produk dan Layanan 

Produk dan layanan dibagi menjadi dua kelas besar berdasarkan jenis 

konsumen yang menggunakannya, yaitu: Produk Konsumen (consumer 

products) dan Produk industri (Industrial products). Didefinisikan secara 

luas, produk juga mencakup entitas lain yang dapat dipasarkan seperti 

pengalaman, organisasi, orang, tempat, dan ide. 

1. Produk Konsumen 

Produk konsumen adalah produk dan jasa yang dibeli oleh konsumen 

akhir untuk konsumsi pribadi. Pemasar biasanya mengklasifikasikan 

produk dan layanan ini lebih lanjut berdasarkan cara konsumen 

membelinya. Produk konsumen meliputi produk kenyamanan, produk 

belanja, produk khusus, dan produk yang tidak dicari. Produk-produk ini 

berbeda dalam cara konsumen membelinya dan, karenanya, dalam cara 

mereka dipasarkan (lihat Tabel 8.1) 

a. Produk kenyamanan, adalah produk dan layanan konsumen yang 

biasanya sering dibeli pelanggan, segera, dan dengan upaya 

pembandingan dan pembelian yang minimal. Contohnya termasuk 

deterjen, permen, majalah, dan makanan cepat saji. Produk 
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kenyamanan biasanya berharga murah, dan pemasar 

menempatkannya di banyak lokasi agar mudah tersedia saat pelanggan 

membutuhkan atau menginginkannya. 

b. Produk belanja, adalah produk dan layanan konsumen yang lebih 

jarang dibeli, di mana pelanggan bandingkan dengan hati-hati pada 

kesesuaian, kualitas, harga, dan gaya. Saat membeli produk dan 

layanan belanja, konsumen menghabiskan banyak waktu dan upaya 

untuk mengumpulkan informasi dan membuat perbandingan. 

Contohnya termasuk furnitur, pakaian, peralatan utama, dan layanan 

hotel. Pemasar produk belanja biasanya mendistribusikan produk 

mereka melalui lebih sedikit outlet tetapi memberikan dukungan 

penjualan yang lebih dalam untuk membantu pelanggan dalam upaya 

perbandingan mereka. 

c. Produk khusus, adalah produk dan jasa konsumen dengan karakteristik 

unik atau identifikasi merek di mana kelompok pembeli yang signifikan 

bersedia melakukan upaya pembelian khusus. Contohnya termasuk 

merek mobil tertentu, peralatan fotografi mahal, pakaian desainer, 

makanan adiboga, dan layanan spesialis medis atau hukum. Mobil 

Lamborghini, misalnya, adalah produk khusus karena pembeli biasanya 

bersedia menempuh jarak yang jauh untuk membelinya. Pembeli 

biasanya tidak membandingkan produk khusus. Mereka hanya 

menginvestasikan waktu yang diperlukan untuk menjangkau dealer 

yang membawa merek yang diinginkan. 

d. Produk yang tidak dicari, adalah produk konsumen yang tidak 

diketahui atau diketahui konsumen tetapi biasanya tidak 

mempertimbangkan untuk membelinya. Sebagian besar inovasi baru 

tidak dicari sampai konsumen menyadarinya melalui pemasaran. 

Contoh klasik dari produk dan layanan yang dikenal tetapi tidak dicari 

adalah asuransi jiwa, layanan pemakaman yang direncanakan 

sebelumnya, dan donor darah ke Palang Merah. Sesuai sifatnya, produk 

yang tidak dicari membutuhkan banyak promosi, penjualan pribadi, 

dan upaya pemasaran lainnya. 
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Tabel 8.1 

Pertimbangan Pemasaran untuk Produk Konsumen 

 

Pertimbangan 
Pemasaran 

Jenis Produk Konsumen 

Kenyamanan 
(Convenience) 

Belanja 
(Shopping) 

Speciality 
(spesialisasi/khusus) 

Tidak dicari 
(Unsought) 

Perilaku 
pembelian 
pelanggan 

Pembelian 
yang sering; 
sedikit 
perencanaan, 
sedikit 
perbandingan 
atau usaha 
belanja; 
keterlibatan 
pelanggan 
rendah 

Pembelian 
yang lebih 
jarang; 
banyak 
perencanaan 
dan upaya 
belanja; 
perbandingan 
merek pada 
harga, 
kualitas, dan 
gaya 
 

Preferensi dan 
loyalitas merek yang 
kuat; upaya 
pembelian khusus; 
sedikit perbandingan 
merek; sensitivitas 
harga rendah 

Sedikit 
kesadaran 
atau 
pengetahuan 
produk 
(atau, jika 
sadar, sedikit 
atau bahkan 
minat 
negatif) 

Distribusi Distribusi luas; 
lokasi yang 
nyaman 

Distribusi 
selektif di 
outlet yang 
lebih sedikit 

Distribusi eksklusif 
hanya di satu atau 
beberapa outlet per 
area pasar 

Bervariasi 

Harga Harga rendah Harga lebih 
tinggi 

Harga tinggi Bervariasi 

Promosi Promosi 
massal oleh 
produser 

Periklanan 
dan 
penjualan 
pribadi oleh 
produsen dan 
pengecer 

Promosi yang lebih 
tepat sasaran baik 
oleh produsen 
maupun reseller 

Iklan agresif 
dan 
penjualan 
pribadi oleh 
produsen 
dan 
pengecer 

Contoh  Pasta gigi, 
majalah, dan 
deterjen 

Peralatan 
utama, 
televisi, 
furnitur, dan 
pakaian 

Barang mewah, 
seperti jam tangan 
Rolex atau kristal 
halus 

Asuransi jiwa 
dan donor 
darah Palang 
Merah 

Sumber: (Kotler & Armstrong, 2017); (Dorin, 2019). 
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2. Produk Industri 

Produk industri adalah produk yang dibeli untuk diproses lebih lanjut 

atau untuk digunakan dalam menjalankan bisnis. Dengan demikian, 

perbedaan antara produk konsumen dan produk industri didasarkan pada 

tujuan pembelian produk tersebut. Jika konsumen membeli mesin 

pemotong rumput untuk digunakan di sekitar rumah, mesin pemotong 

rumput tersebut adalah produk konsumen. Jika konsumen yang sama 

membeli mesin pemotong rumput yang sama untuk digunakan dalam 

bisnis lansekap (a landscaping business), mesin pemotong rumput 

tersebut merupakan produk industri. 

Tiga kelompok produk dan jasa industri yaitu bahan dan suku cadang 

(Materiasl and Parts), barang modal (Capital items), serta persediaan dan 

jasa (Supplier and Services)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Sumber: (Turkha Keinonen, 2006); (Kotler & Armstrong, 2017) 

 

Gambar 8.3. Tiga Kelompok Produk dan Jasa Industri. 

 

D. Keputusan Produk dan Layanan  

Pemasar membuat keputusan produk dan jasa pada tiga tingkatan: 1) 

Keputusan Produk Individual (Individual product decisions); 2) Keputusan 

Lini Produk (product line decisions); dan 3) Keputusan Bauran Produk 

(products mix decisions).  

 

Materials 
and Parts 
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1. Keputusan Produk Individu (Individual product decisions).  

Gambar 8.2 menunjukkan keputusan penting dalam pengembangan 

dan pemasaran produk dan jasa individual. Kami akan fokus pada 

keputusan tentang atribut produk, merek, pengemasan, pelabelan dan 

logo, serta layanan dukungan produk. 

 

 

 

 

 
Sumber: (Kotler & Armstrong, 2017); (Dorin, 2019). 

 

Gambar 8.4. Keputusan dalam Pengembangan Produk. 

 

a. Product Attributes.  

Atribut Produk dan Layanan. Mengembangkan produk atau layanan 

melibatkan pendefinisian manfaat yang akan ditawarkannya. Manfaat ini 

dikomunikasikan dan disampaikan oleh atribut produk seperti kualitas, 

fitur, serta gaya dan desain. 

Kualitas produk adalah salah satu alat pemosisian utama pemasar. 

Kualitas memengaruhi kinerja produk atau layanan; dengan demikian, ini 

terkait erat dengan nilai dan kepuasan pelanggan. Dalam arti sempit, 

kualitas dapat didefinisikan sebagai “tanpa cacat”. Tetapi sebagian besar 

pemasar melampaui definisi sempit ini. Sebaliknya, mereka 

mendefinisikan kualitas dalam hal menciptakan nilai dan kepuasan 

pelanggan.  

Fitur Produk. Suatu produk dapat ditawarkan dengan fitur yang 

bervariasi. Model stripped-down, model tanpa tambahan apa pun, adalah 

titik awalnya. Perusahaan kemudian dapat membuat model tingkat yang 

lebih tinggi dengan menambahkan lebih banyak fitur. Fitur adalah alat 

kompetitif untuk membedakan produk perusahaan dari produk pesaing. 

Menjadi produsen pertama yang memperkenalkan fitur baru yang 

berharga adalah salah satu cara paling efektif untuk bersaing. 

Gaya dan Desain Produk. Cara lain untuk menambah nilai pelanggan 

adalah melalui gaya dan desain produk yang khas. Desain adalah konsep 
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yang lebih besar daripada gaya. Gaya hanya menggambarkan penampilan 

suatu produk. Tidak seperti gaya, desain lebih dari sekadar kulit luar—ia 

masuk ke inti produk. Desain yang baik berkontribusi pada kegunaan 

produk serta tampilannya. 

b. Branding 

Keahlian pemasar profesional yang paling khas adalah kemampuan 

mereka membangun dan mengelola merek. Merek adalah nama, istilah, 

tanda, simbol, atau desain atau kombinasi dari semuanya yang 

mengidentifikasi pembuat atau penjual produk atau layanan. Konsumen 

memandang merek sebagai bagian penting dari suatu produk, dan 

pemberian merek dapat menambah nilai pembelian konsumen. Pelanggan 

melampirkan makna pada merek dan mengembangkan hubungan merek. 

Akibatnya, merek memiliki makna yang jauh melampaui atribut fisik 

produk.  

c. Packaging 

Pengemasan melibatkan perancangan dan pembuatan wadah atau 

pembungkus untuk suatu produk. Secara tradisional, fungsi utama 

kemasan adalah untuk menahan dan melindungi produk. Namun 

belakangan ini, pengemasan telah menjadi alat pemasaran yang penting 

juga. Semua konsumen yang membeli dan menggunakan suatu produk 

akan berinteraksi secara teratur dengan kemasannya.  

d. Label and Logos 

Label dan logo berkisar dari tag sederhana yang melekat pada produk 

hingga grafik rumit yang merupakan bagian dari kemasan. Mereka 

melakukan beberapa fungsi. Paling tidak, label mengidentifikasi produk 

atau merek, seperti nama Sunkist yang tertera pada jeruk. Label juga dapat 

menjelaskan beberapa hal tentang produk — siapa yang membuatnya, di 

mana dibuat, kapan dibuat, isinya, cara penggunaan, dan cara 

menggunakannya dengan aman. Terakhir, label dapat membantu 

mempromosikan merek dan melibatkan pelanggan. Bagi banyak 

perusahaan, label telah menjadi elemen penting dalam kampanye 

pemasaran yang lebih luas. Label dan logo merek dapat mendukung 

pemosisian merek dan menambah kepribadian merek. Bahkan, mereka 

bisa menjadi elemen penting dalam hubungan merek-pelanggan. 
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Pelanggan sering kali sangat terikat pada logo sebagai simbol merek yang 

mereka wakili. 

e. Product Support Services.  

Layanan pelanggan adalah elemen lain dari strategi produk. Penawaran 

perusahaan biasanya mencakup beberapa layanan pendukung, yang 

dapat menjadi bagian kecil atau bagian utama dari keseluruhan 

penawaran. Layanan dukungan adalah bagian penting dari keseluruhan 

pengalaman merek pelanggan. Demikian halnya pada Lexus, mereka tahu 

bahwa pemasaran yang baik tidak berakhir dengan penjualan. Menjaga 

kepuasan pelanggan setelah penjualan adalah kunci untuk membangun 

hubungan yang langgeng. Lexus percaya bahwa jika Anda menyenangkan 

pelanggan, dan terus menyenangkan pelanggan, Anda akan memiliki 

pelanggan seumur hidup. Jadi dealer Lexus di seluruh negeri akan 

melakukan apa saja untuk menjaga pelanggan dan membuat mereka 

kembali. 

2. Keputusan Lini Produk (product line decisions) 

Di luar keputusan tentang produk dan layanan individual, strategi 

produk juga memerlukan pembangunan lini produk. Lini produk adalah 

sekelompok produk yang terkait erat karena berfungsi dengan cara yang 

sama, dijual ke kelompok pelanggan yang sama, dipasarkan melalui jenis 

outlet yang sama, atau termasuk dalam kisaran harga tertentu.  

Misalnya, Nike memproduksi beberapa lini sepatu dan pakaian atletik, 

dan Marriott menawarkan beberapa lini hotel. Keputusan lini produk 

utama melibatkan panjang lini produk—jumlah item dalam lini produk. 

Garisnya terlalu pendek jika manajer dapat meningkatkan keuntungan 

dengan menambahkan item; antrean terlalu panjang jika manajer dapat 

meningkatkan keuntungan dengan menjatuhkan item. Manajer perlu 

menganalisis lini produk mereka secara berkala untuk menilai penjualan 

dan laba setiap item dan memahami bagaimana setiap item berkontribusi 

pada keseluruhan kinerja lini. 

3. Keputusan Bauran Produk 

Sebuah organisasi dengan beberapa lini produk memiliki bauran 

produk. Bauran produk (atau portofolio produk) terdiri dari semua lini 

produk dan item yang ditawarkan penjual tertentu untuk dijual. Misalnya, 
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Colgate-Palmolive mungkin paling terkenal dengan pasta gigi dan produk 

perawatan mulut lainnya. Namun, pada kenyataannya, Colgate adalah 

perusahaan produk konsumen senilai $17,3 miliar yang membuat dan 

memasarkan bauran produk lengkap yang terdiri dari lusinan lini dan 

merek yang sudah dikenal. Colgate membagi keseluruhan bauran 

produknya menjadi empat lini utama: perawatan mulut, perawatan 

pribadi, perawatan di rumah, dan nutrisi hewan peliharaan. Setiap lini 

produk terdiri dari banyak merek dan item. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 8.5. Contoh Bauran produk: Colgate-Palmolive. 

 

Dalam bauran produk Colgate, produknya dinilai sangat konsisten 

berisi lusinan merek yang membentuk “Colgate World of Care”—produk 

yang “setiap hari, orang-orang (yang menggunakannya) seperti yang Anda 

percaya untuk merawat diri mereka sendiri dan orang yang mereka cintai.”  

Bauran produk perusahaan memiliki empat dimensi penting, yaitu: 1) 

lebar bauran produk, 2) panjang bauran produk, 3) kedalaman bauran 

produk, dan 4) konsistensi bauran produk. 

a. Lebar bauran produk, mengacu pada jumlah lini produk berbeda yang 

dimiliki perusahaan. Misalnya, Colgate memasarkan bauran produk 

yang cukup luas, terdiri dari lusinan merek yang membentuk “Colgate 

World of Care. Sebaliknya, GE memproduksi sebanyak 250.000 item 

dalam berbagai kategori, mulai dari bola lampu hingga peralatan medis, 

mesin jet, dan lokomotif diesel. 
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b. Panjang bauran produk, mengacu pada jumlah item yang dibawa 

perusahaan dalam lini produknya. Colgate membawa beberapa merek 

dalam setiap lini. Misalnya, lini perawatan pribadinya meliputi sabun 

cair Softsoap dan sabun mandi, sabun batangan Irish Spring, deodoran 

Speed Stick, dan perlengkapan mandi serta produk cukur Skin Bracer, 

Afta, dan Colgate. Lini perawatan rumah Colgate mencakup produk 

pencuci piring Palmolive dan AJAX, pelembut kain Suavitel, serta 

pembersih Sabun Minyak AJAX dan Murphy. Garis nutrisi hewan 

peliharaan menaungi merek makanan hewan Hills dan Science Diet 

c. Kedalaman lini produk, mengacu pada jumlah versi yang ditawarkan 

dari setiap produk dalam lini. Pasta gigi Colgate tersedia dalam 

berbagai variasi, mulai dari Colgate Total, Colgate Optic White, dan 

Colgate Tartar Protection hingga Colgate Sensitive, Colgate Enamel 

Health, Colgate PreviDent, dan Colgate Kids. Kemudian setiap varietas 

hadir dalam bentuk dan formulasi khususnya sendiri. Misalnya, Anda 

dapat membeli Colgate Total dalam kemasan regular, clean mint, 

advanced whitening, deep clean, total daily repair, 2in1 liquid gel, atau 

beberapa versi lainnya. 

d. Konsistensi bauran produk, mengacu pada seberapa erat hubungan 

berbagai lini produk dalam penggunaan akhir, persyaratan produksi, 

saluran distribusi, atau cara lainnya. Lini produk Colgate konsisten 

selama merupakan produk konsumen yang melewati saluran distribusi 

yang sama. Garis-garis tersebut kurang konsisten sejauh mereka 

melakukan fungsi yang berbeda untuk pembeli. Dimensi bauran produk 

ini memberikan pegangan untuk menentukan strategi produk 

perusahaan.  

 
E. Inovasi 

Inovasi adalah mengacu pada suatu hal yang baru – sesuatu yang 

sebelumnya tidak ada. Persepsi sebagian besar orang masih melihat 

inovasi sebagai suatu proses penciptaan teknologi baru (technology 

innovation), seperti penciptaan telepon oleh Bell atau komputer personal 

oleh IBM. Namun demikian, penciptaan sebuah produk atau teknologi 

baru hanyalah salah satu cara dalam berinovasi. Bahkan sebuah 
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penciptaan produk atau teknologi baru yang tidak memiliki nilai komersial 

di tataran bisnis (pasar) tidak dapat digolongkan sebagai inovasi, namun 

lebih tepatnya adalah sebuah invensi. Joseph Schumpeter (1912) 

menyatakan bahwa sebuah invensi dapat dikatakan sebagai sebuah 

inovasi manakala invensi tersebut berhasil diimplementasikan ke tataran 

sosial dan memiliki nilai keekonomian. Artinya, penciptaan produk atau 

teknologi baru harus dilanjutkan dengan proses komersialisasi agar 

dapat menciptakan dampak ekonomi.  

Menurut (Hogan & Coote, 2013) inovasi adalah pendorong utama 

pembangunan ekonomi dan memainkan peran penting dalam persaingan 

baik di tingkat nasional maupun perusahaan. (Drucker, 2014) 

mendefinisikan inovasi sebagai kemampuan menciptakan produk, 

layanan, proses kerja, dan prosedur manajemen baru untuk mendapatkan 

keunggulan kompetitif organisasi.  

Kapabilitas inovasi diklasifikasikan ke dalam berbagai kategori (Najla 

Podrug, Davor Filipovic, 2017) di antaranya inovasi produk dan inovasi 

proses diakui sebagai dua tipe fundamental atau dua kapabilitas kritis 

inovasi dalam lingkungan bisnis yang kompleks dan cepat berubah (Voon-

Hsien Lee , Alex Tun-Lee Foo, 2016).  

Menurut (Najla Podrug, Davor Filipovic, 2017); (Voon-Hsien Lee , Alex 

Tun-Lee Foo, 2016), inovasi produk mengacu pada kemampuan organisasi 

dalam menyediakan produk/layanan yang berbeda atau baru di pasar 

untuk memperoleh kepuasan pelanggan. Sedangkan inovasi proses 

mengacu pada kemampuan organisasi dalam menyediakan proses yang 

lebih baik dari operasi saat ini untuk mendapatkan kinerja yang lebih baik.  

Berdasarkan temuan literatur, penulis menemukan hasil riset yang 

menyatakan bahwa kemampuan inovasi dapat dipengaruhi secara 

langsung atau tidak langsung oleh karakteristik pemimpin 

transformasional, sebagaimana dijelaskan dalam konsep seperti berikut: 
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Sumber: (Le & Lei, 2019) 

 
Gambar 8.6. Model Hubungan antara karakteristik pemimpin dengan inovasi. 

 

• Melalui pengaruh yang diidealkan, TL (transformational leadership) 

akan dapat membujuk dan memotivasi karyawan tentang perlunya 

menerapkan perubahan dan inovasi. Hal ini juga memastikan bahwa 

karyawan akan mendukung dan bereaksi positif terhadap upaya inovasi 

yang berasal dari pemimpin transformasional mereka (Junni, 2016); 

• Dengan mentransmisikan motivasi inspirasional, pemimpin 

transformasional menumbuhkan semangat karyawan untuk memenuhi 

tugas dan tujuan organisasi melebihi harapan (Junni, 2016); (Phong Ba 

Le, 2018) 

• Dengan demikian, dengan menekankan perlunya peningkatan 

kemampuan inovasi sebagai tujuan strategis organisasi, TL 

(transformational leadership) dapat memotivasi karyawan untuk lebih 

proaktif dan kreatif untuk meningkatkan dan mengembangkan ide dan 

solusi baru terkait produk dan proses perusahaan. Ketiga, dengan 

berfokus pada stimulasi intelektual, pemimpin transformasional 

meningkatkan motivasi dan kemampuan karyawan untuk berpikir di 
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luar kotak (Wilson-Evered et al., 2004) yang membawa visi tingkat 

tinggi ke organisasi, dan karyawan menjadi lebih siap untuk 

berkomitmen. dalam mencapai visi secara efektif (Kang, 2016). Dengan 

demikian, TL dapat mendorong dan menantang karyawan untuk 

berinovasi dan meningkatkan produk, proses, dan struktur organisasi 

saat ini untuk memenuhi tujuan dan visi organisasi. Akhirnya, melalui 

pertimbangan individual, pemimpin transformasional memfasilitasi 

untuk mengembangkan kemampuan karyawan, dan memberi mereka 

kesempatan belajar yang merupakan sumber utama untuk 

membangun pemikiran kreatif karyawan (Junni, 2016). Selain itu, 

dengan menangani kebutuhan pribadi karyawan, TL memupuk iklim 

yang mendukung perilaku inovatif seperti self-efficacy, bereksperimen, 

dan menjadi kreatif (Junni, 2016).  

Pemimpin transformasional memainkan peran dominan dalam 

menghasilkan inovasi dengan menciptakan dan membentuk iklim 

positif untuk mendorong kemampuan dan praktik untuk 

mempromosikan kemampuan inovasi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 8.7. Model Inovasi Produk dan Proses. 
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1. Transformational leadership 

Mencakup empat dimensi yaitu: 1) pengaruh ideal (Idealized 

Influence) yang menggambarkan kemampuan untuk memberikan visi dan 

persepsi misi, kemampuan menanamkan kebanggaan, kemampuan dalam 

mendapatkan rasa hormat dan kepercayaan; 2) stimulasi intelektual 

(Intellectual Stimulation) yang mempresentasikan tentang kemampuan 

untuk mempromosikan kecerdasan, kemampuan rasionalitas dan 

pemecahan masalah yang penuh perhatian; 3) motivasi inspirasional 

(inspirational motivation) yaitu sikap tertarik untuk mengomunikasikan 

harapan yang tinggi, keingginan menggunakan simbol untuk 

memfokuskan upaya, dan keinginan mengungkapkan tujuan penting 

dengan cara yang sederhana; 4) pertimbangan individual (Individualized 

Consideration) yaitu sikap tertarik pada perhatian pribadi, 

memperlakukan setiap karyawan secara individu, melatih dan menasihati 

2. Knowledge sharing  

Merupakan proses pertukaran pengetahuan dan pengalaman di 

antara individu yang membantu individu untuk melengkapi dan 

melengkapi pengetahuan/keterampilan baru dan berharga satu sama lain 

untuk mencapai tujuan pribadi dan organisasi; contohnya: Saya biasanya 

bersedia berbagi pengetahuan dan pengalaman saya dengan orang 

lain”, dan “Ketika kolega saya membutuhkan, saya melakukan yang 

terbaik untuk menawarkan informasi dan dokumen yang 

dibutuhkan”. 

3. Perceived Organizational Support (POS) 

Upaya terbaik karyawan dalam melakukan tugas pribadi dan tujuan 

organisasi sebagai respon positif yang berasal dari keyakinan mereka 

untuk dihargai, diperhatikan untuk kesejahteraan dan memiliki dukungan 

yang signifikan dari organisasi. 

4. Kemampuan inovasi  

Merupakan pengukuran dua jenis inovasi tertentu. Di antaranya, 1) 

hal-hal yang digunakan untuk mengukur inovasi proses, contohnya: 

Perusahaan dapat mengembangkan proses produksi atau prosedur 

operasi yang lebih efisien; dan 2) hal-hal yang digunakan untuk mengukur 

inovasi produk, contohnya: Perusahaan sering mengembangkan produk 

dan layanan baru dengan baik dan diterima pasar. 
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F. Rangkuman Materi 

1. Produk adalah elemen kunci dalam penawaran pasar (market offering) 

secara keseluruhan. Perencanaan bauran pemasaran (marketing mix) 

dimulai dengan membangun penawaran yang membawa nilai bagi 

pelanggan sasaran (target customers). 

2. Pemasar membuat keputusan produk dan jasa pada tiga tingkatan: 1) 

Keputusan Produk Individual (Individual product decisions); 2) 

Keputusan Lini Produk (product line decisions); dan 3) Keputusan 

Bauran Produk (products mix decisions).  

3. inovasi sebagai kemampuan menciptakan produk, layanan, proses 

kerja, dan prosedur manajemen baru untuk mendapatkan keunggulan 

kompetitif organisasi 

4. Peran organisasi dalam menciptakan iklim inovasi antara lain: 

a. Transformational leadership; 

b. Knowledge Sharing; 

c. Perceived Organizational Support; 

d. Inovasi produk dan proses. 

 

LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Buatlah presentasi video dan unggah ke akun Instagram tentang 

klasifikasi produk dan layanan, berikan deskripsi masing-masing, dan 

lengkapi dengan contohnya! 

2. Buatlah materi presentasi tentang tiga konsep membuat keputusan 

produk dan jasa, kemudian berikan deskripsi masing-masing dan 

lengkapi contohnya! (saudara diperbolehkan merujuk pada kajian 

penelitian terdahulu, dan eksplorasi dengan hal baru lainnya agar 

menjadi pelengkap dari konsep sebelumnya). 

3. Buatlah materi presentasi tentang gambaran dan penjelasan faktor-

faktor yang memengaruhi organisasi yang inovatif! 

4. Buatlah materi presentasi tentang faktor-faktor yang memengaruhi 

inovasi bagi usaha mikro di era digital! 
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MANAJEMEN RISIKO 

DAN MITIGASI 
 

Dr. Ir. Sushardi, SKh., MP 
INSTIPER YOGYAKARTA 
 
A. Pendahuluan 

Di Indonesia peran UMKM (Usaha Mikro Kecil dan Menengah) sangat 

besar untuk pertumbuhan perekonomian, dengan jumlahnya mencapai 

99% dari keseluruhan unit usaha. Kontribusi UMKM terhadap PDB (Produk 

Domestik Bruto) juga mencapai 60,5%, dan terhadap penyerapan tenaga 

kerja adalah 96,9% dari total penyerapan tenaga kerja nasional (Anonim, 

2022b ; Raharjo, 2022). Oleh karena itu dibutuhkan pengelolaan bisnis 

UMKM yang andal agar selalu menguntungkan dan berkembang. Untuk itu 

Manajemen risiko dan Mitigasi bisnis UMKM sangat diperlukan (Anonim, 

2022b ; Raharjo, 2022).  

Manajemen risiko bisnis berperan penting untuk menghindari risiko 

yang terjadi dalam bisnis UMKM. Mitigasi risiko merupakan sesuatu yang 

sangat penting dilakukan oleh pelaku usaha UMKM agar perkembangan 

usahanya menjadi lebih aman dan menguntungkan.  

 
B. Risiko Bisnis UMKM 

Bisnis UMKM yang kita jalankan membutuhkan kesungguhan, 

keberanian, tekad, kerja cerdas, kerja keras, kerja tuntas dan manajemen 

yang bagus serta strategi bisnis yang baik (Anonim, 2022a ; Sushardi et al, 

2022).  

Bisnis akan selalu menguntungkan dan semakin berkembang apabila 

kita mengetahui risiko bisnis. Dalam perkembangan dan perjalanan bisnis, 

kita akan menghadapi kendala, tantangan dan kesulitan, baik saat ini 

maupun yang akan datang, baik kendala mudah maupun sulit. Kendala 

tersebut biasa kita kenal sebagai risiko bisnis. Bisnis UMKM yang kita 

kembangkan selain mendapatkan keuntungan, kita juga harus siap untuk 



108 | Kewirausahaan Berbasis UMKM 
 

menerima risiko kerugianya. Bahkan, bagi suatu bisnis yang sudah besar 

dan tersebar di beberapa tempat, bukan tidak mungkin menghadapi 

kendala, tantangan dan kesulitan. Risiko datang dalam berbagai bentuk 

untuk bisnis dan industri yang berbeda mungkin memiliki risiko yang 

berbeda pula (Dharma & Syarbaini, 2022 ; Hussain et al, 2013a).  

Risiko bisnis UMKM tidak bisa dipisahkan dan menjadi kesatuan dari 

bagian suatu bisnis atau usaha yang kita jalankan dimanapun dan sampai 

kapanpun (Hussain et al, 2013b ; Rass et al, 2020). Risiko usaha adalah hasil 

kegiatan usaha yang menunjukkan kerugian dan beberapa masalah pada 

jangka waktu tertentu. Risiko usaha merupakan suatu bahaya atau akibat 

yang mungkin dapat terjadi pada sebuah usaha yang sedang berlangsung 

maupun yang akan datang (Pahlephi, 2022). Menurut Nurjaya dalam buku 

Digital Entrepreneurship, sifat dari risiko usaha itu sendiri adalah tidak 

pasti dan sebagian besarnya menimbulkan kerugian bagi pengusaha (Rass 

et al, 2020 ; Pahlephi, 2022).  

Banyak faktor yang menimbulkan terjadinya risiko bisnis, mulai dari 

karena kondisi internal sampai eksternalitas (seperti bencana, guncangan 

ekonomi, dan semacamnya). Jika tidak dideteksi sedini mungkin, risiko 

usaha bisa menimbulkan kerugian lebih besar. Oleh karena itu, 

perusahaan wajib memiliki kemampuan mitigasi, mengelola, dan 

memindahkan risiko.  

Risiko bisnis adalah suatu akibat yang mungkin dapat terjadi pada 

sebuah bisnis yang sedang berlangsung maupun yang akan datang. Sifat 

dari risiko bisnis itu sendiri adalah tidak pasti dan sebagian besar 

menimbulkan kerugian (Hussain et al, 2013a). Risiko bisnis merupakan 

situasi yang tidak dikehendaki oleh para pelaku bisnis, namun risiko bisnis 

sendiri selalu tidak bisa dihindarkan. Risiko ini biasanya muncul karena 

faktor pelaku bisnis itu sendiri, dan dapat muncul karena kegiatan dan 

keputusan yang diambil dalam kegiatan rutinitas sehari-hari.  

Menurut Ababa (2021), terdapat tiga faktor yang memengaruhi 

ketidakpastian yang akan menyebabkan kerugian. Ketidakpastian tersebut 

dapat disebabkan oleh faktor-faktor antara lain (Rass et al, 2020 ; 

Pahlephi, 2022): ketidakpastian ekonomi (economic uncertainly caused), 

ketidakpastian yang disebabkan oleh alam (nature uncertainly caused) dan 

ketidakpastian yang disebabkan oleh perilaku manusia (human uncertainly 

caused).  
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Dalam menyikapi rIsiko bisnis terdapat empat bentuk sikap yang harus 

kita lakukan sebagai berikut (Hussain et al, 2013a dan Anonim, 2022a): 

1.  Menghindari risiko (Risk Avoidance) 

Menghindari suatu risiko artinya kita tidak mendapat pembelajaran 

yang bagus untuk berusaha maksimal dan mengatasi risiko. Hal tersebut 

berarti kita tidak jadi melakukan suatu strategi usaha yang telah disusun 

dan direncanakan dengan sangat matang. 

2. Mengurangi Risiko (Risk Reduction) 

Risiko yang terjadi di dalam perusahaan akan tetap ada, namun 

dampaknya sebisa mungkin diminimalisasi. Sebagai contoh, sistem alarm 

pendeteksi kebakaran, kebakaran tetap dapat terjadi namun risiko 

kerugian dapat dikurangi dengan sistem ini. 

3. Memindahkan Risiko (Risk Transfer) 

Perusahaan kita dapat mengalihkan risiko, artinya kita dapat 

mengalihkan tanggung jawab kepada pihak lain dengan bekerjasama yang 

saling menguntungkan. Sebagai contoh, jika kita memiliki perusahaan 

barang pecah belah dan harus mengirimkannya ke tempat yang cukup 

jauh dan jalan yang kurang memadai, daripada kita sendiri atau karyawan 

sendiri yang mengantar lebih baik memilih membayar jasa pengantar yang 

memiliki asuransi barang pecah belah. Dengan demikian risikonya akan 

kita pindahkan ke pihak pengantar ini. 

4.  Menerima Risiko (Risk Retention) 

Perusahaan kita hanya bisa merelakan kerugian tersebut terjadi, sikap 

ini tentunya diambil jika tidak ada cara lain untuk menghadapinya. Sebagai 

contoh, jika kita salah menghitung uang atau salah mengirim barang 

tentunya kerugian harus kita terima. Oleh karena itu jika dampak kerugiannya 

terlalu besar, maka lebih baik menghindari daripada menerimanya. 

 
C. Identifikasi Risiko Bisnis  

Identifikasi risiko merupakan usaha yang dilakukan untuk mencari, 

menemukan, serta mengetahui risiko-risiko apa saja yang bisa muncul 

dalam bisnis atau perusahaan. Untuk dapat melakukan identifikasi risiko, 

maka ada beberapa hal yang harus dilakukan oleh bisnis atau perusahaan, 

sebagai berikut (Anonim, 2021b dan Pahlephi, 2022):  
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1.  Faktor penyebab timbulnya risiko bisnis, pihak internal dan eksternal 

merupakan faktor penyebab timbulnya risiko bisnis. Pihak internal 

berarti berasal dari perusahaan itu sendiri, sementara pihak eksternal 

adalah hal-hal di luar kendali perusahaan,  

2.  Cara mengidentifikasi risiko bisnis sejak dini, agar mampu menangani 

risiko yang mungkin terjadi dalam perusahaan, sebaiknya kita mulai 

mengetahui cara mengidentifikasi risiko usaha sejak dini, yaitu: 

menyusun perencanaan bisnis dengan matang, analisa tingkat product 

maturity, melakukan analisa SWOT, merencanakan strategi mitigasi 

risiko, Mendokumentasikan proses dengan baik dan Mengevaluasi 

kinerja secara berkelanjutan. Cara mengidentifikasi risiko usaha adalah 

mengevaluasi kinerja secara berkelanjutan,  

3.  Proses Identifikasi Risiko, untuk melakukan manajemen risiko yang 

efektif harus terstruktur dengan baik, sistematis, lintas organisasi, dan 

kolaboratif (Dharma & Syarbaini, 2022 ; Rass et al, 2020 ; Pahlephi, 

2022).  

 
D. Faktor Penyebab Risiko Bisnis 

Adapun faktor-faktor penyebab timbulnya risiko bisnis sebagai berikut 

(Anonim, 2021b ; Rass et al, 2020):  

1. Masalah Ekonomi 

Masalah ekonomi dalam suatu negara merupakan faktor penyebab 

timbulnya risiko bisnis dari pihak eksternal. Aktivitas usaha tidak lepas 

kaitannya dengan kegiatan ekonomi suatu negara. Bila ekonomi suatu 

negara sedang bermasalah, maka hal ini bisa berdampak pada bisnis-bisnis 

lain.  

2. Bencana Alam 

Bencana alam merupakan faktor penyebab timbulnya risiko bisnis 

yang berasal dari pihak eksternal di mana perusahaan tidak bisa 

mengontrol. Contoh risiko usaha seperti: bencana pandemi membuat 

beberapa usaha terkena dampak buruk, adanya gunung meletus yang 

menghanguskan perusahaan, dan sebagainya.  

3. Perilaku Manusia 

Faktor penyebab timbulnya risiko usaha adalah perilaku manusia. Hal 

ini timbul dari faktor internal perusahaan atas pengambilan keputusan 



Dr. Ir. Sushardi, SKh., MP 

Manajemen Risiko dan Mitigasi | 111 
 

atau kebijakan yang tidak tepat. Contoh risiko dari perilaku manusia 

seperti kepercayaan konsumen hilang, piutang menumpuk dan 

sebagainya.  

 
E. Macam-macam dan Klasifikasi Risiko Bisnis 

Dalam praktiknya, kita sebagai pengusaha akan menemukan berbagai 

macam risiko bisnis. Macam-macam risiko bisnis sebagai berikut  (Anonim, 

2021b ; Rass et al, 2020 ; Pahlephi, 2022) : 

1. Risiko Pemasaran  

Risiko pemasaran adalah risiko yang terjadi karena tindakan kurang 

tepat dalam menerapkan strategi pemasaran sehingga gagal dan 

masyarakat tidak bisa menerima produk secara baik.  

2. Risiko Operasional  

Risiko operasional timbul sebagai akibat kesalahan dan penyimpangan 

prosedur teknis perusahaan sehingga produk yang dihasilkan tidak sesuai 

standar. Hal ini terjadi karena faktor sumber daya manusia, masih kunonya 

teknologi dan sebagainya.  

3. Risiko Keuangan 

Risiko berikutnya yang tak kalah penting adalah risiko keuangan. Hal 

ini merupakan macam risiko yang sering dihadapi para pelaku usaha. 

Kegagalan bisnis atau penyalahgunaan kas perusahaan menyebabkan 

potensi kerugian.  

4. Risiko Sumber Daya Manusia 

Risiko sumber daya manusia juga dialami banyak pemilik usaha. Jenis 

risiko dari perilaku dan tingkah laku sumber daya manusia dalam 

menjalankan bisnis ini. Misalnya, tenaga kerja malas, tidak jujur, tidak 

disiplin dan sejenisnya.  

5. Risiko Pasar  

Risiko pasar dikendalikan oleh pelanggan atau konsumen dari 

perusahaan. Hal ini disebabkan oleh adanya perubahan dan 

perkembangan gaya hidup target pasar, munculnya kompetitor lain dan 

sebagainya.  
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Selanjutnya, terdapat beberapa klasifikasi risiko bisnis yang harus 

diketahui sebagai pengusaha, sebagai berikut (Anonim, 2021b ; Rass et al, 

2020 ; Pahlephi, 2022): 

1. Berdasarkan Sifatnya  

Klasifikasi risiko bisnis berdasarkan sifatnya yang terbagi menjadi lima 

hal penting, antara lain:  

a. Risiko Murni 

 Klasifikasi risiko bisnis berdasarkan sifatnya adalah risiko murni di mana 

tingkat kepastian adanya kerugian dinilai besar. Contoh risiko murni 

misalnya seperti bencana alam, pandemi, dan sejenisnya.  

b. Risiko Spekulatif  

 Risiko spekulatif disebabkan karena keputusan dan tindakan yang tidak 

dipertimbangkan secara matang, sehingga mencelakai perusahaan. 

Contoh risiko spekulatif seperti utang dan sejenisnya. 

c. Risiko Fundamental 

 Risiko fundamental merupakan klasifikasi risiko bisnis yang ditanggung 

sendiri oleh pihak internal perusahaan dan tidak bisa dilimpahkan 

kepada pihak lain.  

d. Risiko Khusus 

 Risiko khusus adalah risiko yang berasal dari peristiwa di luar kendali 

dan bisa dimaklumi, contohnya seperti kapal tenggelam, kebakaran 

dan sebagainya.  

e. Risiko Dinamis 

 Klasifikasi risiko usaha adalah risiko dinamis yang timbul akibat 

perkembangan dan kemajuan teknologi.  

2. Berdasarkan Perpindahannya  

Klasifikasi risiko usaha berdasarkan perpindahan, meliputi:  

a. Risiko dapat Dipindahkan 

 Risiko dapat dipindahkan merupakan klasifikasi risiko yang beban 

kerugiannya bisa dipindahkan atau dialihkan pada pihak lain sehingga 

akibat yang timbul bisa teratasi, misalnya asuransi.  

b. Risiko tidak dapat Dipindahkan 

Klasifikasi risiko jenis ini tidak bisa dipindahkan beban kerugian kepada 

pihak lain, sehingga perusahaan harus bersedia menanggungnya.  
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3. Berdasarkan Sumbernya  

Klasifikasi risiko usaha berdasarkan sumbernya yang terdiri dari risiko 

internal dan eksternal, sebagai berikut:  

a. Risiko Internal 

Risiko internal merupakan risiko yang timbul sebagai akibat dari dalam 

perusahaan, seperti karyawan, kerusakan operasional, kebocoran data, 

dan sebagainya.  

b. Risiko Eksternal 

Risiko eksternal adalah risiko yang disebabkan karena tindakan pihak 

lain yang ada di luar kendali perusahaan, misalnya pencurian, bencana 

alam, regulasi pemerintah, dan sebagainya.  

 
F. Manajemen Risiko Bisnis UMKM 

Manajemen risiko bisnis UMKM berperanan penting untuk 

menghindari risiko yang terjadi dalam bisnis UMKM. Manajemen risiko 

adalah suatu proses, budaya, dan struktur untuk manajemen risiko yang 

efektif dan tepat waktu dalam manajemen, dimaksudkan untuk 

mewujudkan potensi peluang yang ada dan mengatasi dampak buruk 

(Maralis dan Triyono, 2019 ; Darmawi, 2022). Risiko pada umumnya 

diartikan sebagai akibat yang kurang menyenangkan dari suatu tindakan 

dalam kegiatan bisnis UMKM (Anonim, 2022a ; Rass et al, 2020). Risiko 

biasanya menjadi kata yang sudah tidak asing di telinga dan memiliki 

konotasi negatif bagi para pebisnis. Sebagai contohnya, jika kita 

mempunyai sebuah bisnis UMKM, namun karyawan-karyawan kita tidak 

jujur dan suka mencuri, maka risiko bisnis yang akan terjadi suatu saat 

adalah bisnis kita akan rugi. 

Dalam sebuah perusahaan yang tentunya terdapat aktivitas bisnis di 

dalamnya, sebuah risiko harus dikelola dengan sebaik mungkin, terlebih di 

tengah situasi pandemi yang sudah berlangsung hampir selama dua tahun. 

Hal ini dikarenakan risiko bisa muncul kapan saja dan beragam. Oleh 

karena itu dibutuhkan suatu metode atau cara untuk mengantisipasinya.  

Dengan demikian manajemen risiko sangat penting untuk diketahui, 

dipahami dan dilaksanakan agar bisnis selalu menguntungkan dan 

berkembang (Anonim, 2022a). Manajemen risiko bertujuan untuk 

memperbaiki, menilai dan mengantisipasi segala jenis bahaya dan risiko 

yang terjadi di lingkungan kerja, digunakan untuk memperkecil 

kemungkinan terjadinya kecelakaan kerja yang tidak diinginkan (Rass et al, 
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2020). Kunci dasar manajemen risiko adalah dengan memahami konsep 

risiko secara luas terutama dalam konteks proses bisnis (Darmawi, 2010).  

Dalam praktiknya manajemen risiko akan dapat berjalan dengan baik 

dan bisnis beroperasional secara efisien dengan cara menekan 

pengeluaran biaya yang diakibatkan kegagalan atau terpapar risiko 

(Dennistian, 2019). Kondisi yang seperti ini sangat membutuhkan kelihaian 

pelaku usaha untuk menjalankan strategi efisiensi terukur dan inovasi 

terhadap produk, salah satu cara untuk dapat efisien adalah dengan 

menyelaraskan manajemen risiko pada proses bisnis (Dharma & Syarbaini, 

2022 ; Rass et al, 2020).  

Penelitian sebelumnya tentang manajemen risiko di sektor UMKM 

memperlihatkan bahwa dengan memahami manajemen risiko mampu 

menghindarkan UMKM dari krisis, hingga risiko yang bersifat sistemis 

(Santoso & Mujayana, 2021). Hal ini cukup menginformasikan pentingnya 

manajemen risiko pada pelaku usaha UMKM. Namun berdasarkan hasil 

observasi diketahui bahwa beberapa bisnis UMKM masih belum 

menyelaraskan manajemen risiko di dalam proses bisnisnya (Santoso & 

Mujayana, 2021 ; Dharma & Syarbaini, 2022). Pelaku usaha UMKM yang 

menerapkan manajemen risiko (risk management) dengan baik akan 

sanggup menangani berbagai kemungkinan yang merugikan dan akan 

terjadi pada bisnisnya (Anonim, 2022a ; Dharma & Syarbaini, 2022). Hal ini 

akan dapat meminimalkan kemungkinan kerugian dan eksistensi bisnisnya 

bisa dipertahankan dan berkembang. 

 
G. Prinsip dan Manfaat Manajemen Risiko Bisnis UMKM 

Manajemen risiko secara umum dapat digunakan sebagai dasar agar bisa 

memprediksikan kerugian usaha yang akan dihadapi dengan perhitungan 

yang cermat dan pertimbangan yang sangat bagus dari berbagai informasi 

di awal untuk menghindari hal-hal yang tidak diinginkan. Oleh karena itu 

dibutuhkan prinsip-prinsip manajemen risiko untuk memastikan 

manajemen risiko dapat berjalan sebagaimana mestinya. Prinsip-prinsip 

dalam manajemen risiko yang perlu diperhatikan sebagai berikut (Anonim, 

2022a ; Darmawi, 2010 ; Maralis & Triyono, 2019 ; Rass et al, 2020): 
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1. Perumusan tujuan 

Visi dan misi perusahaan menjadi pedoman untuk menentukan 

langkah-langkah rasional dan strategi yang harus ditempuh, salah satunya 

yaitu tujuan yang hendak dicapai dalam pengelolaan risiko perusahaan 

melalui langkah-langkah antisipasi risiko secara umum yang bertujuan 

untuk menghindari segala bentuk pemborosan. 

2. Kesatuan arah 

Pelaku usaha pada waktu menjalankan bisnisnya, maka harus 

mempunyai tujuan yang sama dengan yang diarahkan oleh yang 

memberikan modalnya. Seorang karyawan yang bekerja disalah satu 

bagian hanya menerima instruksi mengenai kegiatan tertentu dari seorang 

kepala bagian yang menjadi atasannya. 

3. Pembagian kerja dan pendelegasian wewenang 

Pembagian kerja dan pendelegasian wewenang dalam sebuah 

perusahaan perlu dilakukan, sehingga setiap unit mengetahui secara jelas 

wewenang dan tanggung jawab yang diembannya. Tujuan dari 

pendelegasian wewenang adalah untuk mencapai hasil akhir yang 

maksimal sesuai yang diinginkan dengan mendelegasikan sebagian 

tugasnya pada bawahan. 

4. Koordinasi 

Koordinasi merupakan salah satu fungsi manajemen atau proses 

pengintegrasian, sinkronisasi, serta penyederhanaan pelaksanaan tugas 

yang terpisah-pisah secara terus menerus untuk mencapai tujuan secara 

efektif dan efisien. Adanya koordinasi diharapkan tidak terjadi pekerjaan 

yang tumpang tindih.  

5. Pengawasan 

Prinsip pengawasan yang di lakukan oleh pelaku usaha, akan dapat 

diketahui tentang hasil yang telah dicapai. Pengawasan dapat berfungsi 

untuk mengukur seberapa jauh hasil yang telah dicapai sesuai dengan apa 

yang telah direncanakan. Selain itu, pengawasan juga dilakukan guna 

menghindari penyalahgunaan wewenang. 

Ada beberapa manfaat yang bisa didapat ketika sebuah perusahaan 

menerapkan manajemen risiko bisnis, yaitu (Anonim, 2022 a ; Angelina et 

al, 2023): 1. Sebagai bahan evaluasi dan keputusan bisnis, 2. Peningkatan 

produktivitas dan keuntungan, 3. Memudahkan estimasi biaya. 
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H. Proses Manajemen Risiko Bisnis 

Menurut COSO (Committee of Sponsoring Organizations of the Treadway 

Commission) dalam proses manajemen risiko ada delapan kerangka yang 

berkaitan yaitu: 

1. Lingkungan Internal (Internal Environment) 

Proses ini sangat berkaitan dengan lingkungan perusahaan berproduksi 

atau melakukan pemasaran, mulai dari risk-management philosophy, 

integrity, risk-perspective, risk-appetite (penerimaan risiko), ethical values, 

struktur organisasi, sampai pendelegasian wewenang. 

2. Penentuan Sasaran (Objective Setting) 

Penentuan sasaran dari pelaku usaha dilakukan agar risiko dapat 

didentifikasi, diakses, dan dikelola secara baik.  

3. Identifikasi Peristiwa (Event identification) 

Mengidentifikasi kejadian-kejadian potensial yang memengaruhi strategi 

atau pencapaian tujuan dari perusahaan. Kejadian tidak pasti tersebut bisa 

berdampak positif (opportunities), namun dapat pula sebaliknya yang 

lebih sering kita sebut sebagai risiko (risk).  

4. Penilaian Risiko (Risk Assessment) 

Langkah ini menilai sejauh mana kejadian atau keadaan dapat 

mengganggu pencapaian tujuan. Besarnya dampak dapat dianalisis 

melalui dua perspektif, yaitu likelihood (kecenderungan atau peluang) dan 

impact/consequence (besaran dari terealisasinya risiko). 

5. Tanggapan Risiko (Risk Response) 

Perusahaan harus menentukan sikap atas hasil penilaian risiko. 

Ketentuan ini dapat berupa menghindari (avoidance) risiko, mengurangi 

(reduction) risiko, memindahkan (sharing) risiko, dan menerima 

(acceptance) risiko, tergantung dari risiko yang dihadapi. 

6. Aktivitas Pengendalian (Control Activities) 

Pengendalian ini berperan sangat penting dalam penyusunan 

kebijakan-kebijakan dan prosedur-prosedur untuk menjamin risk response 

terlaksana dengan efektif. Aktivitas pengendalian ini berupa pembuatan 

kebijakan dan prosedur, pengamanan kekayaan organisasi, delegasi 

wewenang, dan pemisahan fungsi, serta supervisi atasan. 

 

https://www.coso.org/Pages/default.aspx
https://www.coso.org/Pages/default.aspx
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7. Informasi dan Komunikasi (Information and Communication) 

Fokus dari langkah ini menyampaikan informasi yang relevan kepada 

pihak terkait melalui media komunikasi yang sesuai dan tepat. Faktor-

faktor yang perlu diperhatikan dalam penyampaian informasi dan 

komunikasi yaitu kualitas informasi, arah komunikasi dan alat komunikasi. 

8. Pemantauan (Monitoring) 

Pemantauan yang dilaksanakan secara terus menerus (on-going) 

maupun terpisah (separate evaluation) dalam menjalankan bisnis. Pada 

proses monitoring, perlu dicermati adanya kendala seperti reporting 

deficiencies, yaitu pelaporan yang tidak lengkap atau bahkan berlebihan 

(tidak relevan). 

 
I. Mitigasi Risiko Bisnis UMKM 

Setiap memulai bisnis UMKM pasti terdapat risiko yang berbeda-beda 

yang harus kita pahami dengan baik agar bisa mempersiapkan strategi 

untuk menghadapi hal tersebut. Oleh karena itu, kita perlu menyusun 

strategi mitigasi risiko yang baik agar investasi tetap dapat memberikan 

keuntungan yang optimal (Dharma & Syarbaini, 2022 ; Wahhab, 2022). 

Lebih lanjut dijelasakn bahwa pemahaman strategi mitigasi risiko bisnis 

sangat penting khususnya bagi pelaku usaha pemula yang baru memasuki 

dunia bisnis. Hal tersebut disebabkan setiap bisnis pasti mempunyai risiko, 

baik kecil maupun besar, dengan demikian pelaku usaha UMKM 

membutuhkan strategi untuk menangani risiko tersebut.  

Perlu mendapatkan perhatian kita semua bahwa secara sadar pemilik 

usaha sebenarnya memahami adanya risiko pada tiap kegiatan yang 

dilakukannya, namun demikian proses penyelarasan ini menjadi sulit 

dikarenakan pemilik usaha masih belum paham dan tidak mengerti 

menilai risiko dan apakah mitigasi yang dilakukan sudah baik dan 

memberikan dampak positif bagi usaha serta bagaimana merancang 

mitigasi yang baik (Hopkin, 2017).  

Dengan demikian mitigasi risiko adalah usaha dan tindakan yang 

diambil oleh seorang pelaku usaha (pebisnis) yang mempunyai modal 

untuk memperkecil dampak dari risiko yang muncul saat berbisnis. 

Diperlukan pendekatan komprehensif pada Bisnis UMKM untuk kemudian 

mendeskripsikan bagaimana melakukan penilaian terhadap risiko, 

sehingga mendapatkan derajat risiko krusial.  
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J. Strategi Mitigasi Risiko Bisnis UMKM 

Strategi mitigasi risiko adalah strategi yang kita susun untuk 

menghadapi berbagai potensi kerugian di masa mendatang yang mungkin 

saja muncul (Rass et al, 2020 ; Wahhab, 2022). Untuk memperkecil risiko 

kerugian dan memaksimalkan keuntungan dari usaha yang kita jalankan, 

perlu melakukan diversifikasi terhadap instrumen bisnis kita. Oleh karena 

itu, kita dapat mengalokasikan beberapa peluang bisnis ke beberapa 

instrumen bisnis agar risiko bisnis menjadi lebih kecil atau bisa kita sebut 

sebagai diversifikasi usaha.  

Diperlukan waktu untuk menyusun rencana diversifikasi bisnis dengan 

baik. Hal ini sangat penting untuk kita siapkan apabila menyusun strategi 

bisnis jangka panjang. Kita dapat memulai dengan mengatur alokasi dana 

bisnis. contohnya 50% di alokasikan ke instrumen berisiko rendah, 30% 

berisiko sedang, dan 20% sisanya bisa kita masukkan ke instrumen yang 

cukup tinggi risikonya. Dengan adanya diversifikasi kita akan mempunyai 

cadangan bisnis di saat bisnis yang kita andalkan sedang dalam kondisi 

yang tidak menguntungkan (Rass et al, 2020 ; Dharma & Syarbaini, 2022). 

Dengan demikian apa yang kita lakukan tersebut akan dapat memberikan 

keuntungan bisnis yang jauh lebih optimal. 

 
K. Rangkuman Materi 

1. Di Indonesia peran Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 

berdampak besar untuk pertumbuhan perekonomian, dengan 

jumlahnya mencapai 99% dari keseluruhan unit usaha. Kontribusi 

UMKM terhadap PDB juga mencapai 60,5%, dan terhadap penyerapan 

tenaga kerja adalah 96,9% dari total penyerapan tenaga kerja nasional. 

2. Risiko bisnis merupakan situasi yang tidak diinginkan oleh pelaku 

usaha, namun demikian pada kenyataanya risiko tersebut tidak bisa 

dihindari. Identifikasi risiko merupakan usaha yang dilakukan untuk 

mencari, menemukan, serta mengetahui risiko-risiko apa saja yang bisa 

muncul dalam bisnis atau perusahaan.  

3. Manajemen risiko adalah suatu proses, budaya, dan struktur 

manajemen yang efektif dan tepat waktu, dimaksudkan untuk 

mewujudkan potensi peluang yang ada dan mengatasi dampak buruk.  
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4. Mitigasi risiko adalah usaha dan tindakan yang diambil oleh seorang 

pelaku usaha (pebisnis) yang mempunyai modal untuk memperkecil 

dampak dari risiko yang muncul saat berbisnis melalui strategi mitigasi 

risiko yang disusun untuk menghadapi berbagai potensi kerugian di 

masa mendatang.  

5. Untuk memperkecil risiko kerugian dan memaksimalkan keuntungan 
dari usaha yang kita jalankan, perlu melakukan diversifikasi terhadap 
instrumen bisnis kita. Oleh karena itu, kita dapat mengalokasikan 
beberapa peluang bisnis ke beberapa instrumen bisnis agar risiko bisnis 
menjadi lebih kecil atau bisa kita sebut sebagai diversifikasi usaha.  
 

 

LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Apa yang saudara ketahui tentang bisnis UMKM? 

2. Mengapa  identifikasi risiko bisnis sangat penting dalam bisnis UMKM? 

3. Sebutkan manfaat manajemen risiko binis UMKM? 

4. Menurut saudara apa yang dimaksud dengan mitigasi risiko bisnis? 

5. Strategi mitigasi risiko bisnis apa saja yang diperlukan pelaku usaha 

UMKM? 
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PEMANFAATAN 

WEBSITE DAN  

E-COMMERCE 
 
Ce Gunawan, S.E., M.M 

INSTITUT MANAJEMEN WIYATA INDONESIA 
 

A. Pendahuluhan  

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di era digital saat ini 

semakin bergantung pada e-commerce sebagai saluran untuk 

menghasilkan dan mendapatkan nilai. Pertumbuhan e-commerce 

didorong oleh perkembangan global dan teknologi yang beberapa tahun 

terakhir. E-commerce memungkinkan UMKM untuk memperluas 

kemampuan mereka untuk mencapai pelanggan secara global. Namun, 

kemunculan pasar baru ini juga menuntut fleksibilitas strategis dari 

UMKM, karena ekspansi memerlukan penyesuaian terus-menerus 

terhadap dinamika yang berubah dalam lingkungan global. Sehingga, 

UMKM harus secara konsisten melakukan pemikiran ulang untuk 

mengikuti perkembangan pasar baru tersebut. 

 
B. Peran Website dan E-Commerce bagi UMKM 

Di era digital saat ini, adaptasi digital merupakan strategi krusial dalam 

mengembangkan usaha, terutama bagi Usaha Mikro Kecil Menengah 

(UMKM). Dengan menjadi mahir dan bertransformasi dalam bidang 

digital, beberapa pelaku UMKM mampu bertahan di tengah pandemi. 

Transformasi digital dapat dilakukan pada setiap tahap bisnis, mulai dari 

pemasaran, penjualan, transaksi, hingga pelayanan yang diberikan. Ada 

berbagai platform yang tersedia untuk melakukan transformasi digital, 

salah satunya adalah dengan memanfaatkan website.  

Dengan memiliki sebuah website, para pelanggan dapat mengakses 

toko online UMKM kapan saja dan dari mana saja. Dengan adanya 
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platform tersebut, para pelanggan dapat mengakses katalog produk 

secara lengkap meskipun toko fisik sedang tidak beroperasi. Dengan 

begitu, peluang penjualan produk UMKM dapat terus berjalan tanpa 

adanya batasan waktu atau lokasi. 

Dengan memiliki sebuah website, UMKM dapat menunjukkan 

keseriusannya dalam bisnis dan membuktikan bahwa bisnis tersebut 

dapat diandalkan serta profesional. Hal ini dapat memberikan 

kepercayaan dan keyakinan bagi calon pelanggan untuk melakukan 

transaksi. Tanpa adanya website, calon pelanggan mungkin akan merasa 

ragu dan cenderung menunda pembelian. Selain itu, pelaku UMKM juga 

dapat meningkatkan kepercayaan pelanggan dengan menyertakan 

pratinjau atau testimoni dari pelanggan sebelumnya. Hal ini dapat 

membantu membangun citra positif dan meningkatkan kepercayaan 

pelanggan pada bisnis tersebut. 

 
C. Pengertian E-Commerce 

E-commerce atau electronic commerce adalah proses melakukan 

transaksi jual beli secara online melalui internet. Menurut beberapa ahli, 

pengertian e-commerce adalah sebagai berikut: 

1. E-commerce adalah proses pembelian dan penjualan produk, layanan, 

atau informasi melalui jaringan komputer atau internet (Turban et al., 

2004). 

2. E-commerce adalah proses pembelian, penjualan, pemasaran, 

distribusi, dan pengiriman produk, layanan, dan informasi melalui 

jaringan komputer atau internet (Laudon & Traver, 2007). 

3. E-commerce adalah proses transaksi bisnis yang dilakukan melalui 

jaringan komputer, termasuk kegiatan seperti pemasaran, penjualan, 

pembelian, dan distribusi produk dan layanan (Kalakota & Whinston, 

1997). 

Dari pengertian-pengertian tersebut, dapat disimpulkan bahwa e-

commerce adalah proses melakukan transaksi bisnis melalui jaringan 

komputer atau internet, yang meliputi pembelian, penjualan, pemasaran, 

distribusi, dan pengiriman produk, layanan, atau informasi. 
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D. Manfaat Website dan E-Commerce bagi UMKM 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu 

pilar penting dalam perekonomian Indonesia. Menurut data dari 

Kementerian Koperasi dan UKM, terdapat sekitar 64,2 juta UMKM yang 

beroperasi di Indonesia. Namun, masih banyak UMKM yang belum 

memanfaatkan teknologi informasi untuk mengembangkan bisnis mereka. 

Salah satu teknologi informasi yang dapat dimanfaatkan oleh UMKM 

adalah website dan e-commerce. 

Dengan memiliki website, UMKM dapat meningkatkan visibilitas 

mereka di dunia maya. Dalam era digital seperti saat ini, website menjadi 

sarana yang penting untuk memperkenalkan bisnis. Website memungkinkan 

UMKM untuk memperlihatkan produk atau jasa yang mereka tawarkan 

kepada calon konsumen di seluruh dunia, 24 jam sehari, 7 hari dalam 

seminggu. Selain itu, website juga dapat meningkatkan kredibilitas 

UMKM, karena website yang profesional dan informatif dapat membuat 

konsumen lebih percaya pada bisnis tersebut. 

Selain itu, dengan memanfaatkan e-commerce, UMKM dapat menjual 

produk mereka secara online. E-commerce memungkinkan UMKM untuk 

menjangkau pasar yang lebih luas, tidak terbatas oleh wilayah geografis. 

Selain itu, dengan menjual produk secara online, UMKM dapat 

mengurangi biaya operasional, seperti biaya sewa toko dan biaya 

transportasi. E-commerce juga memungkinkan UMKM untuk 

memperkenalkan produk mereka pada konsumen di seluruh dunia. 

Manfaat lain dari pemanfaatan website dan e-commerce adalah 

meningkatkan efisiensi bisnis. Dengan memiliki website dan e-commerce, 

UMKM dapat mengotomatisasi proses bisnis, seperti proses pembayaran 

dan pengiriman barang. Hal ini dapat mempercepat proses bisnis dan 

mengurangi kesalahan yang mungkin terjadi. Selain itu, dengan 

memanfaatkan data dan analitik, UMKM dapat memperoleh informasi 

tentang konsumen mereka, seperti preferensi dan perilaku belanja, yang 

dapat digunakan untuk meningkatkan strategi pemasaran dan penjualan. 

Dengan memiliki website dan e-commerce, UMKM dapat 

meningkatkan visibilitas, menjual produk secara online, meningkatkan 
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efisiensi bisnis, dan memperoleh informasi tentang konsumen. Oleh 

karena itu, UMKM perlu memanfaatkan teknologi informasi untuk 

mengembangkan bisnis mereka. 

 
E. Tantangan Pemanfaatan Website dan E-Commerce bagi UMKM 

Pemanfaatan website dan e-commerce bagi Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah (UMKM) dapat membantu bisnis UMKM untuk tumbuh dan 

berkembang. Namun, ada beberapa tantangan yang dihadapi oleh UMKM 

dalam pemanfaatan teknologi informasi ini, antara lain: 

1. Keterbatasan akses internet 

Salah satu tantangan terbesar yang dihadapi oleh UMKM dalam 

pemanfaatan website dan e-commerce adalah keterbatasan akses 

internet. Akses internet yang tidak memadai di beberapa daerah di 

Indonesia menjadi penghalang bagi UMKM untuk mengakses pasar yang 

lebih luas. Keterbatasan ini juga dapat menghambat proses bisnis, seperti 

pengiriman barang atau proses pembayaran. 

2. Biaya pengembangan website dan e-commerce 

Pengembangan website dan e-commerce yang profesional dan efektif 

membutuhkan biaya yang tidak kecil. UMKM dengan modal yang terbatas 

mungkin sulit untuk membiayai pengembangan website dan e-commerce 

yang berkualitas. Selain itu, biaya operasional yang berkaitan dengan 

website dan e-commerce, seperti biaya hosting, perawatan, dan 

pemeliharaan, juga perlu diperhitungkan. 

3. Kompetisi pasar yang ketat 

Pemanfaatan website dan e-commerce oleh UMKM juga berarti 

mereka akan berkompetisi dengan bisnis lain di pasar yang sama. Saat ini, 

banyak UMKM yang telah memanfaatkan website dan e-commerce untuk 

mengembangkan bisnis mereka. Hal ini berarti UMKM harus bersaing 

dengan bisnis lain untuk menarik perhatian konsumen. 

4. Masalah keamanan data 

Pemanfaatan website dan e-commerce juga membawa risiko 

keamanan data. UMKM harus memastikan bahwa data konsumen mereka 

aman dari ancaman seperti hacking atau pencurian identitas. Selain itu, 
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UMKM juga harus mematuhi regulasi yang berkaitan dengan privasi dan 

keamanan data, seperti Undang-Undang No. 11 Tahun 2008 tentang 

Informasi dan Transaksi Elektronik. 

5. Kurangnya keterampilan teknologi informasi 

Tantangan terakhir yang dihadapi oleh UMKM dalam pemanfaatan 

website dan e-commerce adalah kurangnya keterampilan teknologi 

informasi. Banyak UMKM yang tidak memiliki keahlian yang cukup untuk 

mengelola dan memanfaatkan website dan e-commerce dengan efektif. 

Hal ini dapat menghambat kemampuan UMKM untuk memaksimalkan 

manfaat dari website dan e-commerce. 

Untuk mengatasi tantangan-tantangan di atas, UMKM perlu memiliki 

strategi yang matang dalam memanfaatkan website dan e-commerce. 

Selain itu, UMKM juga perlu memanfaatkan dukungan dari pihak yang 

terkait, seperti pemerintah atau asosiasi bisnis. Dengan mengatasi 

tantangan ini, UMKM dapat memanfaatkan website dan e-commerce 

dengan efektif untuk mengembangkan bisnis mereka. 

 
F. Strategi Pemanfaatan Website dan E-Commerce bagi UMKM 

Pemanfaatan website dan e-commerce dapat membantu UMKM 

untuk memperluas pasar dan meningkatkan penjualan. Namun, untuk 

memanfaatkan teknologi ini dengan efektif, UMKM perlu memiliki strategi 

yang matang. Berikut adalah beberapa strategi yang dapat digunakan oleh 

UMKM untuk memanfaatkan website dan e-commerce. 

1. Menentukan tujuan bisnis 

Sebelum memulai pengembangan website dan e-commerce, UMKM 

harus menentukan tujuan bisnis mereka dengan jelas. Tujuan bisnis ini 

akan menjadi landasan bagi pengembangan website dan e-commerce 

yang efektif. Misalnya, UMKM dapat memilih untuk mengembangkan 

website dan e-commerce sebagai sarana penjualan atau sebagai sarana 

promosi. 

2. Memilih platform yang tepat 

UMKM perlu memilih platform yang tepat untuk pengembangan 

website dan e-commerce. Ada banyak platform website dan e-commerce 
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yang tersedia, seperti WordPress, Shopify, atau WooCommerce. UMKM 

harus memilih platform yang sesuai dengan tujuan bisnis mereka dan yang 

mudah digunakan. 

3. Menyesuaikan desain dengan merek 

Desain website dan e-commerce harus mencerminkan merek UMKM. 

Desain ini harus menarik dan mudah diingat oleh konsumen. UMKM harus 

mempertimbangkan penggunaan warna, font, dan gambar yang tepat 

untuk merek mereka. 

4. Menyediakan informasi produk yang lengkap 

Website dan e-commerce harus menyediakan informasi produk yang 

lengkap dan mudah dipahami oleh konsumen. UMKM harus memastikan 

bahwa produk yang dijual di website dan e-commerce disertai dengan 

gambar, deskripsi, dan spesifikasi yang jelas. Informasi ini akan membantu 

konsumen membuat keputusan pembelian yang tepat. 

5. Memfasilitasi proses pembayaran 

UMKM harus memfasilitasi proses pembayaran yang mudah dan 

aman bagi konsumen. Proses pembayaran harus mudah diakses dan aman 

dari ancaman seperti hacking atau pencurian identitas. UMKM juga harus 

mempertimbangkan penggunaan metode pembayaran yang populer di 

wilayah mereka. 

6. Mengoptimalkan pencarian di mesin pencari 

Website dan e-commerce harus dioptimalkan untuk pencarian di 

mesin pencari seperti Google. UMKM harus mempertimbangkan 

penggunaan kata kunci yang tepat dan penggunaan meta deskripsi yang 

relevan untuk meningkatkan peringkat website dan e-commerce di hasil 

pencarian. 

7. Memonitor kinerja website dan e-commerce 

UMKM harus memantau kinerja website dan e-commerce mereka 

secara teratur. Hal ini dapat dilakukan dengan memeriksa jumlah 

pengunjung, tingkat konversi, dan jumlah penjualan. Dengan memonitor 

kinerja website dan e-commerce, UMKM dapat mengidentifikasi area yang 

perlu ditingkatkan dan memperbaiki strategi mereka. 
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Dengan menerapkan strategi-strategi di atas, UMKM dapat 

memanfaatkan website dan e-commerce dengan efektif untuk 

mengembangkan bisnis mereka. Selain itu, UMKM juga harus selalu 

memperbarui dan memperbaiki website dan e-commerce mereka agar 

tetap relevan dan efektif dalam memenuhi kebutuhan konsumen. 

 
G. Keuntungan Website dan E-Commerce bagi UMKM 

1. Keuntungan dari Sisi Bisnis 

Dalam era digital saat ini, memanfaatkan website dan e-commerce 

menjadi suatu keharusan bagi UMKM yang ingin meningkatkan bisnis 

mereka. Website dan e-commerce dapat membantu UMKM memperluas 

pasar, meningkatkan penjualan, dan memperkuat merek bisnis. Berikut 

adalah beberapa keuntungan bisnis dalam memanfaatkan website dan e-

commerce bagi UMKM. 

a. Memperluas Pasar 

Dengan memanfaatkan website dan e-commerce, UMKM dapat 

memperluas pasar mereka secara signifikan. UMKM dapat memasarkan 

produk mereka secara online dan menjangkau konsumen yang berada di 

berbagai wilayah. Selain itu, UMKM dapat menjangkau konsumen yang 

sulit dijangkau melalui saluran penjualan tradisional. 

b. Meningkatkan Penjualan 

Website dan e-commerce dapat membantu UMKM meningkatkan 

penjualan mereka secara signifikan. Dengan memasarkan produk mereka 

secara online, UMKM dapat menjangkau lebih banyak konsumen dan 

memperluas peluang penjualan. Selain itu, dengan memfasilitasi proses 

pembayaran yang mudah, konsumen dapat dengan mudah melakukan 

pembelian online, sehingga meningkatkan konversi penjualan. 

c. Mempertahankan Merek Bisnis 

Website dan e-commerce dapat membantu UMKM mempertahankan 

merek bisnis mereka. Dengan memiliki website dan e-commerce yang 

profesional dan mudah diakses, konsumen dapat memiliki pandangan 

positif terhadap merek bisnis. Selain itu, UMKM dapat memanfaatkan 
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website dan e-commerce untuk mengkomunikasikan nilai merek dan 

memperkuat hubungan dengan konsumen. 

d. Mengurangi Biaya Operasional 

Dengan memanfaatkan website dan e-commerce, UMKM dapat 

mengurangi biaya operasional mereka secara signifikan. UMKM tidak 

perlu membayar biaya sewa untuk toko fisik dan tidak perlu mengeluarkan 

biaya operasional lainnya seperti listrik, air, dan pengeluaran lainnya yang 

terkait dengan toko fisik. Selain itu, UMKM dapat memanfaatkan teknologi 

otomatisasi untuk mengurangi biaya operasional yang terkait dengan 

pengelolaan inventaris. 

e. Analisa Konsumen 

Website dan e-commerce dapat membantu UMKM menganalisis 

perilaku konsumen mereka. Dengan menggunakan teknologi analitik yang 

terintegrasi pada website dan e-commerce, UMKM dapat memperoleh 

data tentang perilaku konsumen, seperti preferensi produk, waktu 

pembelian, dan lokasi geografis. Data ini dapat digunakan untuk 

mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif dan meningkatkan 

pengalaman konsumen. 

Dalam kesimpulan, memanfaatkan website dan e-commerce dapat 

memberikan keuntungan bisnis yang signifikan bagi UMKM. Website dan 

e-commerce membantu UMKM memperluas pasar, meningkatkan 

penjualan, mempertahankan merek bisnis, mengurangi biaya operasional, 

dan menganalisis perilaku konsumen. Oleh karena itu, UMKM perlu 

memanfaatkan teknologi ini dengan efektif untuk mengembangkan 

2. Keuntungan Operasional 

Memanfaatkan website dan e-commerce menjadi suatu keharusan 

bagi UMKM untuk meningkatkan bisnis mereka. Selain keuntungan bisnis 

yang telah dibahas sebelumnya, UMKM juga dapat merasakan 

keuntungan operasional dalam memanfaatkan teknologi ini. Berikut 

adalah beberapa keuntungan operasional dalam memanfaatkan website 

dan e-commerce bagi UMKM. 
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a. Pengelolaan Inventaris yang Efisien 

Dalam bisnis UMKM, pengelolaan inventaris dapat menjadi tugas yang 

sangat menantang. Memanfaatkan website dan e-commerce dapat 

membantu UMKM dalam pengelolaan inventaris yang efisien. UMKM 

dapat memanfaatkan teknologi otomatisasi untuk memonitor stok dan 

mengelola inventaris mereka secara lebih mudah dan efektif. Dengan 

demikian, UMKM dapat menghindari kekurangan persediaan atau 

overstocking yang dapat mempengaruhi laba mereka. 

b. Pengelolaan Keuangan yang Lebih Mudah 

Memanfaatkan website dan e-commerce juga dapat membantu 

UMKM dalam pengelolaan keuangan mereka. Dengan memiliki sistem 

pembayaran yang terintegrasi pada website dan e-commerce, UMKM 

dapat memantau pembayaran dan menerima pembayaran dengan lebih 

mudah. Selain itu, dengan menggunakan sistem akuntansi yang 

terintegrasi pada website dan e-commerce, UMKM dapat memperoleh 

informasi keuangan secara real-time dan memudahkan pelaporan 

keuangan. 

c. Penghematan Biaya Operasional 

Memanfaatkan website dan e-commerce dapat membantu UMKM 

dalam menghemat biaya operasional. Dengan memanfaatkan teknologi 

ini, UMKM tidak perlu membayar biaya sewa untuk toko fisik dan tidak 

perlu mengeluarkan biaya operasional lainnya seperti listrik, air, dan 

pengeluaran lainnya yang terkait dengan toko fisik. Selain itu, UMKM 

dapat mengurangi biaya operasional yang terkait dengan pengelolaan 

inventaris dan pemrosesan pesanan. 

d. Peningkatan Efisiensi Operasional 

Dengan memanfaatkan website dan e-commerce, UMKM dapat 

meningkatkan efisiensi operasional mereka secara signifikan. UMKM 

dapat mempercepat proses pengiriman barang, mengurangi waktu yang 

dibutuhkan untuk pengolahan pesanan, dan mempercepat respon 

terhadap pelanggan. Selain itu, dengan memanfaatkan teknologi 

otomatisasi, UMKM dapat mengurangi waktu yang dibutuhkan untuk 

melakukan tugas-tugas administratif dan mengalokasikan waktu dan 

sumber daya untuk tugas-tugas yang lebih penting. 
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e. Peningkatan Layanan Pelanggan 

Memiliki website dan e-commerce yang baik dapat membantu UMKM 

dalam meningkatkan layanan pelanggan mereka. Dengan menyediakan 

layanan pelanggan yang responsif dan mudah diakses, UMKM dapat 

meningkatkan kepuasan pelanggan dan membangun hubungan yang lebih 

baik dengan mereka. Selain itu, UMKM dapat memanfaatkan teknologi 

analitik untuk memantau perilaku konsumen dan mengembangkan 

strategi pemasaran. 

3. Keuntungan Pelanggan 

Memanfaatkan website dan e-commerce tidak hanya memberikan 

keuntungan bagi UMKM, tetapi juga memberikan keuntungan bagi 

pelanggan. Berikut adalah beberapa keuntungan bagi pelanggan jika 

memanfaatkan website dan e-commerce bagi UMKM. 

a. Kemudahan Berbelanja 

Dengan memanfaatkan website dan e-commerce, pelanggan dapat 

dengan mudah membeli produk UMKM tanpa harus keluar rumah. 

Pelanggan dapat melakukan pembelian produk UMKM kapan saja dan di 

mana saja, asalkan mereka terhubung dengan internet. Selain itu, 

pelanggan dapat memilih produk dengan lebih mudah dan cepat melalui 

fitur pencarian produk yang tersedia di website dan e-commerce. 

b. Harga yang Kompetitif 

Dengan adanya persaingan yang ketat di dunia digital, UMKM harus 

menawarkan harga yang kompetitif agar dapat bersaing dengan 

pesaingnya. Hal ini memberikan keuntungan bagi pelanggan karena 

mereka dapat memperoleh produk dengan harga yang lebih murah 

dibandingkan dengan harga di toko fisik. Selain itu, pelanggan juga dapat 

membandingkan harga produk dari beberapa UMKM dengan mudah 

melalui website dan e-commerce. 

c. Kemudahan dalam Pembayaran 

Dalam website dan e-commerce, UMKM menyediakan berbagai 

metode pembayaran yang dapat dipilih oleh pelanggan, seperti 

pembayaran melalui transfer bank, kartu kredit, dan pembayaran melalui 

aplikasi digital. Hal ini memberikan kemudahan bagi pelanggan untuk 

melakukan pembayaran dengan metode yang paling nyaman bagi mereka. 
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d. Kemudahan dalam Pengiriman 

Dalam memanfaatkan website dan e-commerce, UMKM dapat 

menyediakan layanan pengiriman produk yang mudah dan cepat bagi 

pelanggan. Pelanggan dapat memilih jasa pengiriman yang tersedia di 

website dan e-commerce dan mengetahui estimasi waktu pengiriman 

produk. Hal ini memberikan keuntungan bagi pelanggan karena mereka 

tidak perlu repot untuk mengambil produk di toko fisik dan dapat 

menerima produk di rumah atau kantor mereka. 

e. Layanan Pelanggan yang Lebih Baik 

Dalam website dan e-commerce, UMKM dapat menyediakan layanan 

pelanggan yang lebih baik bagi pelanggan. Pelanggan dapat menghubungi 

UMKM melalui fitur live chat atau melalui kontak yang tersedia di website 

dan e-commerce untuk mendapatkan informasi yang mereka butuhkan 

atau untuk mengajukan pertanyaan tentang produk atau layanan yang 

ditawarkan. Hal ini memberikan kemudahan bagi pelanggan untuk 

memperoleh informasi yang mereka butuhkan dan memberikan 

pengalaman belanja yang lebih menyenangkan. 

Dalam kesimpulannya, memanfaatkan website dan e-commerce 

memberikan keuntungan bagi UMKM dan pelanggan. UMKM dapat 

meningkatkan bisnis mereka dengan lebih efisien dan pelanggan dapat 

memperoleh kemudahan dalam berbelanja dan mendapatkan produk 

dengan harga yang lebih kompetitif. Oleh karena itu, UMKM perlu 

memanfaatkan teknologi ini dengan baik dan mengoptimalkan layanan 

yang mereka tawarkan untuk meningkatkan pengalaman pelanggan dan 

memperluas pangsa pasar mereka. 

 
H. Solusi untuk Mengatasi Tantangan Pemanfaatan Website dan E-

Commerce bagi UMKM 

Memanfaatkan website dan e-commerce dapat memberikan banyak 

keuntungan bagi UMKM, tetapi juga menimbulkan tantangan yang harus 

dihadapi. Beberapa tantangan yang dihadapi oleh UMKM dalam 

memanfaatkan teknologi ini antara lain: kurangnya pengetahuan dan 

keterampilan teknologi, biaya yang tinggi, keamanan dan privasi data, 

serta persaingan yang ketat di dunia digital. Oleh karena itu, diperlukan 
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solusi untuk mengatasi tantangan tersebut agar UMKM dapat 

memanfaatkan teknologi ini dengan baik. Berikut adalah beberapa solusi 

yang dapat dilakukan. 

1. Meningkatkan Pengetahuan dan Keterampilan Teknologi 

UMKM perlu meningkatkan pengetahuan dan keterampilan teknologi 

untuk dapat memanfaatkan website dan e-commerce dengan baik. 

UMKM dapat mengikuti pelatihan dan workshop yang diselenggarakan 

oleh pemerintah atau lembaga swasta untuk meningkatkan pengetahuan 

dan keterampilan teknologi. Selain itu, UMKM juga dapat mempekerjakan 

staf yang memiliki pengetahuan dan keterampilan teknologi untuk 

membantu mengelola website dan e-commerce mereka. 

2. Menggunakan Platform E-Commerce yang Terjangkau 

Salah satu tantangan yang dihadapi oleh UMKM dalam memanfaatkan 

teknologi ini adalah biaya yang tinggi. Oleh karena itu, UMKM dapat 

menggunakan platform e-commerce yang terjangkau seperti Shopify, 

WooCommerce, atau Magento yang menyediakan fitur yang lengkap dan 

biaya yang terjangkau. Dengan menggunakan platform e-commerce ini, 

UMKM dapat menghemat biaya untuk membangun website dan e-

commerce mereka. 

3. Mengamankan Data dan Privasi Pelanggan 

Keamanan dan privasi data pelanggan menjadi salah satu masalah 

yang dihadapi oleh UMKM dalam memanfaatkan website dan e-

commerce. Oleh karena itu, UMKM perlu memastikan bahwa website dan 

e-commerce mereka aman dan terlindungi dari serangan hacker atau 

malware. UMKM juga harus memperhatikan privasi data pelanggan dan 

tidak menyalahgunakan data pelanggan yang mereka peroleh. 

4. Mengoptimalkan Strategi Pemasaran 

Persaingan yang ketat di dunia digital membuat UMKM harus memiliki 

strategi pemasaran yang tepat untuk dapat bersaing dengan pesaingnya. 

UMKM perlu mengoptimalkan strategi pemasaran mereka dengan 

menggunakan teknik SEO, social media marketing, atau email marketing 

untuk meningkatkan visibilitas dan mencapai target pasar yang lebih luas. 
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5. Memperkuat Layanan Pelanggan 

Layanan pelanggan yang baik menjadi kunci utama dalam 

membangun hubungan yang baik antara pelanggan dan UMKM. Oleh 

karena itu, UMKM perlu memperkuat layanan pelanggan mereka dengan 

menyediakan fitur live chat, nomor kontak yang dapat dihubungi, atau 

email untuk memudahkan pelanggan dalam berinteraksi dengan UMKM 

dan memperoleh informasi yang mereka butuhkan. 

 

I. Rangkuman Materi 

1. Dalam era digital seperti saat ini, pemanfaatan website dan e-

commerce sangat penting bagi UMKM. Dengan memiliki website dan 

e-commerce, UMKM dapat meningkatkan visibilitas, menjual produk 

secara online, meningkatkan efisiensi bisnis, dan memperoleh 

informasi tentang konsumen.  

2. UMKM perlu memanfaatkan teknologi informasi untuk 

mengembangkan bisnis mereka. Adaptasi digital merupakan strategi 

krusial dalam mengembangkan usaha, terutama bagi Usaha Mikro Kecil 

Menengah (UMKM).  

3. Transformasi digital dapat dilakukan pada setiap tahap bisnis, mulai 

dari pemasaran, penjualan, transaksi, hingga pelayanan yang diberikan. 

Ada berbagai platform yang tersedia untuk melakukan transformasi 

digital, salah satunya adalah dengan memanfaatkan website. 

4. E-commerce adalah proses melakukan transaksi bisnis melalui jaringan 

komputer atau internet, yang meliputi pembelian, penjualan, 

pemasaran, distribusi, dan pengiriman produk, layanan, atau informasi. 

Dalam era digital seperti saat ini, pemanfaatan website dan e-

commerce sangat penting bagi UMKM. Dengan memiliki website dan 

e-commerce, UMKM dapat meningkatkan visibilitas, menjual produk 

secara online, meningkatkan efisiensi bisnis, dan memperoleh 

informasi tentang konsumen. 

5. Tantangan Pemanfaatan Website dan E-Commerce bagi UMKM adalah 

Keterbatasan akses internet, Biaya pengembangan, Kompetisi pasar 

yang ketat, masalah keamanan data, dan kurangnya keterampilan 

teknologi informasi. 
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6. beberapa strategi yang dapat digunakan oleh UMKM untuk 

memanfaatkan website dan e-commerce: 

a. Menentukan tujuan bisnis;  

b. Memilih platform yang tepat;  

c. Menyesuaikan desain dengan merek;  

d. Menyediakan informasi produk yang lengkap;  

e. Memfasilitasi proses pembayaran;  

f. Mengoptimalkan pencarian di mesin pencari;  

g. Memonitor kinerja website dan e-commerce 

 

LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Jelaskan disertai dengan contoh, kendala-kendala yang dihadapi pelaku 

UMKM untuk bertransformasi ke digital bisnis! 

2. Jelaskan manfaat website bagi pelaku UMKM! 

3. Bagaimana strategi agar pelaku UMKM dapat bersaing di era Digital? 
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A. Pendahuluan 

Kewirausahaan memiliki nilai akademik, individu, dan geopolitik. 

Wirausaha adalah kemampuan yang dimiliki seseorang dalam melihat dan 

menilai kesempatan-kesempatan bisnis serta mengumpulkan sumber 

daya-sumber daya yang dibutuhkan untuk mengambil tindakan yang tepat 

dan mengambil keuntungan dalam rangka meraih sukses. Wirausaha 

merupakan aset suatu bangsa untuk dapat mendukung pertumbuhan 

ekonomi negara. Wirausahawan adalah orang yang merubah nilai sumber 

daya, tenaga kerja, bahan dan faktor produksi lainnya menjadi lebih besar 

daripada sebelumnya dan juga orang yang melakukan perubahan, inovasi 

dan cara-cara baru. Seorang wirausahawan menjalankan peranan 

manajerial dalam kegiatannya. Kewirausahaan adalah proses penciptaan 

sesuatu yang berbeda nilainya dengan menggunakan usaha dan waktu 

yang diperlukan memikul resiko finansial, psikologi dan sosial yang 

menyertainya, serta menerima balas jasa moneter dan kepuasan pribadi.  

Sikap kewirausahaan yang dikembangkan, meliputi (Depdiknas, 2011):  

1. pencapaian orientasi dan ambisi,  

2. percaya diri,  

3. tekun,  

4. otonom/mandiri,  

5. berorientasi pada tindakan,  

6. belajar sambil bekerja,  

7. kerja keras, tekad yang kuat kreatif. 
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Banyak penyebab telah diidentifikasi untuk kinerja usaha muda yang 

buruk secara keseluruhan. Faktor manusia adalah salah satu masalah yang 

paling sering dikenali dalam konteks ini: Pendiri tidak memiliki 

pengalaman dan pengetahuan yang diperlukan untuk menangani berbagai 

tugas yang diperlukan untuk membangun dan mengembangkan bisnis 

mereka (Lechler, T. & Gemünden, H.G., 2002). Ketika wirausahawan 

terlibat dalam pembelajaran, mereka menyerap dan mengubah 

pengetahuan yang diperlukan untuk mengembangkan ide bisnis baru, 

teknik operasional, produksi atau pemasaran, solusi untuk masalah 

strategis atau operasional, dan peluang bisnis. Penghasilan dari 

pengalaman memungkinkan untuk akuisisi dan akumulasi pengetahuan 

yang menambah dan mengubah stok pengetahuan pengusaha dari mana 

mereka membuat keputusan selanjutnya. Hubungan kompetensi 

pengetahuan dan inovasi sebagai anteseden inovasi dan konsekuensinya 

terhadap kinerja bisnis (Ozkaya et al., 2015).  

Proses kewirausahaan dikonseptualisasikan sebagai proses 

pembelajaran kewirausahaan, di mana pengetahuan berasal dari dan 

terus dimodifikasi oleh pengalaman (Kolb, 1984). Ini berarti bahwa 

pembelajaran kewirausahaan adalah pengalaman. Pembelajaran 

kewirausahaan mendukung kemampuan wirausahawan untuk 

mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang (Corbett, 2007). 

Pembelajaran kewirausahaan pada dasarnya mencakup dua jenis utama 

pembelajaran berdasarkan pengalaman: pembelajaran eksploratif dan 

eksploitatif (March, 1991). Pembelajaran eksploratif seringkali dihasilkan 

dari transformasi internal melalui pengembangan pengetahuan baru. 

Pembelajaran eksploitatif berkaitan dengan replikasi pengetahuan, 

penyempurnaan, pilihan, produksi, efisiensi, pemilihan, implementasi, dan 

pelaksanaan. Penelitian menunjukkan perlunya mengejar kedua jenis 

secara bersamaan (Sumanarathna et al., 2020).  

 
B. Kompetensi Wirausaha 

Kompetensi mengacu pada pengetahuan, keterampilan, dan perilaku 

yang dapat diamati dan diterapkan yang menciptakan keunggulan 

kompetitif bagi suatu organisasi (Jauhari, 2006). Dengan demikian, 
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kompetensi manajerial menggambarkan pengetahuan, keterampilan, 

kemampuan, dan sifat perilaku yang dapat dibuktikan yang harus dimiliki 

oleh pemilik atau manajer untuk secara efektif menyelesaikan tugas 

kewirausahaan dan manajerial mereka untuk menghasilkan nilai finansial 

bagi organisasi.  

Kompetensi manajerial sebagai jenis kompetensi individu tertentu; 

misalnya, pengetahuan, kemampuan, keterampilan, sifat, motif, sikap, 

dan nilai-nilai khusus yang diperlukan untuk meningkatkan kinerja 

manajemen (Fejfarová & Urbancová, 2015). Implisit dalam definisi ini 

adalah kepemilikan dan penerapan efektif disposisi psikologis, teknis dan 

emosional yang relevan dengan kinerja tugas, yang pada akhirnya 

memastikan efektivitas organisasi.  

Konsep kontemporer kompetensi manajerial luas, terkait erat dengan 

modal manusia dan merangkum bakat, kecenderungan, minat, motivasi 

internal, pendidikan, pengetahuan, pengalaman profesional, 

keterampilan praktis, sikap, perilaku, karakteristik dan hak untuk 

bertindak atas nama organisasi (Szczepańska-Woszczyna, 2014).  

Kenyataan bahwa kompetensi terdiri dari seperangkat pengetahuan, 

keterampilan, dan kemampuan yang dimiliki oleh seorang individu, 

beberapa di antaranya sulit diperkirakan dengan presisi, proxy yang masuk 

akal untuk menentukan kompetensi ini adalah untuk mengujinya dari 

perspektif kemampuan daripada secara sewenang-wenang meminta 

kepemilikan mereka atas seperangkat kompetensi. Kemampuan yang 

terkait dengan proses bisnis, tindakan, dan kegiatan yang berorientasi 

praktis yang mampu dicapai oleh pemilik atau manajer di perusahaan 

mereka. 

Pengetahuan Kompetensi bertindak sebagai kemampuan internal 

organisasi untuk mencapai kinerja yang unggul; dengan demikian, 

perusahaan harus mampu mengidentifikasi, mencari, mengembangkan, 

menggunakan dan mempertahankan kompetensi. Pengetahuan 

kompetensi muncul dari kegiatan pengumpulan informasi pasar, berbagi 

informasi dan mengembangkan pemahaman bersama tentang pasar, 

diikuti dengan penerapan pengetahuan pasar pada perumusan strategi 

pemasaran dan implementasi (Foong and Khoo, 2015).  
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Kompetensi kewirausahaan memiliki pengaruh terhadap keberhasilan 

usaha (Pamela dkk 2016). Kompetensi kewirausahaan dapat dipengaruhi 

oleh tiga hal. Ketiga hal tersebut yaitu: 

1. Lingkungan usaha (Bloodgood et al., 1995),  

2. Orientasi individu (Hofstede, 1991), 

3. Karakteristik individu (Chamorro, 2005). 

Pengetahuan kompetensi berkaitan dengan inovasi. Sebuah penelitian 

yang dilakukan oleh Maheswari et al (2017) menentukan bahwa pemilik 

dan pengelola UKM sebagai sumber pengetahuan dengan melakukan 

kegiatan sistematis termasuk akuisisi, pembuatan, penyimpanan, dan 

berbagi pengetahuan mengarah pada inovasi. Upaya pengumpulan 

informasi dan melakukan transformasi informasi ke pengetahuan pasar 

meningkatkan inovasi (Harmancigolu et al., 2010). Kompetensi 

memungkinkan perusahaan memiliki kesempatan untuk melakukan 

inovasi dan mendapatkan keunggulan produk baru (Bhatnagar and 

Gopalaswamy, 2017). Kemampuan untuk mengubah informasi menjadi 

pengetahuan memberikan dukungan untuk perilaku inovatif (Chang et al., 

2015). Umumnya, kompetensi pengetahuan memiliki efek positif pada 

keberhasilan ide, produk baru di setiap periode, proses dan layanan baru 

(Johnson & Atchison, 2009). Kompetensi kewirausahaan akan 

mempengaruhi secara langsung tingkat keberhasilan usaha (Bird, 1995). 

 
C. Tipologi Kompetensi Wirausaha  

Kompetensi manajerial umumnya telah dijelaskan secara berbeda 

tergantung pada bidang disiplin, fungsional, industri, dan kontekstual yang 

berbeda. Beberapa keterampilan, seperti manajemen waktu dan 

keterampilan kepemimpinan dapat dipahami sebagai generik di berbagai 

organisasi terlepas dari ukuran, lokasi, dan industri. Nolan, Conway, Farrell 

& Monks (2010) menggambarkan delapan bidang kompetensi mulai dari 

pengetahuan profesional atau keterampilan operasional, interpersonal, 

komunikasi, teknologi informasi, sumber daya manusia, keuangan, 

penjualan dan pemasaran. Berikut adalah tipologi kompetensi manajerial 

(Rambe, 2018); 
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1. Kemampuan manajemen inovasi 

Kemampuan manajemen inovasi menggambarkan kapasitas 

perusahaan untuk secara efektif mengelola inovasi internalnya dengan 

cara yang mengoptimalkan kinerjanya dan menciptakan nilai bagi 

perusahaan. Oleh karena itu, kemampuan manajemen inovasi melibatkan 

kemampuan yang diperlukan dalam rantai nilai inovasi, yaitu seluruh 

proses inovasi mulai dari input inovasi (persediaan, bahan dan sumber 

daya), proses inovasi (prosedur dan teknik administratif yang diterapkan 

pada proses transformasi input menjadi output) hingga output inovasi 

(produk, layanan dan logistik) (Barosa & Cintra, 2012).  

Kemampuan manajemen inovasi juga memerlukan kompetensi 

seluruh sistem yang mencakup peningkatan sistem informasi, inovasi 

teknologi, kegiatan penelitian dan pengembangan (R&D) dan urusan klien 

pada suatu organisasi (Laakso-Manninen & Viitala, 2007). Menurut 

Walker, Damanpour and Devece (2011), kompetensi ini memungkinkan 

perusahaan untuk mencapai tujuan produksi dan pemasaran, 

meningkatkan kualitas produk atau layanan, menurunkan biaya 

operasional mereka, meningkatkan pangsa pasar mereka, mencapai 

fleksibilitas produksi dan meningkatkan proses manajemen. 

2. Kemampuan manajemen pasar 

Kemampuan manajemen pasar adalah kompetensi pasar, sumber 

daya manusia, dan organisasi, yang digunakan bisnis untuk mengakses, 

mempertahankan, dan menambah basis pelanggannya melalui generasi, 

penyebaran, dan artikulasi nilai pelanggan. Kemampuan ini telah 

berkembang selama sejarah panjang meskipun tema menciptakan dan 

mempertahankan pelanggan yang puas tetap menjadi pusat kemajuan 

kompetensi manajemen pasar (Day 1994).  

Sejak tahun 1990-an, kemampuan manajemen pasar telah berevolusi 

dari menciptakan pelanggan yang puas menjadi mengelola proses 

pemasaran dengan tepat, yang meliputi menganalisis peluang pasar, 

merumuskan tujuan pemasaran yang jelas dan mengembangkan strategi 

pemasaran yang harus diterapkan dan dikendalikan (Kotler, 2004). 

Penentuan proses pemasaran semacam itu memastikan apakah dan 

sejauh mana perusahaan secara efektif mengelola riset pasar, strategi 

pemasaran, perencanaan dan implementasi, kontrol dan evaluasi 

(Banterle, Cavaliere, Stranieri, & Carraresi, 2009).  
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Mengelola riset pasar melibatkan kapasitas perusahaan untuk 

menemukan mitra yang baik di pasar tujuan investasi, kepemilikan 

pengetahuan pasar yang memadai tentang pasar negara yang ditargetkan, 

pengembangan kompetensi ekspor dan pengetahuan tentang bahasa 

pasar dan perbedaan budaya (Brancatisano, Jurriëns, & Verburg, 2012). 

3. Kemampuan manajemen sumber daya 

Kemampuan manajemen sumber daya tidak dapat dipahami 

sepenuhnya tanpa mengartikulasikan apa itu sumber daya, manajemen 

sumber daya, dan kemampuan. Sumber daya dapat dipahami sebagai aset 

organisasi – yaitu (beragam fisik dan organisasi) dana abadi yang telah 

dikumpulkan bisnis (misalnya investasi dalam skala, ruang lingkup dan 

efisiensi fasilitas dan sistem; ekuitas merek; dan konsekuensi dari lokasi 

kegiatan untuk biaya faktor dan dukungan pemerintah) (Day, 1994). 

 Sumber daya ini berkisar dari sumber daya berwujud (misalnya 

infrastruktur fisik), sumber daya manusia (misalnya keterampilan teknis 

dan keterampilan manajerial) dan sumber daya yang mendukung 

tehnologi tidak berwujud (aset pengetahuan, orientasi pelanggan, dan 

sinergi) hingga sumber daya berharga (membantu organisasi untuk 

membuat atau menerapkan strategi yang meningkatkan efisiensi dan 

efektivitasnya). Terakhir, sumber daya jarang terjadi ketika lebih banyak 

organisasi menginginkannya daripada yang dapat memperolehnya, tidak 

sempurna dapat ditiru dan tidak dapat diganti ketika mereka tidak 

bergerak dan mahal untuk ditiru atau ditiru (Barney & Hesterly, 2006).  

Sumber daya kompetensi manajemen menggambarkan kompetensi 

yang memungkinkan penyebaran sumber daya keuangan, fisik, manusia, 

organisasi yang terkoordinasi dengan baik dan terintegrasi (misalnya 

sistem kontrol kualitas, budaya perusahaan, dan hubungan) dan sumber 

daya teknologi dan tidak berwujud (misalnya reputasi, pengenalan merek, 

dan niat baik) (Braganza, Brooks, Nepelski, Ali, & Moro, 2017) untuk 

meningkatkan keunggulan kompetitif perusahaan. 

4. Profitabilitas 
Profitabilitas adalah salah satu ukuran kinerja bisnis yang menonjol. 

Pemilik usaha kecil berusaha untuk mencapai keuntungan dan manfaat 
ekonomi lainnya (misalnya meningkatkan pendapatan dan tingkat 
pekerjaan) melalui menanggung risiko pasar yang diperhitungkan (Carland, 
Hoy, Boulton, & Carland, 2007). Profitabilitas merupakan kemampuan suatu 
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perusahaan dalam menghasilkan keuntungan, ditunjukkan dengan laba 
yang dihasilkan dari penjualan dan pendapatan investasi.  

Profitabilitas yang tinggi akan berdampak positif pada perusahaan 
karena dapat meningkatkan nilai perusahaan, meningkatkan kepercayaan 
investor, dan dapat menarik investor baru untuk berinvestasi. Perusahaan 
selalu mengharapkan profitabilitas yang tinggi, oleh karena itu perusahaan 
harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi tinggi rendahnya 
profitabilitas, antara lain perputaran kas, perputaran piutang, dan 
perputaran persediaan 
 
D. Rangkuman Materi 

1. Wirausaha merupakan aset suatu bangsa untuk dapat mendukung 
pertumbuhan ekonomi negara. Wirausahawan adalah orang yang 
merubah nilai sumber daya, tenaga kerja, bahan dan faktor produksi 
lainnya menjadi lebih besar daripada sebelumnya dan juga orang yang 
melakukan perubahan, inovasi dan cara-cara baru.  

2. Ketika wirausahawan terlibat dalam pembelajaran, mereka menyerap 
dan mengubah pengetahuan yang diperlukan untuk mengembangkan 
ide bisnis baru, teknik operasional, produksi atau pemasaran, solusi 
untuk masalah strategis atau operasional, dan peluang bisnis.  

3. Penghasilan dari pengalaman memungkinkan untuk akuisisi dan 
akumulasi pengetahuan yang menambah dan mengubah stok 
pengetahuan pengusaha, sehingga mereka dapat membuat keputusan 
selanjutnya.  

4. Pembelajaran kewirausahaan adalah pengalaman. Pembelajaran 
kewirausahaan mendukung kemampuan wirausahawan untuk 
mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang.  

5. Kompetensi memungkinkan perusahaan memiliki kesempatan untuk 
melakukan inovasi dan mendapatkan keunggulan produk baru. 
Kompetensi manajerial umumnya telah dijelaskan secara berbeda 
tergantung pada bidang disiplin, fungsional, industri, dan kontekstual 
yang berbeda.  

 

LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Jelaskan alasan disertai dengan contoh analisis mengenai pentingnya 
kompetensi wirausaha! 

2. Jelaskan tipologi kompetensi wirausaha! 
3. Mengapa kompetensi terkait dengan pengembangan inovasi? 
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A. Pendahuluan 

Mengelola bisnis adalah memberdayakan potensi sumber daya yang 

ada yaitu menggunakan potensi lokal sebagai sumber bahan baku untuk 

produksi. Penggunaan sumber daya lokal dapat membuat biaya produksi 

lebih murah dibandingkan dengan menggunakan sumber daya/bahan 

baku dari tempat lain. Sedangkan bisnis yang bergerak di sektor jasa dapat 

memberdayakan kemampuan dan talent yang dimilikinya untuk 

dikembangkan menjadi bisnis baru. Pada akhirnya terapkan manajemen 

yang baik dari aspek manajemen produksi, keuangan, sumber daya 

manusia dan pemasaran dan dengan berjalannya usaha, lakukan 

pengembangan bisnis dalam rangka memperkuat daya saing bisnis yang 

dikelola. 

Setelah bisnis dilakukan sekian waktu tentu setiap wirausaha 

menginginkan usahanya berkembang. Pengembangan bisnis akan 

dilakukan ketika produk akan ditingkatkan atau mengembangkan jenis 

produk baru (diversifikasi produk) atau ingin mengembangkan dengan 

mengakuisisi perusahaan lain. Ada dua jenis usaha yang dapat menjadi 

pilihan untuk berbisnis yaitu usaha manufaktur dan jasa. Usaha 

manufaktur adalah usaha mengolah bahan mentah menjadi barang 

setengah jadi atau barang jadi dengan menghasilkan berbagai jenis barang 

yang sifatnya memiliki wujud seperti pakaian, sepatu, pupuk dan obat-

obatan. Usaha jasa adalah suatu kegiatan ekonomi dengan cara 

memberikan pelayanan jasa (tidak berwujud) seperti jasa transportasi 

(angkutan bus, kereta api, penerbangan dan pelayaran). Ada juga 

pelayanan jasa ada yang langsung ditujukan kepada para konsumen 

seperti kesehatan, penjahit, pengacara, klinik kecantikan. Ada banyak 
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strategi yang dilakukan untuk mencapai keunggulan kompetitif pada 

usaha. Usaha menjadi unggul karena ketersediaan adanya produk dalam 

berbagai jenis, bentuk, inovasi dan kualitas produk. Strategi yang lainnya 

adalah unggul pada harga yang rendah dibanding pesaing pada produk 

yang sama. Cukup banyak pelanggan yang langsung jatuh hati untuk 

membeli barang/jasa karena tertarik dengan harga yang lebih murah. Ada 

juga costumer yang tertarik dan puas karena layanan yang memuaskan 

seperti pelayanan cepat dan komunikasi yang ramah. Keunggulan bisnis 

sangat penting karena menjadi ciri pembeda. Semua ini berkaitan dengan 

keunggulan yang dimiliki setiap pelaku bisnis jika ingin menang dalam 

kompetisi. 

Beberapa bentuk badan usaha yang paling umum di Indonesia adalah 

Commanditaire Vennootschap (CV), Firma, Perseroan Terbatas (PT), dan 

Koperasi. Selain PT, bentuk badan usaha bersama yang memiliki status 

sebagai Badan Hukum dan dipayungi oleh Undang- Undang di Indonesia 

adalah Koperasi. Sebagai bentuk badan usaha yang berbadan hukum, 

pemilik PT atau Koperasi memiliki kewajiban tanggung jawab yang bersifat 

terbatas pada besaran modal yang telah ditanamkan di dalam badan 

usaha tersebut, jika terjadi kasus ancaman kebangkrutan dan suatu badan 

usaha perlu melunasi berbagai kewajiban (hutang) ke berbagai pihak 

ketiga (termasuk karyawan), pemilik PT atau Koperasi hanya wajib 

menanggung kerugian atau hutang perusahaan sebesar modal yang sudah 

ditanamkan ke badan usaha. Sementara CV atau Firma adalah bentuk 

badan usaha yang tidak memiliki status sebagai Badan Hukum. Jika terjadi 

kasus ancaman kebangkrutan dan suatu badan usaha perlu melunasi 

berbagai kewajiban (hutang) ke berbagai pihak ketiga (termasuk 

karyawan), pemilik CV atau Firma wajib menggunakan kekayaan 

pribadinya untuk melunasi kewajiban-kewajiban tersebut. Ada juga usaha-

usaha di masyarakat dalam bentuk industri rumah tangga, yaitu usaha 

berbasis rumah tangga dengan pekerja adalah anggota keluarga atau juga 

orang-orang di sekitar tempat tinggal. 

 
B. Pengertian, Faktor, dan Strategi Pengembangan Bisnis  

Pengembangan bisnis adalah jumlah seluruh kegiatan yang 

diorganisasikan oleh orang-orang yang berkecimpung dalam bidang 

perniagaan dan industri yang menyediakan barang dan jasa untuk 
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kebutuhan mempertahankan dan memperbaiki standar serta kualitas 

hidup mereka.  

Setelah bisnis dioperasikan sekian waktu tentu setiap wirausaha 

menginginkan usahanya berkembang. Pengembangan bisnis akan 

dilakukan ketika produk akan ditingkatkan atau mengembangkan jenis 

produk baru (diversifikasi produk) atau ingin mengembangkan dengan 

mengakuisisi perusahaan lain. 

Selera costumer terus berubah oleh karena itu pengembangan produk 

perlu dilakukan supaya produk/jasa yang kita jual disukai oleh costumer. 

Pengembangan produk/jasa adalah suatu aktivitas untuk memperbaiki 

atau memodifikasi produk atau jasa menjadi lebih inovatif. 

Pengembangan produk adalah produk baru meliputi orisinil, produk yang 

disempurnakan, produk yang dimodifikasi dan merk baru yang 

dikembangkan melalui usaha riset dan pengembangan (Tjiptono, 2008). 

Menurut Stanton (2009), faktor-faktor yang mendorong perusahaan 

melakukan pengembangan produk adalah: 

1. Perkembangan teknologi: Perkembangan teknologi dapat menjadi 

sarana bisnis untuk melakukan mengembangkan produk menjadi lebih 

berkualitas, cepat dalam pengerjaan dan lebih efisien bahkan lebih 

inovatif. 

2. Perubahan selera konsumen: Selera konsumen akan memengaruhi 

laris tidaknya produk yang ditawarkan. Jika selera konsumen berubah 

maka kepekaan dari pelaku usaha sangat menentukan penyesuaian 

produk sesuai selera konsumen. Perubahan ini dipengaruhi oleh tingkat 

pendapatan, tingkat perkembangan penduduk, tingkat pendidikan, 

serta kesetiaan pelanggan terhadap produk yang bersangkutan. 

3. Persaingan: Persaingan menjadi salah satu alasan kuat untuk melakuan 

pengembangan produk agar dapat menyaingi produksi pesaing. 

4. Adanya kapasitas mesin berlebih: Dengan meningkatkan kapasitas 

mesin-mesin yang dimiliki perusahaan, maka perusahaan berusaha 

untuk menggunakan kelebihan kapasitas tersebut untuk membuat 

produk. 

5. Siklus hidup produk yang pendek: Siklus hidup produk yang pendek 

mendorong perusahaan untuk terus mengembangkan produknya, 

sehingga konsumen tidak bosan dengan produk-produk yang 

diproduksi perusahaan.  
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6. Adanya keinginan untuk meningkatkan laba: Setiap bisnis bertujuan 

agar dapat memperkuat posisi produknya di pasar dan untuk 

memperluas pasar perlu ada pengembangan produk. 

Terdapat tiga strategi yang dapat digunakan mengembangkan produk 

yaitu: 

1. Strategi peningkatan kualitas: Strategi ini bertujuan untuk 

meningkatkan kinerja fungsional produk, daya tahan, keandalan, 

kecepatan dan rasa. 

2. Strategi peningkatan keistimewaan: Strategi ini bertujuan untuk 

menambah keistimewaan baru (ukuran, berat, bahan, kelengkapan 

tambahan, aksesoris) yang memperluas keanekaragaman, keamanan 

atau kenyamanan produk. 

3. Strategi peningkatan gaya: Strategi ini bertujuan untuk meningkatkan 

daya tarik estetis suatu produk, seperti variasi warna, tekstur dan 

sering merubah gaya kemasan. 

Menurut Kotler & Keller (2009), pengembangan produk (inovasi) 

memiliki empat karakteristik sebagai berikut: 

1. Keunggulan relatif yaitu sejauh mana inovasi tersebut tampak lebih 

bagus daripada produk lama. 

2. Kesesuaian yaitu sejauh mana tingkat sesuainya inovasi dengan nilai 

dan pengalaman seseorang. 

3. Kerumitan yaitu sejauhmana tingkat sulitnya inovasi untuk dipahami 

atau digunakan. 

4. Kemampuan dipisahkan yaitu sejauh mana inovasi tersebut dapat 

dicoba secara terbatas.\Kemampuan komunikasi yaitu sejauh mana 

manfaat penggunaan dapat dilihat atau digambarkan kepada orang 

lain. 

Selanjutnya, untuk melakukan pengembangan produk terdapat 

beberapa tahapan yang harus dilalui, yaitu: 

1. Penciptaan gagasan/ide tentang produk yang akan dikembangkan. 

Pengembangan produk baru dimulai dari gagasan atau ide mengenai 

produk/jasa baru apa yang akan dipasarkan. Penciptaan gagasan atau 

ide berkaitan dengan tujuan dari produk yang akan dibuat oleh karena 

itu yang perlu diperhatikan pada tahap ini adalah apakah ide 
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pengembangan produk baru dalam bentuk inovasi baru, modifikasi 

produk lama atau meniru produk pesaing. 

2. Penyaringan, pengembangan, pengujian konsep. Tahap ini dirancang 

untuk memilih seluruh gagasan konsep produkyang sesuai dengan 

kemampuan atau tujuan usaha. Pada kegiatan ini akan terjadi 

penghilangan gagasan/ide yang tidak mendukung tujuan usaha. Ide 

yang sulit untuk diwujudkan karena dinilai tidak memiliki sumber daya 

yang dibutuhkan sebaiknya dihilangkan. Setelah dipilih gagasan/ide 

mana yang tepat selanjutnya dikembangkan dan diuji menggunakan 

riset pasar. Riset bertujuan untuk memperoleh berbagai informasi 

masukan dari konsumen tentang manfaat dari produk dan harga. 

Berdasarkan pengujian akhirnya dipilih konsep produk yang paling 

tepat. 

3. Analisis bisnis. Analisis ini diperlukan untuk mengevaluasi manfaat 

produk baru yang akan dipasarkan, menganalisis tingkat penjualan, 

biaya produksi, dan keuntungan yang diharapkan sesuai dengan 

sasaran peruahaan. 

4. Pengujian produk dan uji pemasaran. Produk baru dibuat untuk diuji 

dengan tujuan mendapatkan produk yang sesungguhnya siap 

dipasarkan sedangkan uji pemasaran untuk mengetahui respon pasar 

terhadap produk yang dikembangkan. Dengan uji pasar kita akan 

melihat reaksi pasar maupun pesaing. Jika uji pemasaran positif maka 

dapat dilanjutkan dengan komersialisasi. 

5. Komersialisasi. Pelaku usaha sudah dapat memulai produksi dengan 

aktivitas pemasaran sesuai segmen pasar yang dituju. 

Pengembangan bisnis adalah menciptakan keuntungan melalui 

penciptaan bisnis dalam rangka memanfaatkan pasar dan kesempatan 

bisnis, serta untuk menciptakan lapangan pekerjaan potensial, demi 

kepentingan perusahaan. Pengembangan bisnis adalah proses 

mengidentifikasi peluang bisnis, merencanakan strategi, dan menerapkan 

solusi. Ini mencakup berbagai ide, kegiatan, dan inisiatif untuk membuat 

bisnis lebih baik. 

 
C. Pengertian, Jenis, dan Bentuk Ekspansi Pasar 

Dalam dunia bisnis, ekspansi adalah salah satu istilah yang sudah 

cukup familiar dan sering terdengar. Biasanya, ekspansi perusahaan ini 
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dilaksanakan ketika kondisi kegiatan usaha sudah stabil. Ada beberapa 

aspek yang harus di perhatikan dalam membangun dan memajukan bisnis, 

terutama ekspansi pasar.  

1. Pengertian ekspansi 

Arti ekspansi adalah suatu kegiatan yang dilakukan suatu perusahaan 

dengan tujuan memperbesar maupun memperluas target pasar. Dalam 

Bahasa Indonesia, istilah ekspansi merupakan naturalisasi dari bahasa 

latin expandere, yaitu menyebar. Sedangkan, menurut Otoritas Jasa 

Keuangan (OJK), ekspansi adalah tindakan memperluas dan memperbesar 

usaha dengan adanya suatu inovasi penciptaan pasar baru, perekrutan 

karyawan, hingga perluasan fasilitas. 

2. Jenis ekspansi 

Dalam dunia bisnis, kegiatan ekspansi adalah upaya perluasan jaringan 

bisnis, baik dalam proses produksi maupun distribusi untuk 

memperbanyak pendapatan perusahaan. Berikut ini beberapa jenis 

ekspansi perusahaan yang kerap digunakan. 

a. Ekspansi Bisnis 

Secara umum, pengertian ekspansi bisnis adalah aktivitas dalam 

memperbesar dan memperluas jaringan usaha dari suatu perusahaan. Hal 

ini bertujuan untuk meningkatkan keuntungan perusahaan tersebut di 

masa depan. Adapun berbagai tujuan seseorang melakukan ekspansi 

adalah memperluas kekuasaan perusahaan dalam upaya meningkatkan 

pendapatan dan jumlah aset yang dimiliki perusahaan tersebut. 

b. Ekspansi Pasar 

Ekspansi pasar adalah aktivitas suatu perusahaan untuk menjangkau 

target pasar baru. Biasanya, kegiatan ini dilakukan oleh perusahaan besar 

yang sudah sukses di wilayah nya saat ini, namun ingin memperluas 

wilayah bisnisnya. Adapun, kriteria dari target pasar baru tersebut harus 

berada di titik geografis berbeda dengan pasar yang sedang dijalani saat 

ini. Misalnya, melakukan ekspor barang maupun jasa dan menjualnya ke 

luar negeri. 

c. Ekspansi Kredit 

Tidak hanya dalam berbisnis, ekspansi juga dimanfaatkan ke dalam 

konteks lainnya. Misalnya saja, ekspansi kredit atau penambahan jumlah 

kredit yang dibebankan oleh seseorang. Contohnya, Anda sedang memiliki 
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kredit bank atas cicilan handphone, namun di pertengahan waktu 

pembayaran, Anda juga ingin mengajukan kredit untuk membeli mobil. 

Bank akan menambah kredit Anda, karena beban yang ditanggung pun 

bertambah.  

d. Ekspansi Usaha 

Ekspansi usaha adalah perkembangan kegiatan ekonomi dalam pola 

konjungtur. Yaitu proses terjadinya kenaikan maupun penurunan 

kemajuan usaha pada suatu perusahaan secara bergantian. Umumnya, 

perkembangan tersebut dapat dilihat dari berbagai tanda, misalnya 

terjadinya kenaikan harga, meningkatnya tingkat konsumsi, hingga 

peningkatan jumlah uang yang beredar di masyarakat. 

3. Bentuk Ekspansi Bisnis 

Bentuk ekspansi adalah hal yang perlu dipertimbangkan dan 

direncanakan secara matang oleh para pebisnis. Mengingat bahwa 

menjalankan sebuah usaha tidak dapat sembarangan. Berikut ini beberapa 

macam ekspansi bisnis yang wajib Anda ketahui. 

a. Merger 

Dalam merger, kegiatan ekspansi adalah penggabungan dua atau lebih 

perusahaan menjadi satu perusahaan besar. Biasanya, jenis ini dilakukan 

guna memperluas bisnis, di mana perusahaan yang lebih dominan dapat 

tetap menjaga identitasnya, sedangkan perusahaan lainnya akan 

kehilangan identitas perusahaannya secara perlahan. 

b. Akuisisi 

Selanjutnya, bentuk akuisisi dalam ekspansi adalah kegiatan 

mengambil alih kepemilikan saham maupun aset dari suatu perusahaan 

yang dijalankan oleh para investor. Biasanya, jenis ini dimanfaatkan untuk 

menjaga produk agar dapat diterima secara maksimal di pasar. 

c. Hostile Takeover 

Dalam hostile takeover, ekspansi adalah kegiatan penawaran harga 

saham yang ingin dimiliki oleh sebuah perusahaan secara paksa. Adapun 

penawaran di pasar modal tersebut biasanya melebihi harga pasar pada 

umumnya. Sehingga, kepemilikan tersebut langsung berpindah tangan. 

d. Leveraged Buyout 

Pada jenis ini, tujuan ekspansi adalah untuk mengajukan pinjaman 

uang oleh suatu perusahaan agar dapat melakukan transaksi dengan 

perusahaan lain. Bentuk ini cukup unik karena perusahaan tidak 

memerlukan modal banyak dalam sekali ekspansi.  
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D. Strategi Melakukan Ekspansi Pasar 

Strategi pengelolaan keuntungan yang benar sangat dibutuhkan guna 

menjaga eksistensi dan melakukan ekspansi sebuah bisnis. Di antaranya 

sebagai berikut: 

1. Menyusun Rencana Bisnis 

Strategi ekspansi bisnis yang pertama adalah menyusun rencana ekspansi 

bisnis dengan matang. Dalam perencanaan ini, semua hal yang terkait 

dengan ekspansi yang akan dilakukan harus dipaparkan. Hal tersebut 

meliputi tujuan, biaya, tempat, dan konsep pengembangan bisnis 

selanjutnya. Pastikan untuk merencanakan sematang mungkin sebelum 

melakukan ekspansi. Selain itu, hal ini juga akan membantu Anda dalam 

mengarahkan kemana arah bisnis baru dijalankan. Biasanya, bisnis yang 

sudah siap melakukan ekspansi adalah bisnis yang memiliki penjualan yang 

lancar, konsumen yang signifikan, serta memiliki pasar yang cukup luas. 

2. Kerja Sama Saling Menguntungkan 

Strategi selanjutnya yang dapat diterapkan adalah membangun 
kerjasama dengan berbagai mitra usaha, baik perusahaan pesaing 

maupun komplemen. Pasalnya, sebuah kerjasama tersebut dapat 

menghasilkan solusi bermanfaat bagi masing-masing perusahaan dalam 

memperluas pasar. Tentu saja kerja sama ini harus saling menguntungkan. 

Jangan buang-buang waktu bernegosiasi dengan mitra yang tidak sejalan 

dengan tujuan bisnis. Sebuah kerja sama yang baik akan melakukan 

identifikasi yang jelas dan menciptakan solusi yang berguna untuk 

kepentingan keduanya. Bahkan ketika itu dengan pesaing bisnis. 

Gabungkan ide untuk memperluas pasar dengan menciptakan produk 

terbaru baik untuk pasar yang sama, pasar yang berbeda atau bahkan 

pasar yang lebih luas.  

3. Membuka Cabang  

Ketika bisnis sudah mencapai kesuksesan, maka selanjutnya adalah 

dengan mempertimbangkan opsi untuk memperluas jaringan usaha 

dengan menambah cabang di lokasi yang strategis baik di dalam maupun 

di luar kota agar menjangkau konsumen yang lebih banyak lagi. 

4. Membeli Perusahaan Pesaing 

Selain dengan metode kerja sama, ekspansi bisnis bisa langsung 

dilakukan dengan membeli perusahaan pesaing. Ini biasanya dilakukan 
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apabila pesaing sedang dalam masa sulit. Pembelian ini bisa dilakukan 

dengan dua cara, yakni merger ataupun akuisisi. Merger adalah 

penggabungan dua perusahaan menjadi satu, di mana perusahaan yang 

melakukan merger akan membeli semua aset dan liabilitas perusahaan 

yang di-merger. Akibatnya perusahaan yang me-merger setidaknya 

memiliki 50% saham, dan perusahaan yang di-merger harus berhenti 

beroperasi. Bisa juga dengan mengakuisisi atau pengambil-alihan secara 

langsung sebuah perusahaan dengan membeli saham atau aset mayoritas 

perusahaan tersebut. Di sini perusahaan yang dibeli tetap ada, hanya 

pemegang sahamnya saja yang berbeda. 

5. Menambah Produk dan Layanan Terkini 

Dalam mengembangkan usaha, penting untuk melakukan inovasi-

inovasi baru yang belum pernah ada sebelumnya. Hal ini dikarenakan 

konsumen akan sangat tertarik untuk mencoba hal-hal baru yang belum 

pernah ada sebelumnya. Sebelum membuat inovasi tersebut, perlu 

melakukan survei terlebih dahulu terkait dengan minat konsumen. 

 6. Mencari Target Pasar Baru 

Mencari target pasar yang baru juga merupakan strategi yang tak 

kalah penting. Jangan hanya mengan mengandalkan kesuksesan lewat 

pasar yang telah dimiliki, tetapi carilah target pasar baru sehingga usaha 

yang dilakukan benar-benar bisa berkembang dengan baik. 

7. Melakukan Promosi dengan Gencar 

Salah satu kunci keberhasilan pengembangan usaha terletak pada 

promosi yang dilakukan. Jika tidak melakukan promosi terkait dengan 

produk atau jasa yang ditawarkan, maka tidak akan ada konsumen yang 

akan tahu dan membeli produk. Oleh sebab itu, pengusaha perlu 

melakukan promosi secara gencar baik itu secara online maupun offline. 

 

LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Apakah yang dimaksud dengan mengelola bisnis? 

2. Sebutkan faktor-faktor apa saja yang mendorong perusahaan 

melakukan pengembangan produk ? 

3. Jelaskan alasan dan berikan contohnya mengapa suatu perusahaan 

harus melakukan ekspansi bisnis? 

4. Jelaskan strategi yang diperlukan untuk melakukan ekspansi bisnis! 

5. Apa pentingnya memeriksa neraca keuangan bisnis?  
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E. Rangkuman Materi 

1. Mengelola bisnis artinya memberdayakan potensi sumber daya yang 

ada, yaitu menggunakan potensi lokal sebagai sumber bahan baku 

untuk produksi. 

2. Pengembangan bisnis adalah jumlah seluruh kegiatan yang 

diorganisasikan oleh orang-orang yang berkecimpung dalam bidang 

perniagaan dan industri yang menyediakan barang dan jasa untuk 

kebutuhan mempertahankan dan memperbaiki standar serta kualitas 

hidup mereka. 

3. Faktor-faktor yang mendorong perusahaan melakukan pengembangan 

produk adalah: 

a. Perkembangan teknologi; 

b. Perubahan selera konsumen: 

c. Persaingan: 

d. Adanya kapasitas mesin berlebih: 

e. Siklus hidup produk yang pendek: 

f. Adanya keinginan untuk meningkatkan laba: 

4. Beberapa jenis ekspansi perusahaan yang kerap digunakan, yaitu: 

Ekspansi Bisnis, Ekspansi Pasar, Ekspansi Kredit, dan Ekspansi Usaha. 

5.  Strategi ekspansi bisnis di antaranya adalah sebagai berikut: 

a. Menyusun rencana bisnis; 

b. Melakukan kerjasama yang saling menguntungkan; 

c. Membuka cabang; 

d. Membeli perusahaan pesaing; 

e. Menambahkan produk dan layanan terkini; 

f. Mencari target pasar baru; 

g. Melakukan promosi dengan gencar. 
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 NETWORKING DAN 

KERJASMA BISNIS 
 

Norvadewi, M.Ag 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI SULTAN AJI MUHAMMAD IDRIS 

SAMARINDA 
 
A. Pendahuluan  

Di era modern saat ini bisnis berkembang sangat pesat. Salah satu 

faktor yang mendorong pengembangan bisnis adalah networking (jaringan 

bisnis). Networking membantu dalam membangun kerjasama dan 

kemitraan dalam bisnis agar bisnis lebih maju dan mencapai kesuksesan. 

Bisnis tidak dapat berkembang tanpa adanya kerjasama dengan berbagai 

pihak karena manusia adalah makhluk sosial yang membutuhkan orang 

lain dalam berbagai aktivitas kehidupan termasuk di dalam aktivitas bisnis. 

Networking merupakan aspek penting dalam bisnis untuk 

membangun relasi dan mengembangkan diri. Melalui networking para 

pebisnis dapat saling membantu dan mendukung, menumbuhkan rasa 

percaya diri, bertukar informasi dan ide terkait bisnis yang mereka 

jalankan selain itu juga untuk mendapatkan relasi baru serta menemukan 

peluang bisnis.  

Dalam bisnis, networking di antara pelaku bisnis dilakukan dengan 

saling menjaga kepercayaan dan aturan yang disepakati dalam kerjasama 

yang dibangun. Hal ini bertujuan untuk menjaga reputasi dan hubungan 

dalam bisnis. Hal ini juga terkait bahwa membangun networking adalah 

bentuk investasi jangka panjang bagi siapa saja yang tergabung dalam 

kerjasama bisnis di antara mereka agar saling menguntungkan semua 

pihak. Dalam networking, semua pihak yang terlibat di dalam bisnis 

mempunyai tujuan dan keinginan yang sama untuk bekerja sama dan 
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bersinergi. Hal ini akan tercapai jika networking dapat berjalan secara 

optimal. 

UMKM berperan besar dalam menunjang perekonomian Indonesia. 

Pemerintah memiliki harapan besar terhadap UMKM sehingga dukungan 

pemerintah terhadap UMKM sangat penting. Perlu adanya kerjasama 

yang baik antara pemerintah dan UMKM. Pemerintah berupaya 

mendorong UMKM bertransformasi dengan tujuan memperluas dan 

meningkatkan jaringan kerja (networking) antara UMKM, pemerintah dan 

sektor swasta. 

 
B. Konsep Networking  

Menurut Robbins (2003) network dalam dunia bisnis didefinisikan 

sebagai salah satu organisasi formal dalam bisnis yang bertujuan untuk 

mencapai kesuksesan dalam bisnis. Sedangkan menurut Misner (2017) 

networking adalah proses mengembangkan dan mengaktifkan hubungan 

untuk meningkatkan bisnis, meningkatkan pengetahuan, dan memperluas 

lingkup pengaruh atau melayani komunitas. Sedangkan Wang et al., (2020) 

menganggap networking sebagai modal sosial. 

Pengertian networking adalah jejaring bisnis untuk memperluas 

hubungan dengan orang-orang yang memiliki kesamaan minat dan usaha 

atau mereka yang memiliki profesi yang berbeda.  Melalui networking, 

setiap orang dapat saling bertukar informasi dan ide terkait pekerjaan 

maupun segala hal dalam upaya pengembangan bisnis maupun karier. 

Para profesional biasanya bergabung dalam suatu networking untuk 

mendapatkan kenalan baru, menciptakan peluang baru dan mendapatkan 

informasi terbaru mengenai bisnis yang mereka jalankan. 

Networking adalah kegiatan sosial ekonomi dalam bisnis, di mana para 

pebisnis dan pengusaha bertemu untuk membentuk kerjasama bisnis yang 

bertujuan untuk saling mengenal, menciptakan atau bertindak 

berdasarkan peluang bisnis dan berbagi informasi terkait bisnis serta 

membuka relasi bisnis potensial.  

Networking adalah sekelompok orang yang tergabung pada suatu 

kumpulan kemudian bekerja sama untuk mencapai tujuan tertentu  Untuk 
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membangun sebuah hubungan kerjasama yang baik dan kuat diperlukan 

upaya yang tidak mudah. Mereka yang tergabung dalam jaringan harus 

bisa memahami bisnis yang mereka jalankan. Jika networking telah 

terbentuk dengan baik akan menciptakan hubungan kerjasama antar 

berbagai usaha lain dengan baik juga tanpa adanya hambatan. Hal ini akan 

mendukung perkembangan usaha menjadi lebih luas dan dapat 

meningkatkan daya saing bisnis yang dijalankan (de Klerk & Saayman, 

2012).  

Konsep networking atau jaringan mencakup empat komponen: (1) 

aktor, (2) link, (3) arus, dan (4) mekanisme. Aktor adalah individu dan 

entitas yang membentuk jaringan. Link adalah batang yang 

menghubungkan individu dan mewakili hubungan antara aktor. Aliran 

menunjukkan pertukaran yang terjadi antara aktor dalam sistem dan 

sebagian besar melibatkan aliran sumber daya. Mekanisme jaringan 

adalah mode dan aturan interaksi yang digunakan oleh aktor dalam sistem 

(Analia et al., 2020). 

Sienatra dan Tejo (2016:7) membagi networking menurut interaksinya 

menjadi dua, yaitu network formal dan network informal. Network formal 

diartikan sebagai individu, kumpulan, kelompok, atau komunitas yang 

dibentuk secara formal yang dijalin melalui pertemuan dan komunikasi di 

antara anggotanya. Network informal adalah individu, kumpulan, 

kelompok atau komunitas yang hanya mengetahui secara tidak formal 

karena adanya unsur kedekatan di dalam komunitas tersebut. Network 

informal ini biasanya terdiri dari teman, keluarga, mertua, tetangga yang 

bergaul, hingga teman dari teman.  

Jaafar & Alwazni (2019) menggunakan empat indikator untuk 

mengukur social networking atau jaringan sosial yaitu (a) ukuran jaringan; 

(b) nilai-nilai timbal balik dari keanggotaan jaringan; (c) berbagi rasa 

hormat dan kepercayaan di antara mitra; dan (d) keteraturan koneksi 

jaringan. 

Networking dianggap sebagai modal sosial dalam bisnis. Klasifikasi 

modal sosial beralih dari tingkat organisasi ke tingkat individu pengusaha. 

Ada tiga dimensi dalam modal sosial ini, yaitu dimensi struktural, dimensi 

kognitif, dan dimensi hubungan. Dimensi struktural terdiri dari interaksi 
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sosial termasuk pola dan kekuatan ikatan,  mempromosikan kolektivisme 

di antara anggota yang ada di dalam dan di luar organisasi. Dimensi kedua 

adalah dimensi kognitif yang mengacu pada sumber daya yang 

memberikan representasi bersama, interpretasi dan sistem makna di 

antara para anggota. Selain itu, dimensi kognitif menjelaskan visi dan 

tujuan yang sama yang telah dibagikan oleh kelompok serta bahasa dan 

budaya yang sehingga  harus memiliki perspektif yang sama dan lebih 

memahami satu sama lain, dan dimensi ketiga adalah dimensi relasional 

yang berkaitan dengan sumber daya yang diciptakan melalui hubungan 

pribadi yang berfokus pada pembentukan dan interaksi hubungan 

panjang. Ini termasuk kepercayaan, norma, kewajiban dan identitas yang 

sering ada di dalam dan di luar organisasi. Oleh karena itu, proses 

komunikasi yang lebih baik di antara anggota akan meningkatkan kinerja 

organisasi dan mereka akan menjadi lebih kompeten dan efisien. 

Selain itu, modal sosial akan membantu pelaku bisnis dalam akuisisi 

pengetahuan yang mengacu pada kemampuan untuk mengidentifikasi 

dan memperoleh pengetahuan baru yang dapat dimanfaatkan dalam 

bisnis yang dijalankan. Pembangunan modal sosial mengacu pada sumber 

keunggulan kompetitif dalam menghasilkan pendapatan dan sangat 

penting dalam mencapai kinerja organisasi dan kelangsungan hidup. Ini 

karena modal sosial memerlukan sumber daya aktual dan potensial yang 

dapat diakses melalui jaringan hubungan aktor yang akan menghasilkan 

niat baik bagi organisasi dan secara tidak langsung dimobilisasi untuk 

mencapai misi dan visi organisasi (Kamaluddin et al., 2016).  

Jejaring sosial mengacu pada kemampuan individu untuk memperoleh 

manfaat dari struktur sosial, koneksi, dan keanggotaan mereka 

menggunakan koneksi istimewa, di mana social networking seseorang 

biasanya  terdiri dari teman, kenalan, anggota keluarga dan kerabat. Para 

pebisnis menggunakan jejaring sosial untuk mendapatkan informasi dan 

pengetahuan tentang pelanggan dan kebutuhan mereka, meningkatkan 

modal, menemukan bahan, mengidentifikasi pasar baru dan membentuk 

produk dan layanan mereka agar sesuai dengan kebutuhan klien mereka 

juga mengidentifikasi informasi mengenai peluang dan sumber daya bisnis 

yang layak. Selain itu, dalam bisnis adalah umum bagi pelanggan untuk 
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mengekspresikan ketidakpuasan mereka dengan beberapa produk dan 

layanan dengan mengeluh kepada anggota keluarga atau teman-teman 

pemilik bisnis, sehingga pebisnis yang memiliki hubungan dekat dengan 

jejaring sosial ini akan dengan mudah mengumpulkan informasi tersebut 

dan secara efektif menemukan penyebab ketidakpuasan pelanggan dan 

mengatasinya agar kinerja perusahaan menjadi lebih baik (Neneh, 2017).  

Menurut Lee & Hallak (2020) bahwa situs jejaring sosial dapat 

memungkinkan para pengusaha untuk menemukan orang lain dengan 

minat yang sama, menilai konten jaringan yang mungkin ingin mereka 

ikuti, dan membuat penilaian sosial tentang koneksi potensial, membantu 

memperluas perilaku yang mungkin sulit, memakan waktu, atau canggung 

secara sosial untuk interaksi tatap muka. Selain itu, dengan ketersediaan 

informasi yang luas melalui situs jejaring sosial, pengusaha dapat 

menggunakan kesempatan ini untuk membuat koneksi kalkulatif yang 

mungkin tidak mungkin dalam pengaturan offline. Pengusaha dapat 

mengubah ikatan yang lemah menjadi ikatan yang lebih kuat dengan 

memanfaatkan kesamaan dan atribut bersama melalui profil situs jejaring 

sosial, yang sulit ditentukan secara offline.  

 

C. Pentingnya Networking dalam Bisnis 

Strategi networking dalam bisnis sangat penting, dinamis dan dapat 

mengembangkan bagian dalam bisnis. Networking dalam bisnis 

digambarkan sebagai proses di mana waktu dan uang diinvestasikan 

dalam membangun, beradaptasi, mengembangkan, menghubungkan, 

menggabungkan dan memahami peran dari masing-masing orang 

berbeda. Jaringan bisnis strategis meliputi hubungan antara bisnis dan 

pelanggannya, bankir, otoritas pembuat aturan, keluarga dan akuntan 

serta yang lainnya. Fokus jaringan strategis tertentu seharusnya tidak 

hanya tentang membangun dan memelihara hubungan yang kuat; namun 

menjalin hubungan lemah atau hubungan yang longgar juga penting untuk 

bisnis. Setiap hubungan berkontribusi besar atau sejumlah kecil dalam 

modal sosial seperti dalam hal uang, barang dan jasa atau pengetahuan. 

Namun, hubungan yang lebih kuat lebih mungkin untuk membagi sumber 

daya sedangkan koneksi yang lemah dapat berbagi aksesibilitas dalam 

sumber daya (de Klerk & Kroon, 2008). 
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Menurut Hestanto (2023), manfaat dari networking dalam bisnis 
adalah: 

a. Meningkatkan posisi tawar, 
b. Mencapai skala ekonomi yang efisien, 
c. Meningkatkan kinerja usaha/perusahaan, 
d. Membangun pengaruh dan kekuatan pasar, 
e. Membangun kemampuan daya saing, 
f. Menyusun kekuatan bersama untuk mengatasi keterbatasan, 
g. Memudahkan dalam mengakses jasa-jasa seperti konsultansi 

manajemen, akuntansi, penelitian pasar, 
h. Memudahkan dalam mendapatkan/memperluas informasi pasar, 
i. Memudahkan untuk mendapatkan tambahan modal usaha, 
j. Mengurangi biaya transaksi, 
k. Memudahkan untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan pasar atau 

kontrak-kontrak pasar yang lebih besar, 
l. Mengurangi beban resiko dengan cara tanggung renteng, 
m. Dapat menjaga kestabilan harga dari pesaing, 
n. Menjamin keberlanjutan usaha. 

 Sedangkan menurut Analia et.al., (2020), manfaat networking bagi 
bisnis usaha kecil yang memiliki sumber daya yang terbatas adalah:  

a. Meningkatkan kesempatan kerja dan pendapatan, 
b. Percepatan transfer pengetahuan dan kemajuan teknologi,  
c. Meningkatkan keterampilan, standar, dan kapasitas,  
d. Peningkatan dan perluasan pasar,  
e. Hubungan harmonis antara konsumen dan produsen,  
f. Kemudahan akses ke modal, dan  
g. Peluang untuk berinovasi dan meningkatkan daya saing.  

 

D. Jenis Networking Organisasi Kerjasama Bisnis 

Networking memiliki banyak jenis sesuai dengan tujuan dibentuknya 
jaringan tersebut. Menurut Ivan Misner (2017), ada lima jenis organisasi 
kerjasama bisnis , yaitu :  
a. Jaringan bisnis biasa 

Jaringan bisnis ini merupakan kelompok bisnis umum yang anggotanya 
dari berbagai profesi yang biasanya bertemu secara informal dengan 
waktu yang pertemuan secara teratur. Mereka juga dapat mengadakan 
pertemuan dengan mengundang pembicara tamu untuk 
mempresentasikan topik bisnis dan berbagai masalah terkait dengan 
undang-undang, persoalan yang tren di masyarakat serta bisnis lokal.   
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b. Jaringan bisnis yang kuat 
Jaringan bisnis ini bertujuan terutama untuk membantu anggota 

bertukar rujukan bisnis yang dikenal sebagai grup rujukan kontak yang 
kuat. Beberapa anggota kelompok ini bertemu setiap minggu, biasanya 
sata makan siang atau makan pagi. Kebanyakan mereka membatasi 
keanggotaan untuk satu anggota per profesi atau spesialisasi.  

Jaringan kontak yang kuat memberikan peluang yang sangat terfokus 
bagi pelaku pelaku bisnis untuk mulai mengembangkan strategi 
pemasaran bisnis. Para pebisnis tidak akan bertemu ratusan pebisnis 
dalam jenis grup ini, tetapi semua anggota akan membawa kartu nama 
dari anggota ke mana pun mereka pergi. Hal ini seakan-akan seperti 
memiliki hingga 50 tenaga penjualan yang bekerja untuk kelancaran bisnis. 
Dengan program seperti ini, para pelaku bisnis akan membangun 
hubungan jangka panjang yang kuat yang akan terbukti sangat berharga.   

c. Kelompok layanan masyarakat  
Tidak seperti kelompok yang lebih berorientasi bisnis, kelompok 

layanan tidak disiapkan terutama untuk jaringan rujukan; Kegiatan mereka 
difokuskan pada pengabdian kepada masyarakat. Namun, dalam 
perjalanan memberikan waktu dan upaya untuk tujuan sipil, akan 
membentuk hubungan abadi yang memperluas dan memperdalam 
jaringan pribadi dan bisnis. Jika seseorang masuk bukan untuk 
mendapatkan keuntungan tetapi untuk berkontribusi, modal sosial yang 
akan diperoleh pada akhirnya akan memberikan imbalan dengan cara lain 
dan dari arah lain-bisnis di antara mereka.  

d. Asosiasi Profesi 
Anggota asosiasi profesional cenderung berasal dari satu jenis industri 

tertentu, seperti perbankan, arsitektur, personalis, akuntasi, atau 
Kesehatan. Tujuan utama dari asosiasi profesional adalah untuk bertukar 
informasi dan ide. Tujuan seseorang dalam memanfaatkan jaringan 
tersebut adalah untuk bergabung dengan grup yang berisi klien potensial 
atau target pasar bisnis. Prosedur sederhana untuk menargetkan grup 
utama adalah dengan bertanya kepada klien atau pelanggan terbaik ketika 
berada di grup mana mereka berasal. Banyak grup membatasi 
keanggotaan mereka khusus untuk mereka yang memiliki kredensial 
industri tertentu, dan vendor yang tidak diterima.  

Dalam jenis jaringan ini disarankan untuk saling membantu di antara 
anggota seperti mendukung bisnis mereka, yang akan menjadi awal yang 
baik untuk membangun hubungan dan menunjukkan komitmen kepada 
mereka.  
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e.  Jaringan Online/Media Sosial  
Dari perspektif bisnis, penggunaan ideal untuk media sosial adalah 

untuk membangun merek dan kredibilitas pelaku bisnis dengan orang-
orang yang terhubung dalam bisnis dengan memberikan nilai bagi koneksi 
dan anggota bisnis. Jaringan ini membahas mengenai apakah jaringan 
tatap muka atau jaringan online - kredibilitas dan membangun hubungan 
masih penting untuk prosesnya. Dengan media sosial, kunci kesuksesan 
adalah menguraikan strategi yang mempertimbangkan jumlah waktu yang 
dapat pebisnis dedikasikan secara realistis untuk upaya pemasaran online 
yang konsisten.  

Perlu mengatur jadwal mingguan yang menguraikan hari dan waktu 
tertentu yang akan dihabiskan untuk mengembangkan strategi media 
sosial bisnis yang dijalankan. Berusaha mencari tahu apa yang realistis dan 
apa yang masuk akal untuk keberlangsungan bisnis. Setelah strategi 
diterapkan, maka Langkah selanjutnya adalah menunggu hasil dari 
investasi media sosial tersebut. Sangat penting untuk diingat bahwa 
networking merupakan peluang, baik online maupun tatap muka.  

 

E. Strategi dalam Membangun Networking  

Untuk meningkatkan taraf hidupnya, seseorang membutuhkan orang 
lain baik pasangan, anak, rekan kerja, mentor, atau teman dekat lainnya 
yang dapat mendukung mereka dalam bisnis maupun profesional. 
Sebagian besar kualitas hidup seseorang ditentukan oleh bagaimana 
kualitas hubungan (jaringan) yang telah dibangun dengan orang lain. Maka 
sangat penting untuk memahami dan mengatasi tantangan dalam 
membangun hubungan dengan orang lain. Menjalin hubungan dengan 
orang sukses akan membuka kesempatan juga bagi kesuksesan seseorang.  

Setiap jenis network (jaringan) memiliki aturan sendiri di dalam 
manajemen organisasinya.  Setiap jaringan memiliki keunikan sendiri baik 
tujuan, ukuran maupun prosedur kerjanya masing-masing. Namun, secara 
umum organisasi jaringan mempunyai tujuan yang sama yaitu untuk 
mencapai kehidupan yang lebih baik. Setiap orang akan membutuhkan 
bantuan dari orang lain untuk mencapai tujuannya dalam hidup ini. Selain 
itu, bisnis yang bersaing satu sama lain akan membutuhkan jaringan bisnis 
untuk mendukung strategi bisnis masing-masing. Bahkan sebuah negara 
akan membutuhkan negara lain untuk menjalin hubungan bisnis yang 
kooperatif untuk memasarkan produknya. Diperlukan suatu jaringan yang 
dapat menghubungkan satu organisasi dengan organisasi lainnya. Tanpa 
jaringan, akan sulit sekali terjalin kerjasama dan sulit sekali tercapai tujuan 
yang diinginkan.  
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Menurut Wibowo (2021) untuk membangun jaringan bisnis atau 
networking diperlukan prinsip-prinsip yang disepakati dan harus dipahami 
oleh semua anggota yang terlibat di dalamnya. Prinsip-prinsip itu antara 
lain adanya visi-misi dan tujuan yang akan memotivasi dan mengikat para 
anggota jaringan. Adanya kepercayaan (trust) yang menjadi modal penting 
di dalam membangun jaringan dan kemitraan. Niat (itikad) baik dari setiap 
anggota dengan senantiasa menjunjung tinggi nilai-nilai kejujuran. Selain 
itu, berusaha untuk saling menguntungkan dan memberi kontribusi sesuai 
peran masing-masing. Memperhatikan prinsip efisiensi dan efektif dari sisi 
waktu, biaya dan tenaga, serta terjalinnya komunikasi dua arah dengan 
didasari saling menghargai dan berkomitmen atas kesepakatan yang telah 
dibuat bersama.  

 
F. Peran Penting Networking bagi UMKM 

UMKM berperan besar dalam menunjang perekonomian Indonesia. 

Pemerintah memiliki harapan besar terhadap UMKM sehingga dukungan 

pemerintah terhadap UMKM sangat penting. Perlu adanya kerjasama 

yang baik antara pemerintah dan UMKM. Terkait hal ini pemerintah telah 

menyusun rencana kerja yang diprioritaskan pada upaya mendorong 

UMKM bertransformasi dengan tujuan memperluas dan meningkatkan 

jaringan kerja (networking) usaha antara UMKM, pemerintah dan sektor 

swasta. Hal ini agar nantinya produk-produk UMKM mampu 

terstandarisasi dengan sertifikasi produk yang sesuai dan dibutuhkan 

UMKM. Untuk mewujudkan ini, maka networking atau kemitraan menjadi 

satu hal yang penting bagi UMKM.  

Menurut Wibowo (2021) tujuan networking bagi UMKM adalah:  

1. Membangun kesadaran masyarakat terhadap eksistensi UMKM. 

2. Menumbuhkan minat dan mening katkan partisipasi masyarakat 

dalam pengembangan UMKM. 

3. Meningkatkan mutu yang relevan dengan dinamika 

perkembangan kebutuhan masyarakat yang tinggi. 

4. Terus merancang program yang inovatif, meningkatkan mutu 

layanan yang relevan dengan kebutuhan pasar. 

5. Menyatukan potensi dan kemampuan individu, kelompok, 

maupun seluruh jajaran organisasi UMKM, agar tercipta 

peningkatan kemampuan di setiap jenjang organisasi UMKM 

secara menyeluruh. 
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Peningkatan jaringan usaha (networking) tidak saja untuk 

membangun jejaring relasi dan bisnis di kalangan pelaku UMKM dalam 

pengembangan usahanya, tetapi juga untuk memajukan UMKM melalui 

pertemuan-pertemuan yang dapat mewujudkan kerja sama usaha mikro 

kecil dengan usaha menengah besar. Bahkan terjadinya letter of 

intent antara pelaku UMKM dengan pengusaha menengah dan besar, 

sehingga dapat meningkatnya tingkat ekonomi di wilayah itu. Selain itu 

melalui jaringan para pelaku UMKM dapat menemukan rekan bisnis untuk 

melengkapi tim kerja juga untuk mendapatkan akses pembiayaan seperti 

kemudahan mendapatkan kredit ringan selain bank. Prioritas lainnya 

adalah peningkatan peluang pasar dan peluang usaha yang dimiliki oleh 

UMKM. Hal yang juga penting adalah pelatihan teknis dan kewirausahaan, 

transformasi bisnis digitalisasi UMKM, serta penguatan kapasitas layanan 

usaha.  

Peningkatan kualitas dan perkembangan UMKM perlu dilakukan 

melalui jaringan usaha, mulai dari yang sederhana hingga yang kompleks. 

Perluasan dan peningkatan jaringan kerja diharapkan mampu 

menciptakan berbagai kerjasasama yang saling menguntungkan, sehingga 

UMKM mampu bersaing dan menghasilkan keuntungan. Networking bisa 

terjalin melalui teman, keluarga, dan media sosial seperti Facebook, 

Twitter, Instagram, dan lain-lain. Jejaring yang efektif akan berkontribusi 

pada perubahan yang signifikan dalam dunia bisnis, termasuk UMKM. 

Bahkan di tataran eksternal, sangat menentukan keberhasilan 

pelaksanaan kinerja pelaku UMKM. 

 
G. Rangkuman Materi 

1. Pengertian networking adalah jejaring bisnis untuk memperluas 

hubungan dengan orang-orang yang memiliki kesamaan minat dan 

usaha atau mereka yang memiliki profesi yang berbeda.  Network 

diartikan juga sebagai salah satu organisasi formal dalam bisnis yang 

bertujuan untuk mencapai kesuksesan dalam bisnis.  

2. Melalui networking, setiap orang dapat saling bertukar informasi dan 

ide terkait pekerjaan maupun segala hal dalam upaya pengembangan 

bisnis maupun karier. Networking dianggap sebagai modal sosial dalam 

bisnis.  
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3. Networking berperan penting dalam bisnis karena melalui networking 

terjalin kerjasama sehingga binis dapat berkembang pesat. 

4. Ada lima jenis organisasi bisnis, yaitu: 1) jaringan bisnis biasa, 2) 

jaringan bisnis yang kuat, 3) kelompok layanan masyarakat, 4) asosiasi 

profesi, dan 5) jaringan online/media sosial.  

5. Ada prinsip yang harus diperhatikan ketika membangun jaringan, yaitu 

adanya visi-misi dan tujuan, kepercayaan (trust), niat (itikad) baik, 

saling menguntungkan dan memberi kontribusi sesuai peran masing-

masing, efisiensi dan efektif dari sisi waktu, biaya dan tenaga, serta 

terjalinnya komunikasi dua arah dengan didasari saling menghargai dan 

berkomitmen atas kesepakatan yang telah dibuat bersama.  

6. Networking berperan besar dalam pengembangan UMKM untuk 

menunjang perekonomian Indonesia. Perlu adanya kerjasama yang 

baik antara UMKM, pemerintah dan swasta yang dapat terjalin melalui 

networking.  

 

LATIHAN DAN EVALUASI  

1. Sebutkan pengertian networking! 

2. Sebutkan jenis networking dalam bisnis! 

3. Jelaskan mengapa networking penting dalam bisnis! 

4. Mengapa networking dianggap penting dalam pengembangan UMKM? 
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LEGALITAS DAN 

PERLINDUNGAN HUKUM 

UMKM 
 

Agus Khazin Fauzi, S.E., M.Ak 

SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI AMM 
 
A. Pendahuluan 

Berbicara mengenai legalitas usaha bagi Usaha Mikro Kecil dan 

Menengah (UMKM), yang terbayang di benak kita semua adalah rumit, 

banyak membutuhkan waktu dan biaya. Begitulah juga anggapan bagi 

sebagian pelaku UMKM selama ini, sehingga membuat mereka enggan 

mengurus legalitas usaha. Padahal dengan adanya legalitas usaha semakin 

memudahkan pelaku UMKM dalam menjalankan aktivitas usahanya 

dikarenakan mendapatkan jaminan dan perlindungan hukum dari 

pemerintah. Saat ini, kebijakan atau regulasi terus diperbarui oleh 

pemerintah untuk memudahkan pelaku UMKM dalam mendapatkan 

legalitas usaha.  

Regulasi yang tumpang tindih dan prosedur yang rumit dipangkas 

dengan hadirnya layanan satu pintu dan terintegrasi saat ini melalui online 

single submission (OSS), sehingga semakin memberikan kepastian, 

kemudahan, kecepatan dan transparansi bagi pelaku UMKM dalam 

mengurus legalitas usaha. Dengan demikian, kepemilikan legalitas usaha 

bagi UMKM diharapkan membantu UMKM naik kelas dan berdaya saing di 

kancah nasional maupun internasional. Selain kepemilikan legalitas usaha, 

pelaku UMKM juga perlu mengurus dan mendaftarkan diri hak kekayaan 

inteletual (HKI). Hal ini dikarenakan bahwa adanya HKI akan menjamin 

bahwa produk ataupun inovasi produk yang dihasilkan oleh pelaku UMKM 

tidak mudah diduplikasi atau ditiru, sehingga jauh dari gugatan hukum jika 

ada pesaing yang keberatan.  

 

B. Perlindungan Hukum Bagi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 

Seperti yang disampaikan sebelumnya bahwa ketatnya persaingan 

dengan keterbukaan pasar di dalam maupun luar negeri telah menginisiasi 



168 | Kewirausahaan Berbasis UMKM 
 

pemerintah untuk segera melakukan pemberdayaan dan perlindungan 

hukum dalam hal memajukan dan memandirikan UMKM. Hal ini 

dikarenakan bahwa, dalam era pasar globalisasi, kesempatan berusaha 

bagi UMKM semakin sempit, bahkan sebagian besar UMKM sulit untuk 

berkembang dan sering menghadapi kendala dalam menjalankan usaha di 

samping banyak kegiatan yang dapat dilakukan oleh UMKM justru diambil 

alih oleh usaha besar dengan kekuatan modal dan manajemen usaha yang 

kuat (Redi et al., 2022). Hal tersebut menandakan bahwa selama ini, 

Undang-Undang Larangan Praktek Monopoli dan Persaingan Tidak Sehat 

Nomor 5 Tahun 1999, yang dikeluarkan pemerintah dirasa belum cukup 

efektif dalam memelihara agar persaingan sehat tetap berjalan. Padahal 

sudah sangat jelas tertuang dalam Undang-Undang Negara Republik 

Indonesia Tahun 1945 pasal 34 ayat 1 bahwa “Negara mengembangkan 

sistem jaminan sosial bagi seluruh rakyat dan memberdayakan 

masyarakat yang lemah dan tidak mampu sesuai dengan martabat 

kemanusiaan. Hal tersebut menggambarkan bahwa pemerintah tentunya 

terus berikhtiar dalam hal mengatur tentang perlindungan terhadap 

UMKM.  

Berbagai kebijakan atau regulasi dalam hal penyempurnaan untuk 

menyelesaikan masalah UMKM terus dilakukan secara berkesinambungan 

dan berkelanjutan seperti melahirkan Undang-Undang maupun peraturan 

pelaksana lainnya yaitu Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah, Undang-Undang Nomor 11 Tahun 

2021 tentang Cipta Kerja, Peraturan Pemerintah Nomor 7 Tahun 2021 

tentang Kemudahan, Perlindungan dan Pemberdayaan Koperasi dan 

UMKM, Peraturan Presiden Nomor 98 Tahun 2014 dan Peraturan Menteri 

Dalam Negeri Nomor 83 Tahun 2014 tentang Pedoman Pemberian Izin 

Usaha Mikro Keil dan Menengah (UMKM), Peraturan Presiden Nomor 17 

Tahun 2013 tentang Peraturan Pelaksana Undang-Undang Nomor 20 

Tahun 2008 serta Peraturan Pemerintah Nomor 24 Tahun 2018 tentang 

Pelayanan Perizinan Berusaha Terintegrasi.  

Dukungan pemerintah dalam pengembangan dan pemberdayaan 

UMKM tidak hanya menjadi tanggung jawab pemerintah pusat saja, 

namun juga menjadi tanggung jawab pemerintah daerah berdasarkan asas 

desentralisasi. Upaya masif dan sistematis pemerintah daerah dalam 

rangka melindungi dan memberdayakan UMKM menghadapi liberalisasi 
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perdagangan, telah banyak mengeluarkan peraturan daerah seperti di 

daerah Nusa Tenggara Barat (NTB) mengeluarkan Peraturan Daerah 

(Perda) Nomor 2 Tahun 2017 tentang Pemberdayaan, Pengembangan, dan 

Perlindungan Koperasi dan Usaha Kecil maupun Peraturan Gubernur NTB 

Nomor 43 Tahun 2020 Tentang Pemberdayaan Usaha Mikro Kecil dan 

Menengah Melalui Bela dan Beli Produk Lokal; di Bogor provinsi Jawa 

Barat mengeluarkan Peraturan Daerah Kota Bogor Nomor 4 Tahun 2021 

tentang Pemberdayaan, Pengembangan dan Perlindungan Koperasi dan 

Usaha Mikro, di Kota Bandung ada Peraturan Daerah Kota Bandung Nomor 

23 Tahun 2009 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah; di Rembang 

Provinsi Jawa Tengah ada Peraturan Bupati Rembang Nomor 15 Tahun 

2022 tentang Kemudahan Berusaha, Perlindungan dan Pemberdayaan 

Bagi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah; di Kota Pekanbaru dikeluarkan 

Peraturan Daerah Kota Pekanbaru Nomor 2 Tahun 2018 tentang 

Pemberdayaan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah; di Kalimantan Timur 

ada Peraturan Daerah Provinsi Kalimantan Timur Nomor 4 Tahun 2012 

tentang Pemberdayaan Koperasi, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah; di 

Probolinggo Jawa Timur ada Peraturan Daerah Kota Probolinggo Nomor 7 

Tahun 2023 tentang Pemberdayaan dan Pengembangan Usaha Mikro dan 

masih banyak lagi tentunya di daerah seluruh Indonesia yang 

mengeluarkan peraturan daerah dalam perlindungan dan pemberdayaan 

UMKM.  

Pada masa pandemi Covid-19 pun, pemerintah juga gencar merelokasi 

anggaran ke UMKM demi keberlangsungan dan keberlanjutan UMKM 

melalui berbagai program dan kebijakan seperti menggulirkan program 

dana Pemulihan Ekonomi Nasional (PEN) sebanyak Rp123,46 triliun untuk 

Koperasi dan UMKM dengan beberapa perlindungan yaitu rekstrukturisasi 

kredit/pembiayaan modal kerja, memberikan kredit/pembiayaan modal 

kerja, melakukan penjaminan atas kredit modal kerja UMKM maupun 

memberikan subsidi bunga kepada UMKM. Selain itu juga, untuk 

membantu para pengusaha yang terdampak pandemic covid-19, telah 

disalurkan pula Banpres Produktif untuk usaha mikro sebesar Rp2,4 juta 

untuk 12 juta usaha mikro yang ada.  

Kebijakan yang dikeluarkan oleh pemerintah tidak lain bertujuan 

untuk meningkatkan potensi dan partisipasi aktif UMKM di dalam proses 

pembangunan nasional, khususnya dalam rangka mewujudkan 



170 | Kewirausahaan Berbasis UMKM 
 

pemerataan pembangunan melalui perluasan kerja dan peningkatan 

pendapatan (Wuryandani & Meilani, 2013).  

Melalui peraturan dan kebijakan pemerintah tersebut tentunya 

merupakan jaminan bagi pelaku UMKM dalam berusaha dan dukungan 

pemerintah terhadap UMKM ternyata terbukti dapat meningkatkan 

kinerja UMKM sebagaimana hasil riset yang telah dilakukan oleh (Ningsih 

& Pujiati, 2019; Prastowo, 2020; Sudjatno & Safitri, 2018). Di samping 

aspek regulasi yang dikeluarkan oleh pemerintah, juga telah dibentuk 

struktur berupa Lembaga yang tugas dan fungsinya membina dan 

mengembangkan UMKM yang dalam hal ini dibawah Kementerian 

Koperasi dan UMKM. Lebih lanjut lagi, di tingkatkan daerah diberikan 

kewenangan otonomi dengan membentuk Dinas/Badan Koperasi dan 

UMKM.  

Dapat disimpulkan bahwa perlindungan hukum untuk UMKM harus 

dilakukan karena memiliki arti penting yaitu UMKM merupakan salah satu 

pilar pembangunan ekonomi, UMKM memiliki potensi yang baik untuk 

berkembang sehingga bisa terjun langsung ke pasar global, dan adanya 

ketangguhan dan kemandirian usaha, maka ekonomi rakyat ini 

mempunyai prospek yang cerah dalam menghadapi perekonomian sistem 

pasar bebas. Jika perlindungan hukum untuk UMKM tidak ada, maka 

UMKM di Indonesia menjadi sulit berkembang (Redi et al., 2022) 

 
C. Urgensi Legalitas Usaha Bagi UMKM 

Dalam menopang pertumbuhan ekonomi suatu negara, keberadaan 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) sangatlah penting. Kenapa 

demikian? Karena UMKM yang merupakan usaha produktif lahir sebagai 

salah satu kegiatan manusia dalam hal memenuhi kebutuhan hidup 

sehari-hari ternyata mampu bertahan sampai sekarang (Indrawati & 

Amnesti, 2019).  

Sejarah telah menunjukkan bahwa ketika terjadi krisis ekonomi di 

tahun 1998 maupun krisis global di tahun 2008, UMKM di Indonesia tetap 

eksis dan berkembang, bahkan keberadaannya menjadi penopang dan 

penggerak utama ekonomi di Indonesia (Prastowo, 2020). Sebagai sektor 

ekonomi nasional yang sangat strategis dalam pembangunan ekonomi 

kerakyatan dikarenakan mampu menyerap lapangan kerja dan 
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meningkatkan pendapatan domestic bruto (PDB), justru sampai saat ini 

masih banyak menghadapi masalah (Anggraeni, 2021) seperti yang 

disampaikan oleh (Wardani, 2017) yaitu sulitnya mendapatkan perizinan 

usaha, akses terhadap modal, kurangnya penguasaan teknologi, sulit 

mendapatkan informasi tentang pasar, kualitas sumber daya manusia 

yang relative rendah maupun iklim usaha yang belum menunjang secara 

maksimal.  

Masalah yang disebutkan di atas kian memperpuruk keadaan dan 

situasi UMKM ketika terjadinya pandemi Covid-19 di mana perekonomian 

dunia terutama pasar global mengalami ketidakpastian, UMKM 

mengalami nasib yang serupa seperti banyak dari UMKM yang 

pendapatannya menurun karena sepinya pembeli sebagai dampak dari 

pemberlakuan pembatasan kegiatan masyarakat (PPKM), sehingga 

sebagian dari UMKM gulung tikar karena kesulitan dalam permodalan. 

Bahkan juga akibat dari Covid-19 ini terhambatnya kegiatan produksi 

karena bahan baku sulit ditemukan (Suprapti et al., 2020). Tidak berhenti 

sampai disitu, terbukanya pasar globalisasi dan liberalisasi ekonomi pada 

era saat ini semakin menyulitkan berkembangnya UMKM untuk lebih 

optimal. Untuk itu, sebagai upaya meningkatkan daya saing UMKM di level 

lokal, nasional, bahkan internasional sehingga dapat bersaing di era pasar 

bebas mengingat jumlah perkembangan UMKM di Indonesia yang 

terbilang signifikan, salah satu syarat yang harus dipenuhi adalah legalitas 

usaha.  

Legalitas usaha atau yang sering disebut juga dengan izin usaha 

merupakan identitas diri yang menunjukkan bahwa perusahaan ataupun 

usaha yang didirikan sah secara hukum dan legal kedudukannya di wilayah 

Republik Indonesia (Indrawati & Rachmawati, 2021; Kusmanto & Warjio, 

2019). Sidabalok (2012) dan Anugrah et al., (2021) juga menjelaskan 

bahwa legalitas usaha sebagai bentuk pengakuan negara yang sah 

dikarenakan memenuhi syarat perundang-undangan yang berlaku 

sehingga keberadaan suatu usaha ataupun perusahaan dilindungi ataupun 

dipayungi dengan berbagai dokumen yang sah di mata hukum pada saat 

pemerintahan yang berkuasa saat itu.  

Kebanyakan dari para pelaku UMKM belum mengetahui bahkan 

belum memahami manfaat dan pentingnya memiliki legalitas usaha. 

Padahal, jika UMKM ingin mengembangkan bisnisnya dan naik kelas serta 
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berdaya saing, maka legalitas usaha sudah harus terpenuhi. Adanya 

legalitas usaha akan memudahkan para pelaku UMKM untuk 

mendapatkan berbagai haknya serta aman dalam berbagai hal (Oktaviani 

& Yasa, 2022) seperti mendapatkan jaminan perlindungan hukum, 

memudahkan dalam mengembangkan usaha, membantu memudahkan 

pemasaran usaha (dari domestik maupun ekspor), akses pembiayaan yang 

lebih mudah, serta memudahkan pelaku usaha memperoleh 

pendampingan dan pelatihan usaha dari pemerintah (Kusmanto & Warjio, 

2019).  

Di sisi lain, para pelaku UMKM memerlukan legalitas usaha untuk 

menunjukkan bahwa usaha yang dijalani memang benar ada, beroperasi 

dan layak berdiri sehingga hal ini menjadi bentuk pertanggungjawaban si 

pemilik usaha untuk tidak lalai dalam memproduksi barang dan jasa yang 

apabila terjadi sesuatu yang merugikan, maka menjadi tanggung jawab 

pihak yang tercantum dalam izin usaha tersebut. Dengan kata lain, bahwa 

pelaku UMKM akan mempertahankan kualitas produk yang dihasilkan 

apabila memiliki legalitas usaha dikarenakan dikenal luas oleh masyarakat 

(Diana et al., 2022).  

 
D. Bentuk dan Persyaratan Pengurusan Legalitas Usaha Bagi UMKM 

Kendala selama ini bagi UMKM untuk berkembang salah satunya 

dikarenakan ketidaktahuan pelaku UMKM dalam memperoleh legalitas 

usaha atau formalitas usaha. Kebanyakan pelaku UMKM menganggap 

bahwa pengurusan legalitas usaha membutuhkan biaya yang relatif cukup 

besar. Sebagian besarnya lagi menggangap bahwa mengurus legalitas 

usaha banyak menyita waktu, rumit dan susah dilaksanakan. Selama ini 

pelaku UMKM kebanyakan menganggap bahwa yang terpenting adalah 

usaha yang dijalankan bisa laku dan terjual.  

Oleh karena itu, pihak terkait dalam hal ini Dinas setempat perlu 

memberikan edukasi kepada pelaku UMKM terkait pentingnya mengurus 

dokumen legalitas usaha sebagai upaya perlindungan hukum atas 

keberlangsungan usaha yang dimilikinya. Perlu juga ditanamkan konsep 

bahwa legalitas usaha mudah, aman, dan penuh segudang manfaat.  

Legalitas usaha UMKM terbagi menjadi dua macam yaitu (Larasati et 

al., 2022): 
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1. Perizinan usaha berupa legalisasi bentuk badan hukum dari 

perusahaan yang bersangkutan dalam hal ini berupa Usaha Dagang 

(UD), Perusahaan perseorangan (CV), perusahaan kongsi (Firma), 

Perseroan Terbatas (PT) maupun perusahaan persero lainnya. 

Legalisasi bentuk badan hukum perusahaan ini menjadi kewenangan 

Departemen Hukum dan Hak Asasi Manusia (HAM) yang dilimpahkan 

kepada notaris.  

2. Pemberian izin kegiatan usaha berupa izin industri, izin edar, surat izin 

usaha pendirian (SIUP), izin usaha mikro dan kecil (IUMK), nomor 

induk berusaha (NIB), izin penambangan, izin lingkungan dan 

sebagainya. Kewenangan ini berada di tingkatan Lembaga/dinas 

terkait.  

Merujuk hal tersebut di atas, untuk pelaku UMKM dengan anggapan 

bahwa legalitas usaha butuh biaya besar hingga lamanya masa 

pengurusan perizinan ternyata tidak tepat sejak pemberlakukan NIB, 

IUMK dan SIUP yang terbilang singkat dan sederhana. Lantas bagaimana 

perbedaan dan prosedurnya, berikut penjelasannya yang dikutip dari 

(Anonim, 2022; Hasanah et al., 2020; Putro, 2020; Supriyo et al., 2023):  

1. NIB (Nomor Induk Berusaha) 

NIB merupakan suatu identitas pelaku usaha dalam rangka 

melaksanakan kegiatan berusaha yang berlaku selama menjalankan 

kegiatan usahanya sesuai peraturan yang berlaku. Untuk pelaku UMKM, 

NIB ini menjadi identitas usaha tunggal yang diakui secara nasional. 

Legalitas NIB ini sebagai bukti Pendaftaran Penanaman Modal/Berusaha 

yang sekaligus merupakan Pengesahan Tanda Daftar Perusahaan. Di sisi 

lain, NIB ini bisa juga berfungsi sebagai Angka Pengenal Impor (API), 

maupun Hak Akses Kepabeanan. Lebih lanjut lagi, pelaku usaha 

menggunakan NIB untuk mengurus izin operasional atau komersial. NIB 

terdiri atas tiga belas digit angka acak yang dilengkapi dengan tanda 

tangan elektronik dan pengaman. Sederhananya, NIB adalah KTP nya 

pengusaha. 

Dalam mengurus NIB sekarang ini, dibuat sederhana dan terintegrasi 

yaitu melalui system online single submission (OSS) atau www.oss.go.id  

berbasis risiko di bawah Kementerian Investasi/Badan Koordinasi 

Penanaman Modal (BKPM) sehingga pengurusannya relatif mudah dan 

cepat bahkan dapat menghemat waktu dan biaya yang diatur dalam PP 

http://www.oss.go.id/
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Nomor 24 Tahun 2018 mengenai Pelayanan Perizinan Berusaha Integrasi 

Secara Elektronik. Setelah pemberlakuan Undang Undang Cipta Kerja 

Nomor 11 Tahun 2020, pemerintah merilis Peraturan Pemerintah Nomor 

5 Tahun 2021 terkait Penyelenggaraan Perizinan Berusaha Berbasis Risiko, 

yang tentunya juga mengubah system OSS versi 1.1 menjadi system OSS 

berbasis risiko yang diatur dalam Peraturan BKPM Nomor 3 Tahun 2021.  

Dalam mengurus izin usaha, pelaku usaha dikelompokkan menjadi 

usaha mikro dan kecil (UMK) atau non UMK. System OSS berbasis risiko ini 

disusun berdasarkan hasil analisis risiko yaitu berdasarkan peringkat skala 

dan kegiatan usaha, penilaian terhadap potensi bahaya dan tingkat bahaya 

serta tingkat risiko. Kriteria inilah yang selanjutnya menjadi dasar dalam 

hal penentuan perizinan usaha para pelaku usaha dengan pengelompokan 

tingkat risiko rendah, menengah rendah, menengah tinggi, dan tinggi.  

2. IUMK (Izin Usaha Mikro dan Kecil) 

IUMK ini diibaratkan seperti SIM nya pengusaha, dimana IUMK ini 

adalah tanda legalitas para pelaku usaha atau kegiatan tertentu dalam 

bentuk satu lembaran surat yang menyatakan bahwa usaha atau bisnis 

tersebut diakui oleh pemerintah daerah. Biasanya proses dalam 

pembuatan IUMK dilakukan sesuai dengan peraturan daerah tempat 

domisili usaha. 

Adapun persyaratan dan dokumen dalam permohonan IUMK sesuai 

aturan Permendagri Nomor 83/2014 sebagai berikut: 

a. Surat pengantar dari RT atau RW terkait lokasi usaha 

b. Kartu Tanda Penduduk 

c. Kartu Keluarga 

d. Pasphoto terbaru berwarna ukuran 4x6 cm sebanyak 2 lembar 

e. Mengisi formulir yang memuat tentang nama, nomor KTP, nomor 

telepon, alamat, kegiatan usaha, sarana usaha yang digunakan 

dan jumlah modal usaha 

Setelah mengisi formulir dan melengkapi dokumen persyaratan yang 

dibutuhkan, selanjutnya pemilik usaha kecil menengah menunggu 

penerbitan naskah IUMK oleh camat yang telah mendapatkan 

pendelegasian dari Bupati/Walikota dengan jangka waktu penerbitan 1 

hari kerja jika lengkap dan benar. Jika camat sudah memverifiksi 

kebenaran dan kelengkapan data, maka pelaku UMKM bisa memulai 

mengajukan permohonan perizinan secara online melalui website 

https://www.oss.go.id/oss/. Jadi sekarang ini baik itu NIB maupun IUMK 

https://www.oss.go.id/oss/
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pengajuannya menggunakan sistem satu pintu saja melalui online single 

submission (OSS) sesuai aturan PP 24 Tahun 2018 maupun Permenkop 

UKM Nomor 2 Tahun 2019.  

3. SIUP (Surat Izin Usaha Perdagangan) 

SIUP berfungsi sebagai izin operasional perusahaan atau badan untuk 

melakukan kegiatan perdagangan atau jual beli barang mencakup 

kegiatan jual beli barang yang tidak melibatkan proses pengolahan atau 

produksi maupun jual beli jasa meliputi penyediaan jasa dan sewa 

menyewa. Dalam Peraturan Menteri Perdagangan Nomor 46 Tahun 2009, 

setiap usaha dengan kekayaan bersih melebihi Rp50.000.000 (di luar 

bangunan dan tanah tempat usaha) wajib mengurus SIUP.  

Berdasarkan uraian di atas, legalitas NIB, IUMK, maupun SIUP untuk 

legalitas usaha membuat semuanya penting bagi UMKM, namun sejak 

berlakunya Undang-Undang Cipta kerja, pelaku UMKM cukup membuat 

NIB dan mendaftar lewat situs OSS berbasis risiko dan tidak perlu 

mengurus yang namanya SIUP, SKU maupun TDP Ketika ingin mulai 

merintis usaha. Jadi dengan NIB saja sudah bisa menjalankan kegiatan 

usaha. Selain ketiga jenis legalitas atau perizinan usaha di atas, sesuai 

aturan PP Nomor 7 Tahun 2021 tentang Kemudahan, Perlindungan dan 

Pemberdayaan Koperasi dan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah, pelaku 

UMKM bisa mengurus beberapa perizinan lainnya meliputi (Toha, 2021): 

1. Izin Edar 

Jika pelaku UMKM ingin menjual dan mengedarkan produk yang 

dikonsumsi langsung oleh tubuh, maka wajib memiliki izin edar. Izin edar 

ini dapat digunakan sebagai bukti bahwa produk yang akan dibeli oleh 

konsumen terjamin mutu dan keamananannya karena telah melewati 

serangkaian proses penelitian oleh Lembaga pemerintahan dalam hal ini 

adalah Badan Pengawasan Obat dan Makanan (BPOM). Selain fungsinya 

dalam hal mengawasi peredaran obat-obaran dan makanan, BPOM juga 

berwenang mengeluarkan larangan jika menemukan produk yang 

membahayakan masyarakat. Dalam Peraturan BPOM Nomor 26 tahun 

2018 terdapat empat jenis kategori izin edar yang didaftarkan antara lain:  

a. Izin Edar Obat dapat melakukan registrasi di website https://new-

aero.pom.go.id/ 

b. Izin Edar Obat Tradisional dan Suplemen Kesehatan dapat 

melakukan registrasi di website https://asrot.pom.go.id/asrot/ 

https://new-aero.pom.go.id/
https://new-aero.pom.go.id/
https://asrot.pom.go.id/asrot/
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c. Izin Edar Kosmetik dapat melakukan registrasi di website 

https://notifkos.pom.go.id/ 

d. Izin Edar Pangan Olahan dapat melakukan registrasi di website 

https://e-reg.pom.go.id/ 

Perlu diketahui bahwa untuk dapat mengurus izin edar ini, juga 

diperlukan izin usaha berdasarkan risiko produk yang didaftarkannya 

meliputi: 

a. Risiko rendah dengan syarat NIB 

b. Risiko menengah dengan syarat NIB dan sertifikat standar (SS) 

berupa pernyataan mandiri 

c. Risiko menengah sedang dengan syarat NIB dan SS yang diverifikasi 

oleh kementerian/Lembaga pemerintah daerah 

d. Risiko tinggi dengan syarat NIB, SS dan izin yang harus disetujui oleh 

Lembaga pemerintah daerah.  

Izin edar saat ini dibagi menjadi dua yaitu: 

a. Produk pangan olahan industri rumah tangga (P-IRT) dari 

pemerintah kota/kabupaten, di mana izin edar ini dikeluarkan 

untuk pelaku industri rumahan yang produknya diproduksi di 

rumah pelaku UKM dan ini dibatasi hanya boleh diedarkan di Kota 

atau Kabupaten tempat tinggal 

b. Izin MD/ML yang merupakan izin edar kepada pelaku usaha yang 

telah memiliki lokasi usaha sendiri atau tempat usaha terpisah 

dengan tempat tinggal. Jika pelaku UMKM memiliki izin edar ini, 

maka produknya boleh diperjualbelikan secara nasional atau di 

daerah lain di Indonesia.  

2. Izin Lokasi 

Izin lokasi dibutuhkan oleh pelaku UMKM agar bisa menjalankan 

kegiatan usahanya di lokasi dimana ia berusaha. Izin ini berlaku pula 

sebagai izin pemindahan hak untuk menggunakan tanah dalam kegiatan 

usaha 

3. Izin Komersial 

Izin komersial atau dikenal dengan izin operasional diterbitkan oleh 

Lembaga OSS untuk dan atas nama Menteri, Pimpinan Lembaga, 

Gubernur, atau Bupati/Wali Kota setelah mendapatkan izin usaha. Adapun 

jenis izin komersial yaitu: 

https://notifkos.pom.go.id/
https://e-reg.pom.go.id/


Agus Khazin Fauzi, S.E., M.Ak 

Legalitas dan Perlindungan Hukum UMKM | 177 
 

a. Sertifikat halal yang diurus melalui laman Badan Penyelenggara 

Jaminan Produk Halal (BPJPH) 

b. Standar Nasional Indonesia yang dapat diurus melalui Badan 

Sertifikasi Nasional (BSN) 

 
E. Manfaat Legalitas Usaha Bagi Pelaku UMKM 

Jika UMKM memiliki legalitas usaha banyak segudang manfaat yang 

akan diperoleh, selain mendapatkan perlindungan dari segi hukum 

manfaat lainnya ketika pelaku UMKM memiliki legalitas usaha sebagai 

berikut (Hasanah et al., 2020; Oktaviani & Yasa, 2022):  

1. Lebih mudah dalam menjalin Kerjasama 

Jika pelaku UMKM memiliki legalitas usaha yang resmi maka akan 

memberikan kepercayaan bagi rekanan atau calon rekanan bisnis untuk 

dapat bermitra dengannya, dan ini tentunya menjadi kekuatan usaha  

2. Pangsa Pasar Yang Lebih Luas 

Adanya legalitas usaha akan memberikan kemudahan bagi Pelaku 

UMKM untuk dapat dengan mudah memasarkan usahanya dan dapat 

pula menjangkau pasar yang lebih luas. Tentunya ini , produk yang 

dihasilkan akan lebih mudah dikenal oleh konsumen di berbagai daerah 

di Indonesia bahkan bisa di luar Indonesia 

3. Menambah kepercayaan pelaku UMKM 

Legalitas usaha akan memberikan rasa percaya diri bagi pelaku UMKM 

karena dalam hal ini pelaku UMKM dapat mempromosikan usahanya 

dengan lebih mudah karena telah terjamin legalitas yang dimilikinya. 

4. Nilai tambah untuk akses permodalan 

Adanya legalitas usaha, pelaku UMKM mendapatkan akses pembiayaan 

lebih mudah karena sudah mendapatkan jaminan perlindungan 

hukum. Dalam hal ini, pelaku UMKM yang bermaksud untuk 

mengembangkan modal dengan cara meminjam pada salah satu bank 

maka dapat menggunakan usahanya karena telah memiliki izin.  

5. Pengembangan Usaha 

Dengan memiliki legalitas usaha, pelaku UMKM akan mendapatkan 

pendampingan dan pengembangan usaha dari pihak yang terkait 

seperti dinasi maupun badan yang menaungi UMKM. Pelaku UMKM 

akan mendapatkan pemberdayaan dan dukungan pemerintah dalam 

mengikuti berbagai program UMKM, bahkan bisa mengikuti pelatihan 



178 | Kewirausahaan Berbasis UMKM 
 

dan pendampingan dari pemerintah. Tentunya hal ini menjadi nilai 

tambah bagi UMKM dalam upaya mengembangkan bisnisnya sehingga 

lebih eksis dan memiliki daya saing yang luar biasa.  

6. Lokasi usaha yang terlindungi 

Para pelaku UMKM yang sudah memiliki legalitas usaha akan 

mendapatkan jaminan hukum, keamanan dan perlindungan lokasi 

usaha.  

7. Membantu pelaku UMKM untuk lebih sadar pajak 

Legalitas usaha akan mendorong para pelaku UMKM dalam hal 

pembayaran pajak dengan membayar pajak sesuai dengan bidang 

usaha yang dijalankan.  

 
F. Hak Kekayaan Intelektual (HKI) bagi UMKM 

Bertambahnya jumlah UMKM dari tahun ke tahun menandakan 

bahwa UMKM adalah sektor ekonomi yang mampu bertahan dan banyak 

diminati oleh masyarakat untuk dapat dikembangkan di Indonesia. 

Terbukti bahwa UMKM mempunyai peran penting dan strategis dalam 

pembangunan ekonomi nasional sekaligus juga mendistribusikan hasil-

hasil pembangunan (Hasanah et al., 2020).  

Namun, dibalik perkembangan UMKM ternyata selain masih 

kurangnya kesadaran pelaku UMKM dalam memperoleh legalitas usaha, 

ditemukan juga masih rendahnya kesadaran pelaku UMKM untuk 

melindungi kekayaan intelektualnya. Inovasi-inovasi produk baru yang 

dihadirkan oleh pelaku UMKM justru tidak didaftarkan ke Direktorat 

Jenderal Hak Kekayaan Intelektual (Ditjen HKI). Hak kekayaan intelektual 

itu sendiri didefinisikan sebagai hak ekslusif yang diberikan suatu hukum 

atau peraturan kepada seseorang atau sekelompok orang atas karya 

ciptanya. Dalam Undang-Undang yang telah disahkan oleh DPR tahun 

1997 didefinisikan bahwa ha katas kekayaan intelektual secara hukum 

adalah hak-hak yang berhubungan dengan permasalahan hasila 

penemuan dan kreativitas seseorang atau beberapa orang yang 

berhubungan dengan perlindungan permasalahan reputasi dalam bidang 

komersial dan Tindakan atau jasa dalam bidang komersial. 

Selama ini, pelaku UMKM beranggapan bahwa pendaftaran HKI tidak 

terlalu penting dan tidak berdampak yang signifikan terhadap 

perkembangan bisnis yang dijalankan. Ditambah pula, pelaku UMKM 
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merasa bahwa pendaftaran HKI membutuhkan biaya yang besar dan 

proses pendaftarannya sangat berbelit-belit. Hal tersebutlah yang memicu 

pelaku UMKM kurang peduli, acuh atau kurang tanggap terhadap masalah 

pendaftaran dan perlindungan HKI.  

Padahal jika diketahui manfaat yang diperoleh ketika inovasi 

produknya memiliki HKI, maka dapat mendorong pelaku UMKM untuk 

terus berinovasi bahkan bisa ekspansi pasar untuk keberlanjutan 

usahanya. Di sisi lain, inovasi produk yang dihasilkan oleh pelaku UMKM 

jika sudah memperoleh HKI akan sulit dilakukan peniruan terhadap 

produknya dan terhindar dari gugatan hukum 

Menindaklanjuti hal di atas, melalui Dirjen HKI, Kementerian Hukum 

dan HAM mendorong dan memberikan dukungan bagi UMKM untuk 

mendaftarkan HKI dengan memberikan insentif tarif pendaftaran dan 

pemeliharaan untuk UMKM, penyelesian dokumen pendaftaran tepat 

waktu, menyediakan loket virtual dan penyederhanaan syarat 

pendaftaran. Bahkan Ditjen HKI akan memberikan kemudahan dan 

keringanan biaya untuk permohonan pendaftaran kekayaan intelektual 

kepada para pelaku UMKM (Biro Humas, 2021).  

Hal tersebut menandakan bahwa pendaftaran HKI bagi UMKM 

merupakan suatu hal yang penting dan tidak boleh dilewatkan begitu saja 

sehingga harus segera didaftarkan oleh UMKM Ketika menjalankan 

bisnisnya mengingat segudang manfaat yang diperoleh dengan adanya 

HKI seperti yang dikutip dari berbagai sumber yaitu (Hasanah et al., 2020; 

Primasasti, 2022; Sulistianingsih, 2016): 

1. Adanya HKI akan mengindarkan pelaku UMKM untuk digugat oleh 

pihak lain yang disebabkan karena adanya kemiripan merek dagang. 

2. Dapat dijadikan sebagai aset perusahaan karena memiliki nilai 

ekonomis. 

3. Pelaku UMKM dapat mengembangkan pasar dan melaksanakan 

kegiatan research and development (R&D), sehingga dapat 

meningkatkan produktivitas.  

4. Melindungi reputasi dikarenakan produk yang bereputasi akan 

berdampak terhadap konsumen yang merasa puas dengan produk 

tersebut dan tentunya akan membeli atau memakai Kembali produk 

tersebut.  
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5. Dapat mencegah timbulnya persaingan usaha yang tidak sehat dan 

peningkatan daya saing produk.  

6. Dapat melindungi konsumen karena produk yang telah mendapatkan 

HKI berarti terjamin kepercayaan dan kualitas produknya. 

7. Dapat membentuk citra bagi UMKM karena produk yang telah 

terdaftar HKI akan secara tersendiri membentuk citra bagi konsumen, 

sehingga dapat dipertahankan menjadi goodwill bagi pemilik HKI.  

Adapun klasifikasi HKI secara umum sesuai peraturan perundang-

undangan yang berlaku sebagai berikut:  

1. Paten 

Paten merupakan hak ekslusif yang diberikan oleh negara kepada 

inventor atas hasil invensinya di bidang teknologi untuk jangka waktu 

tertentu melaksanakan sendiri invensi tersebut atau memberikan 

persetujuan kepada pihak lain untuk melaksanakannya (Undang-

Undang Nomor 13 Tahun 2016). 

2. Merek 

Merek adalah tanda yang dapat ditampilkan secara grafis berupa 

gambar, logo, nama, kata, huruf, angka, susunan warna, dalam bentuk 

2 (dua) dimensi dan/atau 3 (tiga) dimensi, suara, hologram, atau 

kombinasi dari 2 (dua) atau lebih unsur tersebut untuk membedakan 

barang dan/atau jasa yang diproduksi oleh orang atau badan hukum 

dalam kegiatan perdagangan barang dan/atau jasa (Undang-Undang 

Nomor 20 Tahun 2016). 

3. Hak Cipta 

Hak cipta adalah hak ekslusif pencipta yang timbul secara otomatis 

berdasarkan prinsip deklaratif setelah suatu ciptaan diwujudkan 

dalam bentuk nyata tanpa mengurangi pembatasan sesuai dengan 

ketentuan peraturan perundang-undangan (Undang-Undang Nomor 

28 Tahun 2014). 

4. Desain industri 

Desain industri adalah suatu kreasi tentang bentuk, konfigurasi, atau 

komposisi grafis atau warna, atau garis dan warna, atau gabungan 

daripadanya yang berbentuk tiga dimensi atau dua dimensi yang 

memberikan kesan estetis dan dapat diwujudkan dalam pola tiga 

dimensi atau dua dimensi serta dapat dipakai untuk menghasilkan 
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suatu produk, barang, komoditas industri, atau kerajinan tangan 

(Undang-Undang Nomor 31 Tahun 2000). 

5. Indikasi geografis 

Indikasi geografis adalah suatu tanda yang menunjukkan daerah asal 

suatu barang dan/atau produk yang karena faktor lingkungan 

geografis termasuk faktor alam, faktor manusia atau kombinasi dari 

kedua faktor tersebut memberikan reputasi, kualitas, dan karakteristik 

tertentu pada barang dan/atau produk yang dihasilkan (Undang-

Undang Nomor 20 Tahun 2016). 

6. Desain Tata Letak Sirkuit Terpadu 

Desain Tata Letak Sirkuit Terpadu adalah kreasi berupa rancangan 

peletakan tiga dimensi dari berbagai elemen, sekurang-kurangnya 

satu dari elemen tersebut adalah elemen aktif, serta sebagian atau 

semua interkoneksi dalam suatu sirkuit terpadu dan peletakan tiga 

dimensi tersebut dimaksudkan untuk persiapan pembuatan sirkuit 

terpadu (Undang-Undang Nomor 30 Tahun 2000).  

Bagi pelaku UMKM yang sudah menjalankan kegiatan usahanya baik 

yang baru beroperasi, mau merintis dan bahkan yang sudah beroperasi 

selama ini tentu jangan sampai ketinggalan untuk dapat mendaftarkan 

HAKI bagi produk/jasa yang dihasilkan apapun bentuknya. Kunjungi laman 

https://dgip.go.id/ dan jangan sungkan untuk bertanya kepada petugas di 

bagian Ditjen HKI Kementerian Hukum dan HAM.  
 

G. Rangkuman Materi 

1. Berkembangnya usaha mikro, kecil dan menengah di Indonesia dari 

tahun ke tahun sebagai bukti bahwa sektor ini mampu memperluas 

lapangan kerja dan memberikan kontribusi yang besar bagi 

perekonomian nasional. 

2. Masih banyak ditemukan sejumlah UMKM di Indonesia yang merasa 

enggan untuk mendapatkan legalitas usaha sebagai jaminan hukum 

keberlangsungan usahanya sehingga sektor ini masih menyisakan 

banyak permasalahan dalam hal akses permodalan, jaringan pasar yang 

lebih luas, pelatihan, pendampingan, pengembangan, kapasitas 

sumber daya manusia dan masih banyak lainnya.  

3. Pemerintah telah banyak mengeluarkan kebijakan atau regulasi yang 

mengatur UMKM salah satunya menyangkut penyederhanaan, 

https://dgip.go.id/
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kepastian, biaya yang murah dalam hal memperoleh legalitas usaha 

dan terus berupaya mengedukasi pelaku UMKM untuk dapat memiliki 

legalitas usaha.  

4. Saat ini pelaku UMKM dengan mudah untuk mendapatkan izin atau 

legalitas usaha dengan hadirnya pelayanan sistem satu pintu yang 

terintegasi melalui platform oss.go.id.  

5. Pemerintah juga terus gencar untuk memberikan perlindungan hukum 

bagi UMKM dengan mendorong pelaku UMKM memiliki hak kekayaan 

intelektual (HKI). Persyaratan untuk memperoleh HKI bagi pelaku 

UMKM juga semakin dipermudah.  

6. Hak kekayaan intelektual ini menyangkut tentang hak ekslusif yang 

diberikan suatu hukum atau peraturan kepada seseorang atau 

sekelompok orang atas karya ciptanya.  

7. Salah satu manfaat yang diperoleh pelaku UMKM dengan memiliki HKI 

salah satunya adalah inovasi produk/jasa yang dihasilkan tidak bisa 

ditiru dan digugat jika ada produk yang sama dari pesaing.  

8. Melalui legalitas usaha maupun HKI yang dimiliki oleh pelaku UMKM 

diharapkan menjadikan UMKM terus berkontribusi bagi perkembangan 

perekonomian nasional sehingga bisa bersaing dengan pengusaha 

lainnya di level nasional hingga internasional. 

 

LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Seberapa urgensi pelaku UMKM memiliki legalitas usaha? 

2. Jelaskan definisi dari legalitas usaha! Manfaat apa saja yang diperoleh 

ketika sebuah UMKM memiliki legalitas usaha? 

3. Bagaimana prosedur pengurusan Nomor Induk Berusaha (NIB) dan Izin 

Usaha Mikro Kecil (IUMK)? 

4. Jika Anda adalah seorang pelaku UMKM yang memproduksi jajanan 

tradisional khas daerah, apa saja legalitas usaha yang perlu anda 

miliki? Jelaskan! 

5. Bagaimana pandangan Anda sebagai pelaku UMKM terhadap lahirnya 

Undang-Undang Cipta Kerja Nomor 11 Tahun 2021? 

6. Apa saja manfaat yang diperoleh pelaku UMKM jika memiliki hak 

kekayaan intelektual?  
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A. Pendahuluan 

Seiring dengan adanya kemajuan tehnologi di era globalisasi sekarang 

ini mendorong masyarakat menjadi terbuka pemikirannya tentang peran 

perempuan yang tidak hanya mengemban tugas sebagai ibu rumah tangga 

saja. Perempuan juga dapat turut serta membantu dalam memajukan 

perekonomian keluarga dengan kemampuan yang dimilikinya. Meskipun 

sebagian besar masyarakat beranggapan bahwa perempuan tidak harus 

ikut serta dalam memajukan perekonomian keluarga dan kebutuhan 

keluarga. Pada dasarnya, kebutuhan ekonomi mendorong seseorang 

untuk berperilaku produktif, tidak terkecuali perempuan yang ingin 

berkontribusi dalam menyejahterakan ekonomi keluarga. Hal tersebut 

tidak mengherankan bila perempuan tergerak hatinya dan terjun untuk 

menjadi pelaku pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Hal ini 

juga sejalan dengan kebutuhan UMKM yang membutuhkan pekerja yang 

ulet, telaten dan rajin yang mampu bekerja sesuai dengan kebutuhan, dan 

pekerja perempuanlah yang dianggap mampu untuk menjawab 

kebutuhan tersebut (Sayekti et al, 2017). 

UMKM merupakan sektor utama terpenting sebagai cerminan atas 

prestasi terciptanya kesejahteraan bagi sebagian besar negara 

berkembang. Disaat terjadinya krisis dalam bidang perekonomian di 

Indonesia, UMKM menjadi salah satu sektor yant tetap berjalan (Hapsari. 

Et al, 2022). UMKM bahkan dianggap menjadi tulang punggung 

perekonomian disaat perusahaan besar tumbang. Kehadiran UMKM 



188 | Kewirausahaan Berbasis UMKM 
 

dianggap menjadi solusi untuk perbaikan ekonomi nasional secara umum 

dan ekonomi keluarga secara khusus. 

UMKM dapat dilakukan melalui pemberdayaan masyarakat di mana 

pemberdayaan masyarakat merupakan upaya untuk membangun daya 

(masyarakat) dengan mendorong, memotivasi, dan membangkitkan 

kesadaran akan potensi ekonomi yang dimilikinya serta berupaya untuk 

mengembangkannya. Keberdayaan masyarakat adalah unsur dasar yang 

memungkinkan suatu masyrakat bertahan. Dalam pengertian yang 

dinamis, yaitu mengembangkan diri dan mencapai kemajuan (Mubyarto, 

2000).  

Pemberdayaan masyarakat merupakan upaya yang dilakukan untuk 

meningkatkan kemandirian dan menswadayakan masyarakat sesuai 

dengan potensi serta budaya lokal yang dimilikinya secara utuh dan 

komprehensif agar harkat dan martabat lapisan masyarakat yang 

kondisinya tidak mampu dapat melepaskan diri dari kemiskinan maupun 

keterbelakangan.  

Jadi dampak pemberdayaan masyarakat adalah kemandirian 

masyarakat dalam mengatasi permasalahan mereka melalui prakarsa dan 

kreatifitas untuk meningkatkan kualitas hidup. Hal tersebut entunya 

membutuhkan masyarakat yang memiliki pengetahuan, ketrampilan dan 

sikap untuk keluar dari permasalahan mereka (Pusposari et al, 2015). 

Pemberdayaan perempuan merupakan salah satu upaya yang dilakukan 

oleh sekelompok perempuan dalam satu komunitas untuk melakukan 

perubahan dalam kemandirian ekonomi, peluang usaha dapat tercipta 

ketika para perempuan hebat dapat membaca kesempatan yang dapat 

menghasilkan pundi-pundi uang demi kemajuan perekonomian keluarga 

(Hesti, 2023). 

Program pemberdayaan perempuan diharapkan mampu 

menghasilkan perempuan yang dapat menggali dan memperdayakan 

segala potensi yang dimilikinya, segingga dapat meningkatkan ekonomi 

keluarga. Pemberdayaan perempuan melalui pengembangan UMKM 

merupakan suatu langkah yang sangat strategis dalam meningkatkan 

perekonomian dari sebagian besar masyarakat khususnya melalui 

penyediaan lapangan pekerjaan, kelompok usaha dan dapat membantu 

pemerintah dalam meningkatkan pertumbuhan perekonomian 

(Purwaningsih dan Kusuma, 2021). 
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B. Pengertian Pemberdayaan  

Sulistiyani (2004:7) menjelaskan bahwa “Secara etimologi 

pemberdayaan berasal dari kata dasar “daya” yang berarti kekuatan atau 

kemampuan”. Berdasarkan pengertian di atas, pemberdayaan dapat 

dimaknai sebagai sebuah proses untuk menambah kekuatan atau 

kemampuan, memperoleh dan memberikan daya dari pihak yang telah 

memiliki daya kepada pihak yang kurang berdaya. Sedangkan menurut 

Prijono & Pranaka (Marthalina, 2018), pemberdayaan adalah proses 

kepada masyarakat agar menjadi berdaya, mendorong atau memotivasi 

individu agar mempunyai kemampuan atau pemberdayaan untuk 

menentukan pilihan hidupnya dan pemberdayaan harus ditujukan pada 

kelompok atau lapisan masyarakat yang tertinggal. 

Menurut Totok & Poerwoko (2012:27) istilah pemberdayaan juga 

dapat diartikan sebagai: Upaya untuk memenuhi kebutuhan yang 

diinginkan oleh individu, kelompok dan masyarakat luas agar mereka 

memiliki kemampuan untuk melakukan pilihan dan mengontrol 

lingkungannya agar dapat memenuhi keinginan-keinginannya, termasuk 

aksebilitasnya terhadap sumberdaya yang terkait dengan pekerjaannya, 

aktivitas sosialnya dan lain-lain. Pemberdayaan berarti suatu upaya atau 

kekuatan yang dilakukan oleh individu atau masyarakat agar masyarakat 

dapat berdaya guna dalam memenuhi kebutuhan hidupnya kearah yang 

lebih sejahtera. Adapun Saparwandi (2016) menjelaskan bahwa 

pemberdayaan adalah langkah dalam memperoleh suatu kekuatan 

sebagai bentuk penguatan diri dari segala bentuk ketidakperdayaan agar 

tercapainya kehidupan masyarakat yang aman, selamat, makmur dan 

sejahtera. 

Pemberdayaan menurut Riant (Marthalina, 2018) mempunyai empat 

indikator dan untuk melakukan pemberdayaan itu sendiri ada tiga langkah 

yang berkesinambungan.  

Empat indikator-indikator pemberdayaan tersebut adalah:  

1. Akses, dalam arti kesamaan hak dalam mengakses sumber daya-

sumber daya produktif di dalam lingkungan. 

2. Partisipasi, yaitu keikutsetaan dalam medayagunakan aset atau 

sumber daya yang terbatas tersebut. 
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3. Kontrol, yaitu bahwa lelaki dan perempuan mempunyai 

kesempatan yang sama untuk melakukan kontrol atas 

pemanfaatan sumber daya tersebut. 

4. Manfaat, yaitu lelaki dan perempuan harus sama-sama menikmati 

hasil-hasil pemanfaatan sumber daya atau pembangunan secara 

bersama dan setara. 

Adapun tiga langkah berkesinambungan diperlukan dalam melakukan 

pemberdayaan tersebut, adalah: 

1. Pemihakan, artinya perempuan sebagai pihak yang diberdayakan 

harus dipihaki daripada laki-laki. 

2. Penyiapan, artinya pemberdayaanmenuntut kemampuan 

perempuan untuk bisa ikut mengakses, berpartisipasi, 

mengontrol, dan mengambil manfaat. 

3. Perlindungan, artinya memberikan proteksi sampai dapat dilepas. 

Berdasarkan beberapa penjelasan di atas menyimpulkan bahwa 

pemberdayaan adalah proses untuk menambah kekuatan atau 

kemampuan, memperoleh dan pemberian daya, kekuatan atau 

kemampuan dari pihak yang telah memiliki daya kepada pihak yang belum 

atau kurang berdaya (Marthalina, 2018). Pemberdayaan dalam bab ini 

dimaksudkan pemberdayaan yang dilakukan terhadap perempuan pemilik 

sekaligus pengelola usaha mikro kecil dan menengah dalam hal 

peningkatan ekonomi khususnya bagi kaum perempuan di Indonesia. 

 
C. Pemberdayaan Ekonomi Perempuan  

Pemberdayaan ekonomi perempuan merupakan usaha yang 

membutuhkan interaksi yang sederajat dan saling menguntungkan sesuai 

fungsi dan potensinya masing-masing dari faktor-faktor pemberdaya dan 

perempuan yang diberdayakan. Program pemberdayaan ekonomi 

perempuan tersebut berupaya untuk menciptakan lapangan pekerjaan 

bagi perempuan miskin. Terkait dengan pemberdayaan perempuan dalam 

usaha mikro, kecil dan menengah hal yang perlu dilakukan adalah 

penciptaan iklim yang kondusif yang menurut Elizabeth (Marthalina, 2018) 

berupa:  
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1. Mendorong, memotivasi dan membangkitkan kesadaran akan 
potensi yang dimiliki,  

2. Menciptakan aksesbilitas terhadap berbagai peluang yang 
menjadikannya semakin berdaya,  

3. Tindakan perlindungan terhadap potensi sebagai bukti 
keberpihakan untuk mencegah dan membatasi persaingan yang 
tidak seimbang dan cenderung eksploitasi terhadap yang lemah 
oleh yang kuat.  

Pemberdayaan perempuan menurut Kasmir (2007:20) bukan hanya 

meliputi penguatan individu anggota masyarakat, tetapi juga pranata-

pranatanya. Menanamkan nilai-nilai budaya modern, seperti kerja keras 

(hard working), kemandirian (self reliance), hemat (efficiency), 

keterbukaan (open mind), sikap tanggung jawab (responsible), adalah 

merupakan bagian pokok dari upaya pemberdayaan ini. Lebih lanjut 

dijelaskan bahwa perempuan wajib diberdayakan karena: 

1. Perempuan mempunyai kepentingan yang sama dalam 

pembangunan, dan juga merupakan pengguna hasil pembangunan, 

yang mempunyai hak sama dengan laki-laki. 

2. Perempuan juga memiliki kepentingan yang khusus sifatnya bagi 

perempuan itu sendiri dan anak-anak. Yang kurang optimal jika 

digagas oleh laki-laki karena membutuhkan kepekaan yang 

sifatnya khusus, terkait dengan keseharian, sosio kultural yang 

ada.  

3. Memberdayakan dan melibatkan perempuan dalam pembangunan, 

secara tidak langsung akan juga memberdayakan dan menularkan 

semangat yang positif kepada generasi penerus, yang pada 

umumnya dalam keseharian sangat lekat dengan sosok ibu.  

 
D. Tujuan Pemberdayaan Ekonomi Perempuan 

Berdasarkan UU Nomer 25 Tahun 2000 tentang Program 

Pembangunan Nasional (PROPENAS) Tahun 2002-2004 dan Program 

Pembangunan Daerah (BAPPEDA), dinyatakan bahwa ”Tujuan 

pemberdayaan masyarakat adalah meningkatkan keberdayaan 
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masyarakat melalui penguatan lembaga dan organisasi masyarakat 

setempat, penanggulangan kemiskinan dan perlindungan sosial 

masyarakat, peningkatan keswadayaan masyarakat luas guna membantu 

masyarakat untuk meningkatkan kehidupan ekonomi, sosial dan politik”. 

Adapun tujuan dan program-program pemberdayaan perempuan 

menurut Riant (Marthalina, 2018) adalah sebagai berikut: 

1. Meningkatkan kemampuan kaum perempuan untuk melibatkan 

diri dalam program pembangunan, sebagai partisipasi aktif 

(subyek) agar tidak sekedar menjadi obyek pembangunan seperti 

yang terjadi selama ini. 

2. Meningkatkan kemampuan kaum perempuan dalam kepemimpinan, 

untuk meningkatkan posisi tawar menawar dan keterlibatan 

dalam setiap pembangunan baik sebagai perencana, pelaksana, 

maupun melakukan monitoring dan evaluasi kegiatan. 

3. Meningkatkan kemampuan kaum perempuan dalam mengelola 

usaha skala rumah tangga, industri kecil maupun besar untuk 

menunjang peningkatan kebutuhan rumah tangga, maupun untuk 

membuka peluang kerja produktif dan mandiri. 

4. Meningkatkan peran dan fungsi organisasi perempuan di tingkat 

lokal sebagai wadah pemberdayaan kaum perempuan agar dapat 

terlibat secara aktif dalam program pembanguanan pada wilayah 

tempat tinggalnya. 

 Program-program pemberdayaan perempuan adalah:  

1. Penguatan organisasi kelompok perempuan di segala tingkat 

mulai dari kampung hingga nasional. Seperti misalnya PKK 

(Pembinaan Kesejahteraan Keluarga), perkumpulan koperasi 

maupun yayasan sosial. Penguatan kelembagaan ditujukan untuk 

meningkatkan kemampuan lembaga agar dapat berperan aktif 

sebagai perencana, pelaksana, maupun pengontrol.  

2. Peningkatan fungsi dan peran organisasi perempuan dalam 

pemasaran sosial program-program pemberdayaan. Hal ini 

penting mengingat selama ini program pemberdayaan yang ada, 

kurang disosialisasikan dan kurang melibatkan peran masyarakat,  
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3. Pelibatan kelompok perempuan dalam perencanaan, pelaksanaan 

dan monitoring semua program pembangunan yang ada. 

Keterlibata perempuan meliputi program pembangunan fisik, 

penguatan ekonomi, dan peningkatan kualitas sumber daya 

manusia,  

4. Peningkatan kemampuan kepemim- pinan perempuan, agar 

mempunyai posisi tawar yang setara serta memiliki akses dan 

peluang untuk terlibat dalam pembangunan,  

5. Peningkatan kemampuan anggota kelompok perempuan dalam 

bidang usaha (skala industri kecil/rumah tangga hingga skala 

industri besar) dengan berbagai keterampilan yang menunjang 

seperti kemampuan produksi, kemampuan manajemen usaha 

serta kemampuan untuk mengakses kredit dan pemasaran yang 

lebih. 

Adapun menurut IMF yang dikutip Herri, et al (Marthalina, 2018), terdapat 

lima langkah dalam pemberdayaan ekonomi dan perempuan yaitu: 

1. Membantu dan mendorong kaum perempuan untuk membangun 

dan mengembangkan pengetahuan serta kompetensi diri mereka, 

melalui berbagai program pelatihan. 

2. Membantu kaum perempuan dalam strategi usaha dan 

pemasaran produk. 

3. Memberikan pemahaman terhadap regulasi dan peraturan 

pemerintah terkait dengan legalitas usaha. 

4. Mendorong dan membantu kaum perempuan untuk mampu 

menggunakan teknologi informasi dan komunikasi secara optimal.  

5. Membuat Usaha Mikro/Jaringan Usaha Mikro Perempuan/ Forum 

Pelatihan Usaha. 

 
E. Pengembangan UMKM 

Pengembangan usaha juga diperlukan dalam keberlangsungan 
UMKM, selain inovasi juga memerlukan pengembangan yang dapat 
diartikan sebagai keadaan di mana usaha berkembang atau tidak dilihat 
dari beberapa indikator yang dapat dijadikan pengukuran untuk 
menentukan usaha tersebut berkembang atau tidak. Berbeda usaha 
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berbeda pula cara pengukurannya biasanya juga dilihat dari omset 
perhari, keuntungan yang diperoleh serta kepuasan terhadap konsumen 
(Anggraeni, 2017). Persoalan terbesar UMKM adalah kesulitan 
permodalan. Dampak dari hal tersebut mengakibatkan pengembangan 
usahanya tidak berjalan dengan lancar, karena pelaku usaha meminjam 
modalnya di rentenir yang mengandung unsur riba. Semakin pelaku usaha 
terjerat hutang yang semakin lama semakin banyak, maka pengembangan 
usahanya tidak akan berjalan dengan stabil, Karena kesalahan yang 
dilakukan oleh pelaku usaha juga akan menyebabkan usaha mereka 
mengalami kebangkrutan (Soegiar et al, 2016).  

Salah satu upaya pemerintah agar UMKM tersebut berkembang 

dengan cara Kredit Usaha Rakyat (KUR) adalah program kredit yang 

diperuntukkan bagi UMKM dalam bentuk pemberian modal kerja, dengan 

adanya hal tersebut dapat membantu pelaku usaha untuk meminjam 

modal usahanya agar usaha tersebut dapat berkembang. Pengembangan 

usaha salah satunya faktor permodalan yang masih sulit menjangkau 

pelaku UMKM (Pangestika et al, 2016).  

Pemberian modal usaha kepada pelaku usaha kecil merupakan bagian 

dari pengembangan UMKM di daerah-daerah. Hal ini didasari bahwa 

tingkat kepatuhan untuk mengambalikan modal usaha kepada pihak 

perbankan lebih tinggi, bunga yang diterapkan juga tinggi maka dari itu 

pelaku usaha enggan untuk meminjam modal dari lembaga perbankan, 

bunga yang diterapkan tinggi pelaku usaha tidak bisa melunasi maka akan 

gulung tikar itu yang dikhawatirkan oleh pelaku usaha. Hal ini masih belum 

cukup menjadi landasan keyakinan bahwa pelaku UMKM akan 

mendapatkan kemudahan dalam pengajuan fasilitas kredit modal usaha 

ke lembaga perbankan, hingga saat ini masih banyak pelaku usaha UMKM 

belum terjangkau oleh lembaga perbankan (Hirawan & Nugroho, 2018).  

 
F. Pemberdayaan Ekonomi dan Perempuan di bidang UMKM 

Pengembangan Industri rumahan melalui pemberdayaan perempuan 

dalam sistem ekonomi rumah tangga merupakan bagian dari integritas 

agenda prioritas pemerintah dalam kabinet kerja. Industri rumahan dapat 

sebagai sarana perempuan dapat berproduksi tanpa harus meninggalkan 

rumah, bahkan industri rumahan yang maju dapat menyerap tenaga kerja 

dan menciptakan lapangan kerja. Kemajuan teknologi dapat dimanfaatkan 

untuk memasarkan produk industri rumahan dari rumah melalui internet.  
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Gitting dan Sihura (2020: 208) menjelaskan bahwa pemberdayaan 

perempuan pada sektor UMKM diharapkan dapat menurunkan tingkat 

kemiskinan, memberikan peningkatann penghasilan yang lebih baik, 

meningkatkan pengetahuan maupun kualitas sumber daya manusia, dan 

menyiapkan komunitas perempuan menjadi komunitas yang ramah 

terhadap bank. Kehadiran UMKM mempunyai nilai lebih, selain mampu 

mendorong perekonomian sektor riil juga membuka lapangan pekerjaan 

termasuk mengentaskan kemiskinan. Lebih lanjut disebutkan bahwa 

pemberdayaan ekonomi perempuan merupakan usaha yang 

membutuhkan interaksi yang sederajat dan saling menguntungkan sesuai 

fungsi dan potensinya masing-masing dari faktor-faktor pemberdaya dan 

perempuan yang diperdayakan. 

 
G. Keterlibatan Perempuan dalam UMKM 

Sebagian besar pelaku usaha yang bergerak ditingkatan usaha mikro, 

kecil, menengah (UMKM) yang bergerak di level menengah ke atas 

didominasi oleh kaum perempuan. Pelaku usaha yang digeluti oleh kaum 

perempuan dinilai lebih gigih dan tangguh dalam mengatasi risiko bisnis, 

bahkan mereka bertahan saat dihantam badai krisis 1998. Sebagian besar 

usaha yang digeluti oleh kaum perempuan ini bergerak dalam kategori 

kelompok usaha, industri rumahan, maupun usaha kecil yang 

menggunakan kemampuan dan keahlian diri seperti menjahit, membuat 

usaha kuliner dan kerajinan tangan. Sebagian besar usaha yang dikelola 

oleh kaum perempuan belum terorganisasi dengan baik, kondisi inilah 

yang menjadi salah satu hambatan dalam pengembangan usaha dan 

masih sulit untuk mengakses ke lembaga keuangan untuk memperoleh 

kredit peminjaman (Marthalina, 2018).  

Keterlibatan perempuan dalam UMKM telah ada sejak zaman ke 

zaman, sejak dulu perempuan terjun dalam dunia perdagangan (Febriani, 

2012), misalnya wanita-wanita di Solo telah membantu ekonomi keluarga 

bahkan sebagai tulang punggung ekonomi keluarga dari usaha batik yang 

mereka kelola. Demikian halnya di Palembang, Padang, Lampung, dan 

Sulawesi, wanita-wanita sukses mengelola industri rumah tangga berupa 

kain songket, di daerah-daerah lain terkenal dengan berbagai jenis 

kerajinan tangan ataupun makanan sebagai ciri khas suatu daerah yang 
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merupakan hasil karya tangan-tangan perempuan (Indiworo, 2016). 

Diharapkan pula dapat menurunkan tingkat kemiskinan, memberikan 

peningkatan penghasilan yang lebih baik, meningkatkan pengetahuan 

atau kualitas sumber daya manusia dan menyiapkan komunitas 

perempuan menjadi komunitas yang ramah terhadap bank (Marthalina, 

2018).  

Indiworo (2016), menemukan bahwa pemerintah perlu memberikan 

pembinaan kepada UMKM yang dikelola perempuan dengan bantuan 

kredit lunak dan membekali dengan pelatihan kewirausahaan maupun 

manajemen sehingga UMKM yang dikelola perempuan bisa berkembang 

dengan baik.  

Marthalina (2018), menemukan pemberdayaan perempuan dalam 

mendukung UMKM di Indonesia memiliki potensi yang sangat besar dan 

harus dioptimalkan oleh pemerintah pusat maupun pemerintah daerah. 

Dibutuhkan kerjasama dari berbagai pihak swasta, perbankan dan 

lembaga lainnya dalam mendukung pemberdayaan perempuan. 

Diperlukan wadah yang mengakomodasi kaum perempuan pekerja untuk 

lebih bisa berperan dalam bidang usaha, perlunya pelatihan-pelatihan 

tentang wirausaha, inovasi produk, manajemen untuk meningkatkan 

keterampilan wanita di bidang wirausha sehingga kegiatan yang produktif 

terdapat nilai edukasi dan berdaya saing tinggi.  

Anisa et al, (2019), mengumakakan pelaksanaan UMKM menjadi lebih 

baik apabila para perempuan selaku pelaku usaha mendapat dukungan 

serta apresiasi dari masyarakat dan keluarga, selain itu perlu adanya 

rekonstruksi tentang peran perempuan dalam rumah tangga di mana 

tugas rumah tangga itu bukan tanggung jawab istri atau perempuan saja 

melainkan tugas seluruh anggota keluarga.  

(Hidayat, 2020), menunjukkan bahwa UMKM membutuhkan:  

1. Program fasilitas dan penyediaan kemudahan dalam formalisasi 

usaha bagi UMKM melalui pemenuhan hak-hak legal. 

2. Program pengembangan sistem pendukung usaha UMKM juga 

diperlukan, misalnya melalui perluasan sumber pembiayaan, dan 

penguatan jaringan pasar domestik produk-produk UMKM. 

3. Program penyediaan sistem insentif dan pembinaan untuk 

memacu pengembangan wirausaha baru UMKM. 
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H. Rangkuman Materi 

1. Pemberdayaan ekonomi perempuan merupakan usaha yang 

membutuhkan interaksi yang sederajat dan saling menguntungkan 

sesuai fungsi dan potensinya masing-masing dari faktor-faktor 

pemberdaya dan perempuan yang diberdayakan. Program 

pemberdayaan ekonomi perempuan tersebut berupaya untuk 

menciptakan lapangan pekerjaan bagi perempuan miskin.  

2. Pengembangan usaha juga diperlukan dalam keberlangsungan UMKM, 

selain inovasi, omset perhari, keuntungan yang diperoleh serta 

kepuasan terhadap konsumen.  

3. Adapun persoalan terbesar UMKM adalah kesulitan permodalan. Hal 

ini mengakibatkan pengembangan usaha UMKM tidak berjalan dengan 

lancar, karena pelaku usaha meminjam modalnya direntenir yang 

mengandung unsur riba. Meskipun pemerintah melalui perbankan 

sudah memberikan kemudahan pinjaman modal , masih belum cukup 

menjadi landasan keyakinan bahwa pelaku UMKM akan mendapatkan 

kemudahan dalam pengajuan fasilitas kredit modal usaha ke lembaga 

perbankan, hingga saat ini masih banyak pelaku usaha UMKM belum 

terjangkau oleh lembaga perbankan. 

4. Diperlukan wadah yang dapat mengakomodasi kaum perempuan 

pekerja untuk lebih bisa berperan dalam bidang usaha, perlunya 

pelatihan-pelatihan tentang wirausaha, inovasi produk, dan 

manajemen untuk meningkatkan keterampilan wanita di bidang 

wirausha.  

5. Pemberdayaan perempuan dalam mendukung UMKM di Indonesia 

yang memiliki potensi sangat besar harus dioptimalkan oleh 

pemerintah pusat maupun pemerintah daerah. 
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LATIHAN DAN EVALUASI 

1. Mengapa diperlukan pemberdayaan perempuan dalam UMKM? 

2. Hal apa saja yang bisa dilakukan untuk meningkatkan kualitas 

pemberdayaan perempuan? 

3. Bagaimana peran perempuan dalam pembangunan ekonomi 

Indonesia? 

4. Sebutkan apa saja yang menjadi penghambat dalam proses 

pemberdayaan UMKM? 

5. Bagaimana peran pemerintah dalam pemberdayaan UMKM di 

Indonesia? 
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A 
Analisis Pasar: Proses indentifikasi dan penilaian baik secara 

kuantitatif maupun kualitatif agar dapat menentukan kecocokan 

sebuah pasar terhadap produk yang akan dipasarkan, di antaranya 

meliputi lokasi pasar, luasnya pasar, sifat pasar, dan karakteristik 

pasar. 

 ________________________________________________________ 

B 
Bisnis: Serangkaian usaha yang dilakukan individu atau kelompok 

dengan menawarkan barang dan jasa untuk mendapatkan keuntungan 

(laba)  

Branding: Merek seperti nama, istilah, tanda, simbol, atau desain atau 

kombinasi dari semuanya yang mengidentifikasi pembuat atau 

penjual produk atau layanan. 

Business Plan: disebut juga rencana bisnis, yaitu panduan atau 

dokumen  tertulis yang perlu dipersiapkan ketika akan memulai 

sebuah usaha sebagai alur kerangka kerja, tujuan dan operasional 

bisnis secara menyeluruh. 

Business Model Canvas: Sebuah strategi manajemen yang disusun 

untuk menjabarkan ide dan juga konsep sebuah bisnis ke dalam 

bentuk visual. Secara sederhana, definisi Business Model Canvas yaitu 

kerangka manajemen untuk mempermudah dalam melihat gambaran 

ide bisnis dan juga realisasinya secara cepat. 

________________________________________________________ 

C 
Channels: Saluran cara organisasi bisnis melakukan komunikasi 

dengan segmen pelanggannya serta menyampaikan value 

propositionnya. 

 

GLOSARIUM 
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Customer Relationship: Membangun hubungan dengan pelanggan, 

bertujuan menjaga dan mempertahankan pelanggan lama (retention) 

dan menarik pelanggan baru (acquisition). 

Customer Segments: Merupakan pengguna dari produk maupun jasa 

yang dihasilkan oleh organisasi bisnis. 

Core Customer Value: Inti atau esensi dari apa yang konsumen 

harapkan atau nilai yang dicari dalam suatu produk atau layanan. Core 

customer value mencerminkan manfaat fundamental yang 

diharapkan oleh konsumen ketika mereka membeli atau 

menggunakan suatu produk atau layanan, melebihi fitur fisik atau 

atribut teknis dari produk atau layanan itu sendiri. 

Corporate Social Responsibility (CSR): Konsep di dalam manajemen 

bisnis yang mengacu pada tanggung jawab sosial dan lingkungan yang 

harus dipikul oleh suatu perusahaan terhadap masyarakat, 

lingkungan, dan berbagai pemangku kepentingan (stakeholders) 

lainnya, selain dari tujuan utama perusahaan untuk mencapai 

keuntungan finansial. 

________________________________________________________ 

D 
Digital Marketing: Suatu kegiatan pemasaran atau promosi sebuah 

merek atau produk menggunakan media digital atau internet dengan 

tujuan untuk menarik konsumen atau calon konsumen secara cepat. 

Dropshiper: Kegiatan menjual barang dengan cara mempromosikan 

dagangan orang lain tanpa harus mempersiapkan stok barang. 

________________________________________________________ 

E 

E-Commerce: Proses transaksi bisnis melalui jaringan komputer atau 

internet, yang meliputi pembelian, penjualan, pemasaran, distribusi, 

dan pengiriman produk, layanan, atau informasi 

Ekspansi: Kegiatan yang dilakukan suatu perusahaan dengan tujuan 

memperbesar maupun memperluas target pasar. 

https://www.sap-express.id/blog/ini-pentingnya-gudang-online-untuk-kemajuan-bisnis-anda/
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Era Digital: Suatu kondisi zaman ataupun kehidupan yang mana 

seluruh kegiatan yang mendukung kehidupan sudah bisa dipermudah 

dengan adanya teknologi yang serba canggih. 

 ________________________________________________________ 

F 

________________________________________________________ 

G 

Giveaway: Strategi yang dilakukan untuk berbagai alasan dan 

kepentingan, biasanya sebagai salah satu bentuk marketing, agar 

suatu produk, jasa, atau perusahaan mendapatkan eksposur. 

______________________________________________________ 

H 
________________________________________________________ 

I 

Individualized Consideration: Sikap tertarik pada perhatian pribadi, 

memperlakukan setiap karyawan secara individu, melatih dan 

menasihati. 

Inklusi Keuangan: akses pada berbagai lembaga, produk, dan layanan 

jasa keuangan sesuai dengan kebutuhan dan kemampuan masyarakat 

dalam rangka meningkatkan kesejahteraan masyarakat. 

Inovasi: Kemampuan menciptakan produk, layanan, proses kerja, dan 

prosedur manajemen baru untuk mendapatkan keunggulan 

kompetitif. 

Invensi: Ide inventor yang dituangkan ke dalam suatu kegiatan 

pemecahan masalah yang spesifik di bidang teknologi berupa produk 

atau proses, atau penyempurnaan dan pengembangan produk atau 

proses. 

Izin Edar: izin untuk Obat dan Makanan yang diproduksi oleh 

produsen dan/atau diimpor oleh importir Obat dan Makanan yang 

akan diedarkan di wilayah Negara Republik Indonesia berdasarkan 

penilaian terhadap keamanan, mutu, dan kemanfaatan. 
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Izin Usaha Mikro Kecil (IUMK): Tanda legalitas kepada seseorang atau 

pelaku usaha/kegiatan tertentu dalam bentuk izin usaha mikro dan 

kecil. 

________________________________________________________ 

J 

________________________________________________________ 

K 
Kewirusahaan: suatu konsep, sikap, atau tindakan dalam 

merencanakan, mengorganisir, mengelola, dan menjalankan usaha 

dengan tujuan mencapai keuntungan atau meraih kesempatan bisnis 

yang ada di pasar. 

Key Resources: Aset berharga memungkinkan organisasi bisnis 

mewujudkan value proposition yang dijanjikan pada pelanggan. 

Knowledge Sharing: Proses pertukaran pengetahuan dan 

pengalaman di antara individu yang membantu individu untuk 

melengkapi dan melengkapi pengetahuan/keterampilan baru dan 

berharga satu sama lain untuk mencapai tujuan pribadi dan 

organisasi. 

Kompetensi: Serangkaian pengetahuan, keterampilan, dan perilaku 

yang dapat diamati dan diterapkan yang menciptakan keunggulan 

kompetitif bagi individu ataupun organisasi. 

Koordinasi: Integrasi dan penyelarasan berbagai macam kegiatan 

antara pekerjaan dan pihak yang diberikan tanggung jawab. 

________________________________________________________ 

L 

Literasi Keuangan: Kemampuan untuk memahami, menganalisis dan 

mengelola ekonomi dengan tujuan membuat keputusan keuangan 

yang sehat untuk meminimalkan terjadinya masalah dan masalah 

keuangan. 

________________________________________________________ 
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M 

Manajemen: Seni dalam mengelola sumber daya untuk menjalankan 

aktifitas-aktifitas mulai dari perencanaaan, pengorganisasian, 

pengkoordinasian, dan pengawasan secara efektif dan efisien untuk 

mencapai tujuan tertentu. 

Manajemen Keuangan: Segala aktivitas yang berhubungan dengan 

perolehan pendanaan dan pengelolaan aktiva dengan beberapa 

tujuan menyeluruh. 

Modal Kerja: Dana dalam aktiva lancar yang dapat digunakan sebagai 

uang kas dalam memenuhi kegiatan operasional perusahaan. 

________________________________________________________ 

N 

Neraca: Ringkasan posisi keuangan perusahaan pada tanggal tertentu 

yang menunjukkan total aktiva (kekayaan), total kewajiban (utang) 

ditambah total ekuitas (modal) pemilik. 

Networking (Bisnis): Jejaring bisnis untuk memperluas hubungan 

dengan orang-orang yang memiliki kesamaan minat dan usaha atau 

mereka yang memiliki profesi yang berbeda. 

Nomor Induk Berusaha (NIB): Suatu identitas pelaku usaha dalam 

rangka melaksanakan kegiatan berusaha yang berlaku selama 

menjalankan kegiatan usahanya sesuai peraturan yang berlaku. 

________________________________________________________ 

O 

OJK: OJK merupakan lembaga pemerintah di Indonesia yang bertugas 

mengawasi dan mengatur sektor jasa keuangan, termasuk perbankan, 

asuransi, pasar modal, dan lembaga keuangan non-bank. 

Online Single Submission (OSS): Perizinan Berusaha Terintegrasi 

Secara Elektronik yang diterbitkan oleh Lembaga OSS untuk dan atas 

nama menteri, pimpinan lembaga, gubernur, atau bupati/wali kota 

kepada Pelaku Usaha melalui sistem elektronik yang terintegrasi. 
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Organisasi: Sekelompok orang yang bekerjasama dengan 

terkoordinasi, dengan cara yang terstruktur, untuk mencapai tujuan 

tertentu, untuk jangka waktu yang lama. 

________________________________________________________ 

P 

Packaging: Pengemasan melibatkan perancangan dan pembuatan 

wadah atau pembungkus untuk suatu produk.  

Pasar: Himpunan atau kumpulan individu dan organisasi yang tertarik 

dan berada di dalamnya, serta ingin membeli produk dan jasa agar 

memperoleh manfaat yang akan memenuhi kebutuhan tertentu, atau 

mereka yang ingin dan mempunyai sumber daya untuk berperan serta 

dalam sebuah transaksi. 

Pemahaman Pelanggan: Proses mengenal pelanggan yang bertujuan 

untuk membangun dan mempertahankan hubungan pelanggan yang 

memberikan keuntungan dengan memberikan nilai dan kepuasan 

pelanggan yang unggul.  

Perceived Organizational Support (POS): Upaya terbaik karyawan 

dalam melakukan tugas pribadi dan tujuan organisasi sebagai respon 

positif yang berasal dari keyakinan mereka untuk dihargai, 

diperhatikan untuk kesejahteraan dan memiliki dukungan yang 

signifikan dari organisasi. 

Produk Industri: Produk yang dibeli untuk diproses lebih lanjut atau 

untuk digunakan dalam menjalankan bisnis. 

Produk Konsumen: Produk dan jasa yang dibeli oleh konsumen akhir 

untuk konsumsi pribadi. 

Profitabilitas: Kemampuan suatu perusahaan dalam menghasilkan 

keuntungan, ditunjukkan dengan laba yang dihasilkan dari penjualan 

dan pendapatan investasi. 

Promosi: Upaya untuk memberitahukan atau menawarkan produk 

atau jasa dengan tujuan menarik calon konsumen untuk membeli atau 

mengkonsumsinya. Dengan adanya promosi, produsen atau 

distributor mengharapkan kenaikannya angka penjualan. 
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Proposal Bisnis: Dokumen serta data tertulis yang dibuat oleh pemilik 

usaha yang berisi tentang gambaran mengenai seluruh aspek terkait 

dengan bisnis yang dijalankan. 

________________________________________________________ 

Q 
Quality Control: Proses yang dilakukan untuk memeriksa, mengukur, 

menguji, dan memastikan produk yang dibuat sudah sesuai dengan 

standar yang ditetapkan perusahaan dalam bisnis. 

________________________________________________________ 

R 
Reseller: Orang yang membeli sejumlah stok produk dari supplier 

untuk kemudian dipromosikan dan dijual kembali kepada orang lain. 

Revenue Streams: Suatu cara bagaimana organisasi memperoleh 

uang dari customer segments. 

Risiko Bisnis: Suatu akibat yang mungkin dapat terjadi pada sebuah 

bisnis yang sedang berlangsung maupun yang akan datang. Sifat dari 

risiko bisnis itu sendiri adalah tidak pasti dan sebagian besar 

menimbulkan kerugian 

________________________________________________________ 

S 

Search Engine Optimization (SEO): Serangkaian proses yang 

dilakukan secara sistematis yang bertujuan untuk meningkatkan 

volume dan kualitas trafik kunjungan melalui mesin pencari menuju 

situs web tertentu dengan memanfaatkan mekanisme kerja atau 

algoritma mesin pencari tersebut. 

Strategi: Pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan 

pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas 

dalam kurun waktu tertentu; Posisi kompetitif organisasi dalam 

memberikan beragam nilai untuk organisasi; Cara organisasi 

memahami kompetitor dan pasar yang sudah ditetapkan untuk 

menentukan bagaimana organisasi bereaksi.  

 

https://id.wikipedia.org/wiki/Algoritme
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Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP): Surat izin usaha perdagangan 

yang umumnya dikeluarkan oleh instansi dinas perindustrian dan juga 

perdagangan kota, domisili perusahaan dan wilayah tempat 

perusahaan.  

________________________________________________________ 

T 
Time Value of Money: Konsep nilai uang yang semakin lama semakin 

menurun. 

Transformational Leadership: Suatu pendekatan kepemimpinan yang 

fokus pada menginspirasi, memotivasi, dan mengubah para 

pengikutnya melalui visi, inspirasi, dan pengaruh pribadi. 

________________________________________________________ 

U 

UMKM: Istilah umum dalam dunia ekonomi yang merujuk kepada 

usaha ekonomi produktif yang dimiliki perorangan maupun badan 

usaha sesuai dengan kriteria yang ditetapkan oleh Undang-undang 

No. 20 tahun 2008. 

________________________________________________________ 

V 
Value Propositions: keunikan atau nilai yang ditransfer kepada 

konsumen. Value menentukan alasan mengapa suatu produk dibeli 

oleh pelanggan. Elemen ini memberikan tawaran produk yang bisa 

memecahkan masalah pelanggan dan memenuhi kebutuhan 

pelanggan. 

________________________________________________________ 

W 

Website: Kumpulan halaman yang digunakan untuk menampilkan 

informasi teks, gambar, animasi suara atau gabungan dari semuanya 

baik yang bersifat statis dan dinamis yang membentuk satu rangkaian 

saling terkait, yang masing-masing dihubungkan dengan jaringan 

internet. 
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Word of Mouth Marketing: Bentuk pemasaran di mana informasi 

tentang suatu produk, layanan, atau merek diomongkan oleh 

konsumen secara sukarela kepada orang lain. 

________________________________________________________ 

X 
________________________________________________________ 

Y 
________________________________________________________ 

Z 
________________________________________________________ 
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