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BAB 1 
KONSEP DASAR BISNIS DEFINISI, 
RUANG LINGKUP, DAN TUJUAN  
 

Oleh Humairoh 
 

Konsep bisnis dapat diartikan sebagai rangkaian ide konkret 
yang menyusun kerangka sebuah usaha. Ini meliputi strategi inti, 
sumber daya strategis, jaringan nilai, dan interaksi dengan 
pelanggan. Konsep dasar bisnis mencakup berbagai elemen penting 
untuk kesuksesan. Pengusaha memainkan peran penting dengan 
menggabungkan kreativitas, inovasi, dan pemanfaatan sumber daya 
untuk menciptakan produk atau layanan baru dengan fokus pada 
dampak sosial(Nasrullah, 2022). Tujuan utamanya adalah untuk 
mewujudkan nilai dan pencapaian yang ditargetkan oleh 
perusahaan dalam pasar yang dituju. 

Konsep ini merupakan dasar dari bagaimana bisnis 
dioperasikan dan diarahkan, mencakup berbagai aspek dari 
komersial, manufaktur, distribusi, hingga perbankan dan 
transportasi. Mengerti konsep ini sangat penting bagi setiap pelaku 
bisnis, dari yang baru memulai hingga yang sudah berpengalaman, 
karena memungkinkan mereka untuk lebih efektif dalam 
memprediksi peluang dan mengembangkan bisnisnya. 

Kegiatan bisnis adalah proses yang dilakukan oleh 
individu atau kelompok untuk membuat dan bertukar 
kebutuhan dengan tujuan mendapatkan keuntungan, terutama 
uang. Organisasi bisnis adalah sistem yang terdiri dari berbagai 
subsistem yang terdiri dari input, proses, dan output. Selain itu, 
organisasi bisnis tidak dapat dipisahkan dari sistem ekonomi 
yang berkembang, yang berdampak secara langsung atau tidak 
langsung pada organisasi bisnis. 

Pesatnya kemajuan teknologi dengan cepat mendorong 
seleksi alam, sehingga menghasilkan kelangsungan hidup 
individu yang paling mampu beradaptasi. Kesuksesan akan 
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diraih oleh para pengusaha dan korporasi yang memiliki 
kemampuan terbaik dalam menyesuaikan diri dengan tuntutan 
keadaan saat ini, khususnya mereka yang mampu menawarkan 
produk atau jasa yang tersedia dan mudah diakses oleh 
masyarakat. Bentuk-bentuk bisnis yang sedang berkembang dan 
prospek yang sebelumnya belum ditemukan kini ada di mana-
mana, seperti perusahaan online atau produk/layanan apa pun 
yang bergantung pada internet. Kondisi ini memaksa entitas 
komersial dan calon wirausaha untuk menunjukkan kreativitas 
dan proaktif yang lebih besar dalam beradaptasi dengan lanskap 
bisnis yang terus berkembang dan persaingan yang semakin 
ketat. Agar dapat berinovasi secara efektif dan mencapai 
kemajuan yang signifikan dalam bisnis, individu harus memiliki 
pemahaman menyeluruh tentang prinsip-prinsip bisnis yang 
telah ditetapkan, sehingga memungkinkan mereka untuk lebih 
meningkatkan dan memperluas prinsip-prinsip tersebut. 

Pertumbuhan perkembangan dunia usaha yang selaras 
dengan tuntutan masyarakat yang terus berkembang menunjukkan 
pola yang meningkat dan bervariasi. Sektor-sektor usaha yang 
sebelumnya tidak terbayangkan dan sama sekali tidak ada 
mempunyai potensi untuk berkembang menjadi bidang 
perdagangan yang sangat menarik. Hal ini dilatarbelakangi oleh 
meningkatnya permintaan masyarakat terhadap barang-barang 
yang diproduksinya. Misalnya, dalam industri laundry, gagasan 
untuk menjadi sebuah bisnis tidak diantisipasi sebelumnya karena 
mencuci pakaian merupakan tugas rutin keluarga. Karena 
meningkatnya kebutuhan akan jasa pencucian pakaian, industri jasa 
laundry telah menjadi sektor yang sangat menguntungkan, 
terutama di daerah perkotaan besar. Dengan mengamati secara 
cermat pertumbuhan kuantitas dan keragaman sektor perusahaan, 
kita dapat mengidentifikasi bidang-bidang yang prospektif untuk 
pengembangan bisnis. 

 

1.1 Definisi Bisnis 
Hampir semua orang tahu apa itu bisnis, meskipun masing-

masing orang memberikan definisi yang berbeda. Para ahli telah 
banyak membahas definisi bisnis. Secara sederhana, bisnis dapat 
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didefinisikan sebagai usaha individu yang terorganisir untuk 
menghasilkan dan menjual barang dan jasa dengan tujuan 
mendapatkan keuntungan dan memenuhi kebutuhan masyarakat. 

Konsep bisnis mengacu pada aktivitas yang terlibat dalam 
memproduksi, menjual, dan menyediakan barang atau jasa untuk 
memenuhi kebutuhan pelanggan dan menghasilkan keuntungan. Ini 
mencakup berbagai aspek seperti perencanaan, pengorganisasian, 
penempatan staf, pengarahan, dan pengendalian sumber daya 
dalam suatu organisasi untuk mencapai tujuannya. Aktivitas bisnis 
dapat berkisar dari memproduksi produk hingga menawarkan jasa, 
dan semuanya dilakukan dalam lingkungan kompetitif di mana 
perusahaan berupaya menciptakan nilai bagi pemangku 
kepentingannya (Lozić and Čiković, 2024).   

Konsep bisnis adalah aspek mendasar dari masyarakat 
modern, yang mencakup berbagai aktivitas dan strategi yang 
bertujuan untuk menciptakan nilai dan menghasilkan pendapatan. 
Pada intinya, bisnis adalah organisasi yang memproduksi dan/atau 
menyediakan barang atau jasa kepada pelanggan dengan imbalan 
kompensasi moneter atau bentuk nilai lainnya (Skripak and Poff, 
2020). 

Yang dimaksud dengan “bisnis” adalah setiap kegiatan 
ekonomi yang dilakukan oleh perorangan atau kelompok dengan 
tujuan memproduksi, membeli, atau menjual barang atau jasa 
dengan tujuan memperoleh keuntungan. Dalam proses 
perdagangan nilai ekonomi, bisnis merupakan interaksi yang terjadi 
antara pembeli dan penjual. (Ali, 2020).  

Menurut (Stoner and Dolan, 1985) bisnis adalah perusahaan 
yang bersaing dan mencari keuntungan yang memproduksi dan 
menjual barang dan jasa. Maksudnya, bisnis adalah perusahaan 
yang bersaing untuk memperoleh keuntungan melalui produksi 
atau penjualan barang dan jasa. Jadi, tujuan akhir dari membuat 
barang dan jasa adalah mendapatkan laba, yang merupakan selisih 
dari pengeluaran total dikurangi dari penghasilan total. Laba adalah 
faktor yang dapat menunjukkan kesuksesan suatu perusahaan. 

Bisnis adalah organisasi apa pun yang menggunakan sumber 
daya untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dengan menyediakan 
produk atau layanan yang mereka minta. Ada beberapa tahapan 
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dalam produksi barang jadi. Aktivitas bisnis di semua tahap 
melibatkan penambahan nilai pada sumber daya seperti bahan 
mentah dan barang setengah jadi dan menjadikannya lebih 
diinginkan – dan dengan demikian dihargai oleh – pembeli akhir. 
Tanpa aktivitas bisnis, kita semua akan tetap bergantung 
sepenuhnya pada barang-barang yang bisa kita buat atau tanam 
sendiri – seperti halnya masyarakat di beberapa komunitas. 
Aktivitas bisnis menggunakan sumber daya yang langka di planet 
kita untuk menghasilkan barang dan jasa yang memungkinkan kita 
semua menikmati standar hidup yang jauh lebih tinggi 
dibandingkan jika kita tetap swasembada (Stimpson and Smith, 
1990).  

Bisnis mengacu pada proses di mana individu atau 
organisasi terlibat dalam aktivitas dengan tujuan menghasilkan 
keuntungan dengan memproduksi, menukar, dan menjual barang 
atau jasa (Satriadi et al., 2022). Bisnis adalah serangkaian usaha 
yang dilakukan satu orang atau kelompok dengan menawarkan 
barang dan jasa untuk mendapatkan keuntungan/laba atau bisnis 
juga bisa dikatakan menyediakan barang dan jasa untuk ke lancaran 
sistem perekonomian (Wijoyo et al., 2021).  

Bisnis mencakup aktivitas manajemen yang mencakup 
perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, dan pengaturan 
sumber daya untuk memenuhi tujuan yang telah ditetapkan 
(Sutisna et al., 2024). Bisnis juga dapat diartikan sebagai suatu 
entitas ekonomi yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan konsumen melalui penawaran produk atau jasa 
(Indriasari et al., 2023).  

Dalam bisnis, faktor-faktor seperti persaingan pasar, regulasi 
pemerintah, dan tren ekonomi juga turut mempengaruhi jalannya 
operasional perusahaan. Oleh karena itu, pemahaman yang 
mendalam tentang lingkungan bisnis sangat penting bagi 
keberhasilan suatu perusahaan. Kesadaran akan faktor-faktor 
eksternal tersebut dapat membantu perusahaan untuk 
merencanakan strategi yang tepat guna menghadapi tantangan dan 
peluang yang ada. Dengan demikian, analisis lingkungan bisnis 
menjadi kunci dalam mengambil keputusan strategis yang tepat. 
Perusahaan yang mampu mengantisipasi perubahan dan 
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menyesuaikan diri dengan kondisi eksternal akan memiliki 
keunggulan kompetitif yang lebih baik. Dengan demikian, 
perusahaan dapat lebih responsif terhadap perubahan pasar dan 
persaingan yang ada. Hal ini akan membantu perusahaan untuk 
tetap relevan dan berkembang di tengah dinamika bisnis yang terus 
berubah. Selain itu, analisis lingkungan bisnis juga memungkinkan 
perusahaan untuk lebih memahami kebutuhan dan preferensi 
pelanggan, sehingga dapat meningkatkan kepuasan pelanggan. 
Analisis lingkungan bisnis yang komprehensif dapat membantu 
perusahaan  untuk tetap relevan dan bersaing di pasar yang 
kompetitif. Ini juga memungkinkan perusahaan untuk 
mengantisipasi perubahan pasar dan mengambil langkah-langkah 
strategis yang tepat. Sehingga perusahaan dapat terus berkembang 
dan bertahan dalam jangka panjang. Dengan demikian, perusahaan 
dapat terus beradaptasi dengan dinamika pasar dan memperkuat 
posisinya di industri. Dengan begitu, perusahaan dapat memastikan 
keberlanjutan bisnisnya dan menghadapi tantangan yang mungkin 
muncul di masa depan .  

Dengan demikian, perusahaan dapat mempertahankan 
loyalitas pelanggan dan meningkatkan pangsa pasar mereka. 
Melalui pemahaman yang mendalam terhadap lingkungan bisnis, 
perusahaan juga dapat mengidentifikasi peluang baru untuk inovasi 
dan pertumbuhan. Sehingga, perusahaan dapat terus 
mengembangkan produk dan layanan yang relevan dengan 
kebutuhan pasar (Griffin, 1997). 

Melalui analisis yang cermat, perusahaan dapat 
mengidentifikasi peluang baru dan mengantisipasi ancaman yang 
ada di lingkungan bisnis. Dengan begitu, perusahaan dapat 
merumuskan strategi yang tepat untuk memperkuat posisinya di 
pasar dan meningkatkan daya saingnya. Selain itu, analisis 
lingkungan bisnis juga membantu perusahaan mengetahui 
keb1utuhan dan preferensi pelanggan sehingga dapat menyediakan 
produk dan jasa yang memenuhi kebutuhan pasar. Dengan 
demikian, perusahaan dapat memperluas pangsa pasar dan 
meningkatkan keuntungan yang dihasilkan. Dengan informasi yang 
diperoleh dari analisis lingkungan bisnis, perusahaan juga dapat 
mengidentifikasi tren pasar yang sedang berkembang dan 
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mengikuti perkembangan industri secara lebih efektif. Ini 
memungkinkan bisnis untuk tetap relevan dan kompetitif di pasar 
yang terus berubah. 

 
1.1.1 Bisnis sebagai kegiatan ekonomi 

Bisnis sebagai kegiatan ekonomi memainkan peran penting 
dalam pertumbuhan ekonomi suatu negara. Dengan adanya bisnis, 
lapangan kerja dapat tercipta dan pendapatan masyarakat dapat 
meningkat, sehingga berkontribusi pada kesejahteraan ekonomi 
secara keseluruhan (Khamimah, 2021). Selain itu, bisnis juga dapat 
menjadi sumber inovasi dan teknologi baru yang dapat membawa 
dampak positif bagi perkembangan industri dan masyarakat secara 
luas. Dengan demikian, bisnis dapat menjadi motor penggerak 
pertumbuhan ekonomi yang berkelanjutan dan berdampak positif 
bagi pembangunan suatu negara (Harto et al., 2024). Dengan adanya 
bisnis, juga terjadi pertukaran barang dan jasa yang dapat 
memperluas pasar dan meningkatkan efisiensi alokasi sumber daya. 
Ada kemungkinan bahwa hal ini akan membantu meningkatkan 
nilai suatu negara di pasar global. Dengan demikian, bisnis tidak 
hanya memberikan manfaat ekonomi tetapi juga memainkan peran 
penting dalam menciptakan lapangan kerja dan mengurangi tingkat 
pengangguran. Selain itu, bisnis juga dapat menjadi agen perubahan 
sosial yang positif melalui program tanggung jawab sosial 
perusahaan yang dilaksanakannya. Dari pengertian tersebut diatas 
maka dapat disimpulkan kegiatan yang dilakukan bisnis. 

 
1.1.2 Bisnis sebagai aktivitas produksi barang dan jasa 

Sektor bisnis, melalui produksi barang dan jasa, mempunyai 
potensi untuk meningkatkan pembangunan ekonomi suatu negara 
dengan meningkatkan pendapatan per kapita dan meningkatkan 
kesejahteraan masyarakat secara keseluruhan. Dengan adanya 
inovasi dan investasi yang dilakukan oleh bisnis, pertumbuhan 
ekonomi dapat terus berkembang dan memberikan dampak positif 
bagi semua pihak yang terlibat (Bagale et al., 2021). Dengan 
demikian, bisnis tidak hanya berperan sebagai penghasil 
keuntungan semata, tetapi juga sebagai motor penggerak 
pertumbuhan ekonomi yang berkelanjutan (Rany et al., 2020). 
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Upaya-upaya perlu dilakukan agar bisnis dapat memberikan 
manfaat yang lebih luas bagi masyarakat dan negara secara 
keseluruhan. Salah satu cara untuk mencapai hal ini adalah dengan 
mendorong bisnis untuk berpartisipasi dalam program tanggung 
jawab sosial perusahaan (CSR) dan berinvestasi dalam pelatihan 
karyawan serta teknologi yang ramah lingkungan (Khoirunnisa and 
Muhammad, 2022). Dengan demikian, bisnis dapat berperan 
sebagai agen perubahan positif dalam memajukan ekonomi dan 
kesejahteraan masyarakat. Hal ini akan membantu menciptakan 
lingkungan bisnis yang berkelanjutan dan bertanggung jawab, serta 
meningkatkan reputasi perusahaan di mata konsumen dan 
pemangku kepentingan lainnya. Dengan adanya komitmen pada 
CSR dan investasi dalam pelatihan karyawan serta teknologi ramah 
lingkungan, bisnis dapat memberikan dampak positif yang lebih luas 
bagi masyarakat dan negara. Dengan demikian, bisnis tidak hanya 
akan mendapatkan keuntungan finansial, tetapi juga memberikan 
kontribusi yang signifikan dalam pembangunan berkelanjutan. 
Dengan adanya kesadaran akan tanggung jawab sosial perusahaan, 
diharapkan dapat menciptakan dampak positif yang berkelanjutan 
bagi lingkungan dan masyarakat sekitar. Dengan demikian, 
perusahaan dapat memperoleh kepercayaan dan reputasi yang baik, 
sehingga meningkatkan daya saing dan keberlanjutan bisnisnya. 
Dengan terus berkomitmen pada praktik bisnis yang bertanggung 
jawab, perusahaan juga dapat membangun hubungan yang kuat 
dengan pelanggan dan masyarakat secara keseluruhan. Dengan 
demikian, perusahaan dapat menjadi agen perubahan yang 
berkontribusi pada pembangunan berkelanjutan dan kesejahteraan 
masyarakat secara luas. Hal ini juga dapat menciptakan lingkungan 
bisnis yang lebih stabil dan berkelanjutan untuk jangka panjang. 

 
1.1.3 Bisnis sebagai pertukaran barang dan jasa 

Bisnis sebagai pertukaran barang dan jasa merupakan 
aktivitas ekonomi yang penting dalam menciptakan nilai tambah 
bagi masyarakat. Dengan memahami kebutuhan dan keinginan 
konsumen, bisnis dapat memberikan produk dan layanan yang 
berkualitas serta inovatif untuk memenuhi pasar yang semakin 
kompetitif. Dengan demikian, perusahaan yang mampu beradaptasi 
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dan berinovasi akan memiliki peluang yang lebih besar untuk 
bertahan dan berkembang di pasar global yang terus berubah. 
Inovasi juga dapat membantu perusahaan untuk menciptakan 
keunggulan kompetitif yang membedakan mereka dari pesaing 
lainnya. Dengan demikian, inovasi menjadi kunci utama dalam 
memenangkan persaingan bisnis dan meningkatkan keunggulan 
kompetitif perusahaan (Sirait, Rosalina and Sari, 2023). Perusahaan 
yang mampu terus berinovasi akan lebih mudah menyesuaikan diri 
dengan perubahan pasar dan memenangkan hati konsumen. 
Dengan demikian, inovasi tidak hanya penting untuk bertahan, 
tetapi juga untuk berkembang di tengah persaingan yang semakin 
ketat. Perusahaan yang fokus pada inovasi akan memiliki daya saing 
yang lebih tinggi dan dapat memenangkan persaingan bisnis dengan 
lebih baik. Dengan terus berinovasi, perusahaan dapat menciptakan 
produk atau layanan yang lebih baik daripada pesaing, sehingga 
dapat memenangkan persaingan pasar. Selain itu, inovasi juga dapat 
membantu perusahaan untuk tetap relevan dan menjadi pemimpin 
industri dalam jangka panjang. Dengan demikian, inovasi tidak 
hanya penting untuk bertahan, tetapi juga untuk berkembang di 
tengah persaingan yang semakin ketat. Perusahaan yang fokus pada 
inovasi akan memiliki daya saing yang lebih tinggi dan dapat 
memenangkan persaingan bisnis dengan lebih baik. Dengan terus 
berinovasi, perusahaan dapat menciptakan produk atau layanan 
yang lebih baik daripada pesaing, sehingga dapat memenangkan 
persaingan pasar. Selain itu, inovasi juga dapat membantu 
perusahaan untuk tetap relevan dan menjadi pemimpin industri 
dalam jangka panjang. Dengan kata lain, inovasi merupakan kunci 
untuk kesuksesan jangka panjang dalam dunia bisnis yang 
kompetitif saat ini. 

 
1.1.4 Bisnis untuk mendapatkan keuntungan 

Bisnis mengacu pada upaya ekonomi yang dilakukan oleh 
individu atau kolektif dengan tujuan memperoleh keuntungan 
moneter. Bisnis dapat dilakukan dalam berbagai bidang dan sektor 
ekonomi, serta memiliki tujuan untuk memenuhi kebutuhan pasar 
dan menciptakan nilai tambah bagi pelanggan. Dalam konteks 
globalisasi dan persaingan yang semakin ketat, penting bagi dunia 
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usaha untuk terus berinovasi dan meningkatkan kualitas produk 
atau layanan agar tetap relevan dan kompetitif. Bisnis juga harus 
memperhatikan faktor-faktor eksternal seperti perubahan tren 
pasar, kebijakan pemerintah, dan perkembangan teknologi agar 
dapat bertahan dan berkembang di tengah persaingan yang 
semakin sengit. Kesuksesan bisnis juga tidak hanya diukur dari 
seberapa besar keuntungan yang didapat, tetapi juga dari dampak 
positif yang dihasilkan bagi masyarakat dan lingkungan sekitar.  Hal 
ini menunjukkan bahwa sebuah bisnis yang sukses harus mampu 
memberikan manfaat bagi semua pihak yang terlibat. Berusaha 
mencari keuntungan bukanlah satu-satunya hal yang dilakukan 
bisnis, mereka juga berupaya melayani individu yang menjadi 
kliennya. Untuk menentukan keuntungan suatu perusahaan, 
pendapatan usaha yang diperoleh dari penjualan barang dan jasa 
dikurangkan dari biaya-biaya menjalankan usaha. Dengan modal 
yang mereka masukkan ke dalam perusahaan, mereka berharap 
mendapat keuntungan dari usaha tersebut.  

Pentingnya memiliki strategi bisnis yang tepat dan 
berkelanjutan agar bisnis dapat terus berkembang dan memberikan 
nilai tambah bagi semua stakeholders. Dengan adanya strategi yang 
baik, bisnis dapat lebih mudah beradaptasi dengan perubahan 
lingkungan dan memperoleh keunggulan kompetitif. Dengan 
demikian, kesuksesan sebuah bisnis tidak hanya diukur dari 
profitabilitas semata, tetapi juga dari keberlanjutan dan dampak 
positif yang dihasilkan. Sebuah bisnis yang mampu memberikan 
manfaat bagi semua pihak terlibat akan memiliki fondasi yang kuat 
untuk pertumbuhan jangka panjang.  

Bagaiamana bisnis untuk mendapatkan keuntungan yaitu 
dengan menentukan ide bisnis yang sesuai, mengoptimalkan 
pemasaran produk atau jasa, mengelola keuangan bisnis dengan 
baik dan meningkatkan kualitas produk atau layanan. Untuk 
menjaga bisnis tetap berkelanjutan yaitu dengan menerapkan 
inovasi dalam bisnis, memperhatikan umpan balik dari pelanggan 
dan beradaptasi dengan perubahan tren pasar. 
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1.1.5 Bisnis untuk memenangkan persaingan 
Persaingan dalam bisnis mengacu pada persaingan antar 

perusahaan dalam industri yang sama, bersaing untuk 
mendapatkan pangsa pasar, pelanggan, dan keuntungan. Ini 
melibatkan strategi dan tindakan yang diambil oleh bisnis untuk 
mengungguli pesaing mereka dan mendapatkan keunggulan 
kompetitif. Pada akhirnya, persaingan mendorong inovasi, efisiensi, 
dan pertumbuhan keseluruhan dalam suatu industri. Persaingan 
dapat terwujud dalam berbagai bentuk, seperti perang harga, 
diferensiasi produk, dan taktik pemasaran. Dengan terus-menerus 
mendorong perusahaan untuk berkembang dan beradaptasi, 
persaingan menguntungkan konsumen dengan menawarkan 
produk dan layanan yang lebih baik dengan harga yang kompetitif. 

Memenangkan persaingan bisnis sangat penting bagi 
perusahaan untuk menjadikan dirinya sebagai pemimpin di 
industrinya masing-masing. Dengan secara konsisten mengungguli 
pesaing, bisnis dapat memperoleh pangsa pasar yang lebih besar, 
menarik lebih banyak pelanggan, dan pada akhirnya meningkatkan 
keuntungan. Selain itu, kemenangan dalam persaingan bisnis juga 
dapat meningkatkan reputasi dan kredibilitas perusahaan sehingga 
meningkatkan kepercayaan konsumen dan investor. Pada akhirnya, 
keberhasilan dalam persaingan dapat memperkuat posisi 
perusahaan di pasar dan membuka jalan bagi pertumbuhan dan 
keberlanjutan jangka panjang. 

Beberapa strategi efektif untuk sukses dalam persaingan 
bisnis antara lain tetap inovatif, beradaptasi dengan tren pasar, dan 
tetap fokus pada kepuasan pelanggan. Dengan terus meningkatkan 
produk dan layanan, memantau perubahan industri, dan 
memprioritaskan kebutuhan pelanggan, perusahaan dapat tetap 
menjadi yang terdepan dalam persaingan dan berkembang di pasar. 
Selain itu, membangun hubungan yang kuat dengan pemasok dan 
mitra juga dapat memberikan keunggulan kompetitif dengan 
memastikan rantai pasokan yang andal dan akses terhadap sumber 
daya baru. Selain itu, berinvestasi dalam pelatihan dan 
pengembangan karyawan dapat membantu menumbuhkan tenaga 
kerja terampil yang penting untuk mendorong inovasi dan 
mempertahankan tingkat produktivitas yang tinggi. 
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1.2 Ruang Lingkup Bisnis 
1.2.1 Bisnis dalam skala kecil, menengah, dan besar 

Ruang lingkup kegiatan bisnis dapat sangat bervariasi, mulai 
dari operasi skala kecil hingga perusahaan multinasional besar, yang 
masing-masing memiliki tujuan, sumber daya, dan model 
operasional yang unik (Viswanadham, 2017). Bisnis dalam skala 
kecil, menengah, dan besar memiliki tantangan dan peluang yang 
berbeda-beda. Bisnis kecil mungkin lebih fleksibel namun terbatas 
dalam sumber daya, sementara bisnis besar memiliki kekuatan 
finansial namun mungkin kurang responsif terhadap perubahan 
pasar. Dalam mengelola bisnis, penting untuk memahami 
karakteristik dan strategi yang sesuai dengan skala bisnis yang 
dimiliki. Sehingga dapat mengoptimalkan potensi dan menghadapi 
tantangan yang ada. Memahami perbedaan ini akan membantu 
pemilik bisnis untuk membuat keputusan yang tepat sesuai dengan 
kondisi bisnisnya. Selain itu, adaptasi terhadap perubahan pasar 
juga menjadi kunci kesuksesan dalam mengelola bisnis di berbagai 
skala. Dengan demikian, pemilik bisnis dapat mengembangkan 
strategi yang tepat untuk memaksimalkan keuntungan dan 
meminimalkan risiko. Kesadaran akan perbedaan karakteristik 
bisnis kecil dan besar juga dapat membantu dalam mengidentifikasi 
peluang baru untuk pertumbuhan bisnis. Dengan demikian, pemilik 
bisnis dapat lebih siap dalam menghadapi persaingan dan 
memperluas jangkauan bisnisnya. Memiliki pemahaman yang 
mendalam tentang karakteristik bisnis kecil dan besar juga akan 
membantu dalam mengembangkan strategi pemasaran yang efektif. 
Dengan demikian, pemilik bisnis dapat menarik lebih banyak 
pelanggan dan meningkatkan penjualan. Selain itu, pemahaman 
yang baik tentang perbedaan tersebut juga akan memungkinkan 
pemilik bisnis untuk lebih fleksibel dalam menghadapi perubahan 
pasar.  

Hal ini penting karena pasar selalu berubah dan 
berkembang, sehingga pemilik bisnis perlu dapat beradaptasi 
dengan cepat. Selain itu, pemahaman yang baik tentang 
karakteristik bisnis kecil dan besar juga akan membantu pemilik 
bisnis untuk mengidentifikasi peluang kolaborasi dan kemitraan 
yang menguntungkan. Dengan menjalin kerjasama dengan bisnis 
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lain, pemilik bisnis dapat memperluas jaringan dan meningkatkan 
visibilitas bisnisnya. Selain itu, pemahaman yang baik tentang 
perbedaan karakteristik bisnis kecil dan besar juga akan membantu 
pemilik bisnis dalam mengelola risiko yang mungkin timbul dalam 
operasional bisnisnya. Oleh karena itu, pemilik bisnis dapat 
menerapkan langkah-langkah yang tepat untuk memitigasi risiko 
dan menjamin kelancaran operasional bisnis mereka. Dengan 
demikian, pemilik bisnis dapat mengoptimalkan potensi 
pertumbuhan dan keberhasilan bisnisnya. Selain itu, pemahaman 
yang baik tentang perbedaan karakteristik bisnis kecil dan besar 
juga akan membantu pemilik bisnis dalam membuat keputusan 
strategis yang lebih tepat dan efektif. Dengan mengetahui 
perbedaan karakteristik antara bisnis kecil dan besar, pemilik bisnis 
dapat menyusun strategi yang lebih sesuai dengan ukuran 
bisnisnya. Hal ini akan membantu dalam mengalokasikan sumber 
daya secara efisien dan menghindari pemborosan. Pengetahuan 
tentang perbedaan ini akan membantu orang yang berusia bisnis 
menyesuaikan diri dengan perubahan pasar dan persaingan yang 
terus berubah, sehingga bisnisnya tetap relevan dan kompetitif. 
Sebagai contoh, pemilik bisnis kecil dapat memilih untuk fokus pada 
pemasaran lokal dan pelayanan pelanggan yang personal, 
sementara pemilik bisnis besar mungkin lebih condong pada 
ekspansi global dan pengembangan merek. Dengan pemahaman 
yang jelas tentang perbedaan ini, kedua jenis bisnis dapat mencapai 
tujuan mereka dengan lebih efektif. Pemilik bisnis kecil yang 
memahami pentingnya pemasaran lokal dan pelayanan pelanggan 
yang personal dapat membangun hubungan yang kuat dengan 
komunitas sekitar dan menciptakan loyalitas pelanggan yang tinggi. 
Di sisi lain, pemilik bisnis besar yang fokus pada ekspansi global dan 
pengembangan merek dapat menjangkau pasar yang lebih luas dan 
meningkatkan kehadiran mereka di tingkat internasional. Dengan 
strategi yang sesuai dengan tujuan dan ukuran bisnis, kedua jenis 
bisnis bisa beroperasi secara efisien dan melakukan kesuksesan 
panjang. 
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1.2.2 Jenis bisnis seperti perdagangan, jasa, dan industri 
Jenis bisnis seperti perdagangan, jasa, dan industri memiliki 

potensi untuk berkembang baik secara lokal maupun global. Dengan 
memahami kebutuhan pasar dan mengikuti tren industri, bisnis 
dapat terus tumbuh dan bersaing di pasar yang semakin kompetitif. 
Dengan demikian, penting bagi perusahaan untuk terus melakukan 
inovasi dan penyesuaian agar tetap relevan dan kompetitif di pasar 
global. Kesuksesan bisnis tidak hanya bergantung pada produk atau 
layanan yang ditawarkan, tetapi juga pada kemampuan perusahaan 
untuk beradaptasi dengan perubahan yang terjadi. Dengan 
memperhatikan faktor-faktor tersebut, bisnis dapat 
mengoptimalkan peluang pertumbuhan dan memperluas jangkauan 
pasar mereka. Selain itu, kolaborasi dengan mitra bisnis yang tepat 
juga dapat menjadi kunci keberhasilan dalam menghadapi 
persaingan yang semakin ketat. Dengan demikian, perusahaan 
dapat menciptakan nilai tambah dan memperkuat posisi mereka di 
pasar. Kolaborasi dengan mitra bisnis yang tepat juga dapat 
membantu dalam mengakses sumber daya dan pasar baru. Dengan 
adanya kerjasama yang solid, perusahaan dapat memperluas 
cakupan bisnis mereka dan meningkatkan daya saing di pasar. Hal 
ini juga membantu perusahaan untuk tetap relevan dan inovatif 
dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat.  

Dengan adanya kerjasama yang kuat, perusahaan dapat 
menggali potensi baru, mengembangkan produk dan layanan yang 
lebih baik, serta meningkatkan efisiensi operasional. Dengan 
demikian, perusahaan dapat memperluas jangkauan pasar mereka 
dan meningkatkan pangsa pasar secara signifikan. Selain itu, 
kolaborasi dengan mitra bisnis yang memiliki keahlian dan sumber 
daya yang komplementer juga dapat membantu perusahaan untuk 
mengatasi tantangan yang kompleks dan meningkatkan daya tahan 
bisnis mereka di tengah perubahan yang cepat di pasar. Dengan 
strategi kerjasama yang tepat, perusahaan dapat menjadi lebih 
inovatif dan responsif terhadap perubahan pasar. Hal ini akan 
memungkinkan perusahaan untuk tetap relevan dan kompetitif di 
era digital ini (Ghobakhloo et al., 2011). Dengan sinergi yang tercipta 
melalui kerjasama, perusahaan dapat mencapai pertumbuhan yang 
berkelanjutan dan memperkuat posisinya di pasar global. 
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1.2.3  Bisnis dalam berbagai sektor ekonomi 
Bisnis dalam berbagai sektor ekonomi akan semakin 

berkembang dan bersaing dengan lebih baik ketika menerapkan 
strategi kerjasama yang efektif. Kolaborasi antar perusahaan juga 
dapat membuka peluang baru untuk ekspansi pasar dan 
pengembangan produk yang inovatif. Kerjasama antar perusahaan 
juga dapat memperluas jaringan bisnis dan meningkatkan akses ke 
sumber daya yang lebih luas. Dengan demikian, perusahaan dapat 
memperoleh keunggulan kompetitif yang signifikan di pasar global. 
Kolaborasi antar perusahaan juga dapat membantu dalam 
mengurangi risiko bisnis dan meningkatkan efisiensi operasional. 
Dengan demikian, strategi kerjasama yang efektif dapat menjadi 
kunci kesuksesan bagi perusahaan dalam menghadapi persaingan 
global yang semakin ketat. Kolaborasi antar perusahaan juga dapat 
mempercepat proses inovasi dan pengembangan produk, sehingga 
perusahaan dapat tetap relevan di pasar yang terus 
berubah(Adegbuyi, Akinyele and Akinyele, 2015). Dengan adanya 
kerjasama, perusahaan juga dapat saling belajar dan bertukar 
pengetahuan untuk meningkatkan kualitas produk dan layanan 
yang ditawarkan. Dengan demikian, kolaborasi antar perusahaan 
tidak hanya menguntungkan satu pihak, tetapi juga dapat 
menciptakan win-win situation bagi semua pihak yang terlibat. 
Kesepakatan kerjasama yang baik juga dapat membantu 
perusahaan untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan 
daya saing mereka di tingkat global.  

Dengan adanya kerjasama antar perusahaan, hal ini juga 
dapat membuka peluang untuk mengakses sumber daya dan 
teknologi baru yang mungkin tidak dapat diakses secara individual. 
Selain itu, kolaborasi juga dapat membantu dalam mengurangi 
risiko dan biaya pengembangan produk baru, karena sumber daya 
dan kompetensi dapat digabungkan bersama. Dengan begitu, 
perusahaan dapat lebih efisien dalam melakukan inovasi dan 
pengembangan produk, sehingga dapat lebih cepat merespons 
perubahan pasar dan kebutuhan konsumen. Kolaborasi antar 
perusahaan juga dapat memperluas jaringan bisnis mereka dan 
membantu dalam memperluas pangsa pasar global. Melalui berbagi 
sumber daya dan keahlian secara kolaboratif, organisasi dapat 
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meningkatkan kemampuan mereka untuk mengembangkan produk 
dan layanan yang mutakhir dan unggul, sehingga meningkatkan 
daya saing mereka di pasar global. Selain itu, kerjasama antar 
perusahaan juga dapat mempercepat proses pengembangan produk 
dan mengurangi waktu yang diperlukan untuk membawa produk 
baru ke pasar. Dengan demikian, kolaborasi antar perusahaan dapat 
memberikan banyak manfaat bagi semua pihak yang terlibat dan 
membantu dalam mencapai kesuksesan jangka panjang. 
 

1.3 Tujuan Bisnis 
Bisnis memiliki tujuan yang beragam, mulai dari mencapai 

keuntungan finansial yang maksimal hingga memberikan manfaat 
sosial bagi masyarakat. Pada dasarnya, tujuan utama bisnis adalah 
memenuhi keinginan dan kebutuhan pelanggan secara efisien dan 
efektif. Dengan memiliki tujuan yang jelas, perusahaan dapat fokus 
dalam mengembangkan strategi bisnis yang tepat untuk mencapai 
kesuksesan jangka panjang. Ketika tujuan bisnis telah ditetapkan 
dengan jelas, perusahaan dapat mengalokasikan sumber daya dan 
tenaga kerja secara optimal untuk mencapai target yang telah 
ditentukan. Dengan demikian, kolaborasi antar perusahaan juga 
dapat menjadi sarana untuk saling mendukung dalam mencapai 
tujuan bisnis masing-masing. 

 
1.3.1 Tujuan Ekonomi 

Tujuan ekonomi bisnis adalah untuk mencapai keuntungan 
yang maksimal dan pertumbuhan yang berkelanjutan. Dengan 
demikian, perusahaan dapat terus berkembang dan memberikan 
manfaat bagi seluruh stakeholder.  
1. Bisnis merupakan suatu entitas yang didirikan dengan 

tujuan untuk menghasilkan keuntungan melalui penjualan 
produk atau jasa. Tujuan utama bisnis adalah untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen serta 
mencapai profitabilitas yang optimal. Mendapatkan 
keuntungan yang maksimal merupakan tujuan utama dari 
sebuah bisnis. Pentingnya mendapatkan keuntungan 
maksimal sangat penting bagi kelangsungan bisnis dan 
pertumbuhan perusahaan. Dengan mendapatkan 
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keuntungan yang optimal, bisnis dapat terus berkembang, 
menghadapi persaingan pasar, dan memberikan nilai 
tambah bagi pemegang saham. Keuntungan dapat 
memperkuat bisnis Keuntungan yang didapatkan dapat 
digunakan untuk mengembangkan inovasi produk atau 
layanan, meningkatkan kualitas layanan, serta melakukan 
ekspansi pasar. Dengan demikian, keuntungan dapat 
memperkuat posisi bisnis dalam industri dan memperluas 
pangsa pasar. 

2. Meningkatkan pendapatan perusahaan juga menjadi tujuan 
ekonomi yang penting. Dengan meningkatkan pendapatan, 
perusahaan dapat menginvestasikan lebih banyak sumber 
daya untuk pengembangan produk dan pemasaran, 
sehingga dapat mencapai pertumbuhan yang stabil dan 
berkelanjutan. Diversifikasi pasar juga dapat membantu 
perusahaan mengurangi risiko ketergantungan pada pasar 
yang terbatas. Hal ini penting untuk menjaga stabilitas dan 
pertumbuhan bisnis jangka panjang. Diversifikasi pasar juga 
dapat membantu perusahaan menghadapi persaingan yang 
lebih baik dengan menjangkau lebih banyak konsumen dan 
mengurangi risiko kerugian jika satu pasar mengalami 
penurunan. Ini akan memberikan fleksibilitas yang lebih 
besar bagi perusahaan dalam menghadapi perubahan 
kondisi pasar.  

3. Memperluas pangsa pasar menjadi tujuan ekonomi lainnya 
yang penting. Dengan memperluas pangsa pasar, 
perusahaan dapat menjangkau lebih banyak konsumen dan 
meningkatkan penjualan produk atau jasa mereka, sehingga 
dapat mencapai pertumbuhan yang lebih signifikan.  Hal ini 
juga dapat membantu perusahaan untuk mengurangi risiko 
ketergantungan pada pasar yang terbatas. Dengan 
demikian, perusahaan dapat lebih stabil dalam menghadapi 
fluktuasi pasar dan persaingan yang semakin ketat. Selain 
itu, dengan memperluas pangsa pasar, perusahaan juga 
dapat menciptakan keunggulan kompetitif yang lebih kuat 
di industri mereka.  
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4. Mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan dalam 
era persaingan global yang semakin ketat. Perusahaan yang 
mampu beradaptasi dan berkembang akan lebih mudah 
bertahan dan meraih kesuksesan di pasar. Oleh karena itu, 
strategi mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan 
menjadi kunci utama dalam menghadapi tantangan bisnis 
saat ini. Dalam konteks ini, perusahaan perlu terus 
melakukan inovasi, mengikuti perkembangan teknologi, dan 
memahami kebutuhan pasar untuk tetap relevan dan 
kompetitif. Dengan demikian, perusahaan dapat 
menghadapi persaingan global dengan lebih baik dan 
memperoleh keunggulan yang berkelanjutan. Hal ini juga 
penting untuk memperhatikan faktor-faktor eksternal yang 
dapat mempengaruhi strategi bisnis perusahaan, seperti 
perubahan regulasi, tren pasar, dan kondisi ekonomi global. 
Dengan melakukan analisis mendalam terhadap lingkungan 
bisnis, perusahaan dapat merancang strategi yang tepat 
untuk menghadapi tantangan dan memanfaatkan peluang 
yang ada. Selain itu, perusahaan juga perlu terus melakukan 
inovasi produk dan layanan agar tetap menarik bagi 
konsumen dan mempertahankan loyalitas pelanggan. 
Dengan demikian, perusahaan dapat memastikan 
pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan dan meningkatkan 
pangsa pasar mereka 

5. Pertumbuhan perusahaan Pertumbuhan perusahaan 
mengacu pada perluasan dan pengembangan operasi 
perusahaan, kehadiran pasar, dan kinerja keuangan dari 
waktu ke waktu. Hal ini mencakup berbagai aspek seperti 
meningkatkan pendapatan, memperluas ke pasar baru, dan 
meningkatkan profitabilitas melalui inisiatif strategis. Pada 
akhirnya, pertumbuhan perusahaan sangat penting untuk 
keberlanjutan jangka panjang dan daya saing dalam lanskap 
bisnis. Ini adalah indikator kunci keberhasilan dan dapat 
dicapai melalui pertumbuhan organik atau merger dan 
akuisisi. Perusahaan yang fokus pada pertumbuhan 
perusahaan memiliki posisi yang lebih baik untuk 
beradaptasi terhadap perubahan kondisi pasar dan 
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memanfaatkan peluang pertumbuhan baru. Pentingnya 
pertumbuhan perusahaan, dengan memprioritaskan 
pertumbuhan perusahaan, bisnis dapat tetap unggul dari 
pesaing dan memastikan relevansinya dalam industri. 
Pertumbuhan berkelanjutan ini juga menarik investor dan 
talenta, sehingga semakin mendorong kesuksesan 
perusahaan. Pada akhirnya, pertumbuhan perusahaan 
sangat penting untuk mempertahankan posisi pasar yang 
kuat dan mencapai stabilitas keuangan. Dengan terus 
berekspansi dan berkembang, dunia usaha dapat 
mengamankan masa depan mereka dan tetap tangguh 
dalam menghadapi tantangan. Selain itu, pertumbuhan 
memungkinkan perusahaan untuk berinvestasi dalam 
penelitian dan pengembangan, berinovasi pada produk atau 
layanan mereka, dan memperluas basis pelanggan mereka. 
Hal ini tidak hanya meningkatkan pendapatan tetapi juga 
meningkatkan reputasi merek dan loyalitas pelanggan, 
sehingga menjadi landasan bagi kesuksesan jangka panjang. 
Secara keseluruhan, pertumbuhan berkelanjutan 
merupakan faktor kunci dalam memastikan umur panjang 
dan daya saing perusahaan di pasar. Penting bagi bisnis 
untuk beradaptasi terhadap perubahan kondisi pasar dan 
preferensi konsumen agar tetap relevan dan berkembang 
dalam jangka panjang. 
 

1.3.2 Tujuan Sosial 
Tujuan sosial perusahaan melibatkan tanggung jawab 

perusahaan terhadap masyarakat dan lingkungan sekitarnya. 
Dengan memperhatikan aspek sosial, perusahaan dapat 
memberikan dampak positif bagi masyarakat. 
1. Memberikan lapangan kerja dan memberikan kontribusi 

dalam pembangunan komunitas lokal adalah salah satu cara 
perusahaan dapat berkontribusi positif terhadap 
masyarakat. Dengan memperhatikan tujuan lingkungan, 
perusahaan juga dapat membantu menjaga keberlanjutan 
lingkungan bagi generasi mendatang. Dengan demikian, 
perusahaan dapat memainkan peran yang penting dalam 



 

      19 

menjaga keseimbangan antara pertumbuhan ekonomi dan 
pelestarian lingkungan. Melalui program-program tanggung 
jawab sosial perusahaan, seperti pengelolaan limbah yang 
ramah lingkungan atau pengembangan sumber daya 
manusia lokal, perusahaan dapat memperkuat 
hubungannya dengan masyarakat dan menciptakan dampak 
positif yang berkelanjutan bagi semua pihak yang terlibat.  

2. Meningkatkan kesejahteraan masyarakat dengan 
memberikan pelatihan kerja dan kesempatan kerja bagi 
masyarakat sekitar, perusahaan dapat turut serta dalam 
meningkatkan kesejahteraan mereka. Dengan demikian, 
perusahaan tidak hanya berkontribusi pada pertumbuhan 
ekonomi, tetapi juga pada pembangunan sosial yang 
berkelanjutan. Dengan berinvestasi dalam program-
program CSR yang berfokus pada keberlanjutan dan 
kesejahteraan masyarakat, perusahaan dapat menciptakan 
hubungan yang lebih baik dengan komunitas sekitar dan 
memperkuat reputasinya sebagai agen perubahan positif. 
Dengan melakukan inisiatif-inisiatif ini, perusahaan dapat 
menjamin bahwa ekspansi bisnis mereka tidak hanya 
menguntungkan secara finansial bagi mereka sendiri, 
namun juga bermanfaat bagi ekosistem lokal dan 
masyarakat secara luas..  

3. Menumbuhkan ekonomi lokal dan meningkatkan kualitas 
hidup masyarakat setempat. Dengan demikian, perusahaan 
dapat menjadi mitra yang berkelanjutan bagi pembangunan 
sosial dan ekonomi di wilayah tersebut. Dengan berfokus 
pada pembangunan sosial dan ekonomi di wilayah tersebut, 
perusahaan dapat menciptakan dampak positif yang 
berkelanjutan bagi masyarakat setempat. Hal ini juga dapat 
membantu meningkatkan kualitas hidup masyarakat secara 
keseluruhan. Dengan memperhatikan keberlanjutan 
lingkungan dan kesejahteraan masyarakat, perusahaan 
dapat menciptakan dampak positif yang berkelanjutan bagi 
wilayah tersebut. Dengan demikian, perusahaan tidak hanya 
berkontribusi pada pertumbuhan ekonomi lokal tetapi juga 
pada pembangunan sosial yang berkelanjutan. 
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1.4 Kesimpulan 
Mengenal konsep dasar bisnis penting untuk memahami 

seluk beluk dunia bisnis dan bagaimana perusahaan dapat berperan 
dalam menciptakan dampak positif bagi masyarakat dan lingkungan 
sekitarnya. Dengan pemahaman yang baik tentang konsep dasar 
bisnis, perusahaan dapat mengembangkan strategi yang 
berkelanjutan untuk mencapai tujuan mereka secara efektif. Dengan 
demikian, penting bagi perusahaan untuk terus meningkatkan 
pemahaman mereka tentang konsep dasar bisnis agar dapat terus 
berkontribusi secara positif bagi masyarakat dan lingkungan 
sekitarnya. Hal ini akan membantu perusahaan dalam 
mengembangkan strategi yang berkelanjutan untuk mencapai 
tujuan mereka dengan lebih efektif. Dengan meningkatnya 
pemahaman tentang konsep dasar bisnis, perusahaan juga dapat 
memperkuat reputasi mereka di mata konsumen dan stakeholder 
lainnya. Sehingga, upaya untuk terus belajar dan mengembangkan 
pengetahuan tentang bisnis menjadi kunci keberhasilan jangka 
panjang bagi perusahaan.  

Ruang lingkup bisnis mencakup berbagai aspek yang harus 
dipahami oleh pengusaha agar dapat mengelola perusahaan dengan 
baik dan berkelanjutan. Dengan memperhatikan faktor-faktor 
eksternal dan internal yang memengaruhi bisnis, pengusaha dapat 
membuat keputusan yang lebih tepat untuk pertumbuhan 
perusahaan. Pentingnya pemahaman tentang konsep dasar bisnis 
juga membantu perusahaan dalam menghadapi persaingan yang 
semakin ketat di pasar. Dengan memahami ruang lingkup bisnis 
secara menyeluruh, perusahaan dapat menciptakan strategi yang 
lebih efektif untuk mencapai tujuan mereka. Dengan adanya 
pemahaman yang baik tentang lingkup bisnis, perusahaan dapat 
merespons perubahan pasar dengan lebih cepat dan tepat. Selain 
itu, pengusaha juga dapat mengidentifikasi peluang baru yang 
muncul dan mengambil langkah-langkah strategis untuk 
memanfaatkannya.  

Dengan memahami konsep dasar bisnis, ruang lingkup 
bisnis, dan tujuan bisnis, pengusaha dapat mengembangkan strategi 
yang berkelanjutan untuk pertumbuhan perusahaan. Oleh karena 
itu, pemahaman yang mendalam terhadap aspek-aspek tersebut 
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sangat penting dalam menjalankan bisnis yang sukses dan 
berkelanjutan. Dengan demikian, penting bagi para pengusaha 
untuk terus belajar dan mengembangkan pengetahuan mereka 
tentang bisnis agar dapat menghadapi tantangan yang ada. Hal ini 
juga akan membantu dalam menciptakan nilai tambah bagi 
perusahaan serta masyarakat sekitar. Dengan terus belajar dan 
mengembangkan pengetahuan tentang bisnis, pengusaha dapat 
meningkatkan kinerja perusahaan dan menciptakan nilai tambah 
bagi masyarakat sekitar. Dengan pemahaman yang mendalam 
terhadap konsep dasar bisnis, ruang lingkup bisnis, dan tujuan 
bisnis, pengusaha dapat mengembangkan strategi yang 
berkelanjutan untuk pertumbuhan perusahaan. Dengan demikian, 
pengusaha akan lebih siap menghadapi persaingan bisnis yang 
semakin ketat dan dinamis. Selain itu, pengembangan pengetahuan 
tentang bisnis juga akan membantu dalam menciptakan inovasi dan 
solusi yang lebih efektif untuk menyelesaikan masalah yang 
dihadapi perusahaan.  
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BAB 2 
KONSEP DASAR MANAJEMEN 
 

Oleh Awa, S.Sos., MM 
 

2.1 Definisi dan Peran Manajemen dalam 
Organisasi  

Pembahasan konsep dasar manajemen meliputi beberapa 
hal penting. Uraian ini meliputi: definisi dan peran manajemen 
dalam organisasi, fungsi manajemen, gaya manajemen: berbagai 
pendekatan dalam memimpin dan mengelola, proses pengambilan 
keputusan: strategi dan taktik manajerial, serta peran teknologi 
dalam meningkatkan efisiensi manajemen. 

Permasalahan manajemen merupakan hal mendasar dalam 
organisasi mana pun. Banyak manajer saat ini memulai pekerjaan 
mereka dengan mengelas di lantai pabrik, membersihkan piring 
dari meja, membantu pelanggan memasangkan jas, atau menyeka 
tumpahan di lorong. Demikian pula, banyak dari kita akan memulai 
dari bawah dan terus ke atas. Tidak ada cara yang lebih baik untuk 
mengenal pesaing, pelanggan, dan bisnis kita. Namun, apakah kita 
memulai karier di level awal atau sebagai penyelia? Tugas kita 
sebagai manajer bukanlah melakukan pekerjaan itu, melainkan 
membantu orang lain melakukan pekerjaan mereka. Manajemen 
menyelesaikan pekerjaan melalui orang lain (Williams, 2017:3).  

Filosofi yang mendasari semua sistem manajemen lama yang 
umum digunakan menyatakan bahwa setiap pekerja harus 
mempunyai tanggung jawab akhir untuk melakukan pekerjaannya 
sesuai dengan apa yang ia anggap terbaik, dengan sedikit bantuan 
dan saran dari manajemen (Taylor, 1919:25). 

Definisi dan peran manajemen dalam organisasi dapat 
dijelaskan berikut. 

 
2.1.1 Definisi Manajemen  

Manajemen (management) adalah subjek yang sangat luas. 
Oleh karena itu, tidak mungkin mencakup berbagai aspek atau 
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sudut pandang istilah manajemen dalam satu definisi. Manajemen 
berkaitan dengan manusia, yang perilakunya sangat tidak dapat 
diprediksi. Manajemen merupakan suatu disiplin ilmu yang masih 
sangat muda dan sedang berkembang, di mana konsep-konsepnya 
sangat dinamis (Pandya, 2020:2). 

Manajemen adalah proses universal dalam semua kegiatan 
terorganisir, sosial dan ekonomi. Di mana pun ada aktivitas 
manusia, di situ ada pengelolaan. Manajemen merupakan aspek 
vital dalam kehidupan ekonomi manusia, yang merupakan kegiatan 
kelompok yang terorganisir (Das & Mishra, 2019: 8). Manajer 
menggunakan banyak keterampilan untuk melakukan fungsi-fungsi: 
perencanaan, pengorganisasian, kepemimpinan, dan pengendalian 
(Daft, 2008:7). 

Manajemen adalah proses merancang dan memelihara 
lingkungan di mana individu, bekerja sama dalam kelompok, 
mencapai tujuan yang dipilih secara efisien. Hal ini juga 
didefinisikan sebagai seni menyelesaikan sesuatu melalui dan 
dengan orang-orang dalam kelompok yang terorganisir secara 
formal. Namun, definisi dasarnya perlu diperluas: (1) sebagai orang 
manajer yang melaksanakan fungsi manajerial, yaitu perencanaan, 
pengorganisasian, penempatan staf, kepemimpinan, dan 
pengendalian; (2) manajemen berlaku untuk semua jenis organisasi; 
(3) tujuan akhir para manajer adalah sama, yaitu menciptakan 
surplus; dan (4) pengelolaan berkaitan dengan produktivitas, yang 
berarti efektivitas dan efisiensi (Mir et al., 2021:3). 

Manajemen adalah kebiasaan yang dilakukan secara sadar 
dan terus-menerus dalam membentuk organisasi. Manajemen 
adalah suatu keistimewaan dalam menangani masalah waktu dan 
hubungan manusia ketika hal tersebut muncul dalam organisasi 
(Stoner et al., 2013:7-8).  

Sederhananya, manajemen adalah apa yang dilakukan 
manajer. Namun, pernyataan sederhana itu tidak memberi banyak 
manfaat bagi kita. Penjelasan yang lebih baik adalah bahwa 
manajemen adalah proses menyelesaikan sesuatu secara efektif dan 
efisien dengan dan melalui orang lain. Dalam manajemen, terdapat 
efektivitas dan efisiensi. Efektivitas berarti “doing the right 
things”/“melakukan hal yang benar” dengan melakukan tugas-tugas 
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kerja yang membantu organisasi mencapai tujuannya. Jika efisiensi 
berkaitan dengan cara menyelesaikan sesuatu, efektivitas berkaitan 
dengan tujuan, atau pencapaian tujuan organisasi (Robbins et al., 
2013:6). 
 
2.1.2 Peran Manajemen dalam Organisasi 

Deskripsi asli Fayol (1916) tentang fungsi manajemen tidak 
berasal dari survei yang cermat terhadap para manajer dalam 
organisasi. Sebaliknya, ini hanya mewakili pengamatan dan 
pengalamannya di industri pertambangan Perancis. Pada akhir 
tahun 1960-an, Henry Mintzberg melakukan studi empiris terhadap 
lima kepala eksekutif di tempat kerja (Mintzberg, 1973). Apa yang 
dia temukan menantang gagasan lama tentang pekerjaan manajer. 
Misalnya, berbeda dengan pandangan umum bahwa manajer adalah 
pemikir reflektif yang secara hati-hati dan sistematis memproses 
informasi sebelum mengambil keputusan, Mintzberg menemukan 
bahwa manajer yang ia pelajari terlibat dalam sejumlah aktivitas 
yang bervariasi, tidak berpola, dan berdurasi pendek. Para manajer 
ini mempunyai sedikit waktu untuk berpikir reflektif karena mereka 
menghadapi gangguan terus-menerus dan aktivitas mereka 
seringkali hanya berlangsung kurang dari sembilan menit.  

Selain wawasan ini, Mintzberg memberikan skema 
kategorisasi untuk mendefinisikan apa yang dilakukan manajer 
berdasarkan peran manajerial yang mereka gunakan di tempat 
kerja. Peran manajerial ini merujuk pada kategori spesifik tindakan 
atau perilaku manajerial yang diharapkan dari seorang manajer. 
(Untuk membantu kita lebih memahami konsep ini, pikirkan 
berbagai peran yang kita mainkan, seperti pelajar, karyawan, 
sukarelawan, anggota tim bowling, saudara kandung, dan 
sebagainya, serta berbagai hal berbeda yang diharapkan kita 
lakukan dalam peran tersebut). 

Mintzberg menyimpulkan bahwa manajer menjalankan 10 
peran yang berbeda, namun saling terkait. Sepuluh peran ini, 
dikelompokkan berdasarkan hubungan interpersonal, transfer 
informasi, dan pengambilan keputusan. Peran interpersonal adalah 
peran yang melibatkan orang-orang (bawahan dan orang-orang di 
luar organisasi) dan tugas-tugas lain yang bersifat seremonial dan 
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simbolis. Tiga peran interpersonal adalah figurehead, leader, dan 
penghubung. Peran informasional melibatkan pengumpulan, 
penerimaan, dan penyebaran informasi. Tiga peran informasi 
meliputi monitor, penyebar, dan juru bicara. Terakhir, peran 
pengambilan keputusan mencakup pengambilan keputusan atau 
pilihan. Empat peran pengambilan keputusan adalah wirausaha, 
penanganan gangguan, pengalokasi sumber daya, dan negosiator. 

Baru-baru ini, Mintzberg menyelesaikan studi intensif 
lainnya terhadap para manajer di tempat kerja dan menyimpulkan 
bahwa pada dasarnya, mengelola adalah tentang mempengaruhi 
tindakan. Ini tentang membantu organisasi dan unit untuk 
menyelesaikan sesuatu, yang berarti tindakan (Mintzberg, 2009).  

Menurut Mintzberg, seorang manajer mempunyai dua peran, 
yaitu (1) pembingkaian, yang mendefinisikan bagaimana seorang 
manajer mendekati pekerjaannya; dan (2) penjadwalan, yang 
“menghidupkan kerangka” melalui tugas-tugas berbeda yang 
dilakukan manajer. Seorang manajer “melakukan” peran-peran ini 
sambil mengelola tindakan secara langsung, mengelola orang-orang 
yang mengambil tindakan, atau mengelola informasi. Studi terbaru 
Mintzberg memberi kita wawasan tambahan mengenai pekerjaan 
manajer, menambah pemahaman kita tentang apa yang dilakukan 
manajer. 

Pendekatan mana yang lebih baik, fungsi atau peran? 
Meskipun masing-masing pendekatan berfungsi dengan baik dalam 
menggambarkan apa yang dilakukan manajer, pendekatan fungsi 
tampaknya masih merupakan cara yang diterima secara umum 
untuk menggambarkan pekerjaan manajer. Popularitasnya yang 
berkelanjutan merupakan penghargaan atas kejelasan dan 
kesederhanaannya. “Fungsi klasik memberikan metode yang jelas 
dan terpisah untuk mengklasifikasikan ribuan aktivitas yang 
dilakukan manajer dan teknik yang mereka gunakan dalam 
kaitannya dengan fungsi yang mereka lakukan untuk mencapai 
tujuan” (Carroll & Gillen, 1987). Namun, pendekatan peran awal 
Mintzberg dan model pengelolaan yang baru dikembangkan 
menawarkan kita wawasan lain mengenai apa yang dilakukan 
manajer. 
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Peran manajemen dalam organisasi, lebih jelasnya sebagai 
berikut. 
1. Peran Informasi  

Peran informasional (informational roles) menggambarkan 
aktivitas yang digunakan untuk memelihara dan 
mengembangkan jaringan informasi. Manajer umum 
menghabiskan sekitar 75 persen waktunya untuk berbicara 
dengan orang lain. Peran pemantau melibatkan pencarian 
informasi terkini dari berbagai sumber. Manajer memperoleh 
informasi dari orang lain dan memindai materi tertulis agar 
tetap mendapatkan informasi yang baik. Peran penyebar dan 
juru bicara justru sebaliknya: Manajer menyebarkan informasi 
terkini kepada orang lain, baik di dalam maupun di luar 
organisasi, yang dapat menggunakannya.  
Manajer diharuskan mengumpulkan, menyusun, menganalisis, 
menyimpan, dan menyebarkan berbagai jenis informasi. 
Dengan melakukan hal ini, mereka menjadi pusat sumber 
informasi, seringkali menyimpan sejumlah besar informasi di 
kepala mereka sendiri, berpindah dengan cepat dari peran 
pengumpul ke peran penyebar dalam hitungan menit. 
Meskipun banyak organisasi bisnis memasang sistem informasi 
manajemen yang besar dan mahal untuk menjalankan banyak 
fungsi tersebut, tidak ada yang dapat menandingi kecepatan 
dan kekuatan intuitif otak manajer yang terlatih dalam 
memproses informasi. Tidak mengherankan, sebagian besar 
manajer lebih menyukai cara seperti itu. Sebagai pemantau, 
manajer terus-menerus memindai lingkungan untuk mencari 
informasi, berbicara dengan kontak penghubung dan bawahan, 
dan menerima informasi yang tidak diminta, sebagian besar 
berasal dari jaringan kontak pribadi mereka. Sebagian besar 
informasi ini datang dalam bentuk verbal, seringkali dalam 
bentuk gosip, desas-desus, dan spekulasi (OpenStax, 2019:10). 
 

2. Peran Interpersonal  
Peran antarpribadi/interpersonal (interpersonal roles) 
berkaitan dengan hubungan dengan orang lain dan berkaitan 
dengan keterampilan manusia. Peran figurehead melibatkan 
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penanganan kegiatan seremonial dan simbolik untuk 
departemen atau organisasi. Manajer mewakili organisasi 
dalam kapasitas manajerial formalnya sebagai kepala unit.  
Manajer diharuskan berinteraksi dengan sejumlah besar orang 
selama satu minggu kerja. Mereka mengadakan resepsi; 
mengajak klien dan pelanggan makan malam; bertemu dengan 
prospek usaha dan mitra; melakukan wawancara perekrutan 
dan kinerja; dan membentuk aliansi, persahabatan, dan 
hubungan pribadi dengan banyak orang lain. Sejumlah 
penelitian telah menunjukkan bahwa hubungan seperti itu 
adalah sumber informasi terkaya bagi para manajer karena 
sifatnya yang langsung dan bersifat pribadi. 
Sebagai kepala suatu unit organisasi, setiap manajer harus 
melaksanakan beberapa tugas seremonial. Dalam studi 
Mintzberg, kepala eksekutif menghabiskan 12% waktu kontak 
mereka untuk tugas-tugas seremonial. 17% dari surat masuk 
mereka berisi ucapan terima kasih dan permintaan terkait 
status mereka. Salah satu contohnya adalah seorang presiden 
perusahaan yang meminta barang dagangan gratis untuk 
seorang anak sekolah yang cacat. 
Manajer juga bertanggung jawab atas pekerjaan orang-orang di 
unitnya, dan tindakan mereka dalam hal ini berkaitan langsung 
dengan peran mereka sebagai pemimpin. Pengaruh manajer 
paling jelas terlihat, menurut Mintzberg, dalam peran 
pemimpin. Otoritas formal memberi mereka potensi kekuasaan 
yang besar. Kepemimpinan menentukan, sebagian besar, 
seberapa besar kekuasaan yang akan mereka wujudkan 
(Mintzberg, 1990). 
 

3. Peran Pengambilan Keputusan  
Peran pengambilan keputusan (decisional roles) berkaitan 
dengan peristiwa-peristiwa yang mana manajer harus 
membuat pilihan dan mengambil tindakan. Peran-peran ini 
seringkali memerlukan keterampilan konseptual dan 
keterampilan manusia. Peran wirausaha melibatkan inisiasi 
perubahan. Manajer terus-menerus memikirkan masa depan 
dan cara mencapainya (Jonas III et al., 1990). Manajer menjadi 
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sadar akan masalah dan mencari inovasi yang dapat 
memperbaikinya.  
Pada akhirnya, manajer diberi tanggung jawab untuk 
mengambil keputusan atas nama organisasi dan stakeholder 
yang mempunyai kepentingan di dalamnya. Keputusan-
keputusan seperti itu seringkali dibuat dalam keadaan yang 
sangat ambigu dan dengan informasi yang tidak memadai. 
Seringkali, dua peran manajerial lainnya, interpersonal dan 
informasional, akan membantu manajer dalam membuat 
keputusan sulit yang hasilnya tidak jelas dan kepentingannya 
seringkali bertentangan.  
Dalam peran wirausaha, para manajer berusaha untuk 
meningkatkan bisnis mereka, beradaptasi dengan perubahan 
kondisi pasar, dan bereaksi terhadap peluang yang muncul. 
Manajer yang memiliki pandangan jangka panjang terhadap 
tanggung jawab mereka adalah orang pertama yang menyadari 
bahwa mereka perlu mengubah diri mereka sendiri, lini produk 
dan layanan mereka, strategi pemasaran mereka, dan cara 
mereka melakukan bisnis ketika metode lama menjadi usang 
dan pesaing mendapatkan keuntungan.  
Peran wirausaha menggambarkan manajer yang memulai 
perubahan, sedangkan peran penanganan gangguan atau krisis 
menggambarkan manajer yang harus bereaksi tanpa sadar 
terhadap kondisi. Krisis bisa muncul karena manajer yang 
buruk membiarkan keadaan memburuk atau lepas kendali, 
namun seringkali manajer yang baik mendapati dirinya berada 
di tengah-tengah krisis yang tidak dapat mereka antisipasi, 
namun harus bereaksi dengan cara yang sama (OpenStax, 
2019:11). 

 

2.2 Fungsi Manajemen  
Menurut pendekatan fungsi, manajer melakukan aktivitas 

atau fungsi tertentu ketika mereka mengarahkan dan mengawasi 
pekerjaan orang lain. Apa saja fungsi-fungsi ini? Pada awal abad 
kedua puluh, seorang industrialis Perancis bernama Henri Fayol 
mengusulkan agar semua manajer melakukan lima aktivitas 
manajemen, yaitu: merencanakan (plan), mengorganisasi 
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(organize), memerintahkan (command), mengoordinasikan 
(coordinate), dan mengendalikan (control) (Fayol, 1916). Saat ini, 
fungsi-fungsi manajemen telah diringkas menjadi empat, yaitu: 
perencanaan (planning), pengorganisasian (organizing), 
kepemimpinan (leading), dan pengendalian (controlling). 

Empat tugas manajerial, yaitu perencanaan, 
pengorganisasian, kepemimpinan, dan pengendalian adalah bagian 
penting dari pekerjaan manajer. Di semua tingkatan dalam hierarki 
manajerial, dan di semua pekerjaan dan departemen dalam suatu 
organisasi, manajemen yang efektif berarti melaksanakan keempat 
aktivitas ini dengan sukses, dengan cara yang meningkatkan 
efisiensi dan efektivitas. 
Fungsi manajemen dapat diuraikan berikut. 
2.2.1 Perencanaan  

Perencanaan (planning) mendefinisikan tujuan organisasi di 
masa depan dan bagaimana mencapainya (Anders, 2002). 
Perencanaan melibatkan penentuan tujuan organisasi dan cara 
untuk mencapainya (Williams, 2017:4). Untuk melaksanakan tugas 
perencanaan, manajer mengidentifikasi dan memilih tujuan 
organisasi yang sesuai dan tindakan. Mereka mengembangkan 
strategi bagaimana mencapai kinerja tinggi (Drucker, 1974). 

Kurangnya perencanaan atau perencanaan yang buruk, 
dapat merugikan kinerja organisasi. Misalnya, meskipun memiliki 
pengikut aliran sesat, sebuah perusahaan berjuang untuk bertahan 
hidup akibat perencanaan yang buruk. Kurangnya visi manajer 
puncak dalam memahami arah pasar dan lemahnya upaya 
perencanaan sehubungan dengan ekspansi yang cepat dan 
hubungan waralaba telah sangat merusak perusahaan yang pernah 
sukses. 

Tujuan umum perencanaan adalah mengalokasikan sumber 
daya perusahaan dengan cara terbaik. Perencanaan mencakup 
evaluasi dan persiapan masa depan: merencanakan berarti 
bertindak. Meskipun sebuah rencana mungkin merupakan 
gabungan dari sejumlah rencana fungsional, untuk fungsi teknis, 
pemasaran, keuangan, dan lainnya, penting bagi perusahaan untuk 
mengandalkan satu rencana saja. Dalam rencana komprehensifnya, 
perusahaan harus memperkirakan sumber daya yang tersedia, nilai 
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pekerjaan yang sedang berlangsung, dan perubahan teknis, 
komersial, keuangan, dan perubahan lain yang diperkirakan akan 
terjadi. Sebuah rencana harus unik, terhubung dengan rencana lain, 
dan fleksibel serta tepat. Biasanya, perusahaan besar membuat 
rencana untuk 1 tahun sekaligus. Namun, mereka seringkali 
membuat rencana tambahan yang durasinya lebih pendek dan lebih 
lama. Rencana tersebut harus terhubung dengan rencana 1 tahun 
(Kessler, 2013:605-606). 
 
2.2.2 Pengorganisasian  

Pengorganisasian (organizing) adalah memutuskan di mana 
keputusan akan diambil, siapa yang akan melakukan pekerjaan dan 
tugas apa, dan siapa yang akan bekerja untuk siapa dalam 
perusahaan (Carey, 2014). Pengorganisasian biasanya mengikuti 
perencanaan dan mencerminkan bagaimana organisasi mencoba 
mencapai rencana tersebut (Clifford, 2002). 

Mengorganisasi berarti menyediakan semua sumber daya 
yang diperlukan bagi perusahaan: bahan mentah, mesin dan 
peralatan, modal dan personel. Semua organisasi terdiri dari dua 
bagian: satu bagian material dan satu bagian sosial. Selanjutnya, 
semua jenis organisasi diorganisir dengan cara yang mirip dengan 
perusahaan industri. Perusahaan-perusahaan yang pekerjaannya 
serupa diorganisir dengan cara yang kurang lebih sama, dan bahkan 
perusahaan-perusahaan yang produksinya berbeda diorganisasikan 
dengan cara yang sangat mirip. Namun, tergantung pada 
karyawannya, organisasi yang diorganisir serupa mungkin 
berfungsi dengan baik atau tidak berfungsi. Salah satu tugas 
terpenting seorang direktur pelaksana adalah terus 
memperkenalkan metode baru untuk meningkatkan produktivitas. 
Pekerjaannya difasilitasi dengan penggunaan bagan organisasi. 
Ketika diperbarui secara berkala, bagan tersebut memberikan 
gambaran komprehensif kepada manajer mengenai keseluruhan 
organisasi (Kessler, 2013:606). 

Pengorganisasian adalah penataan hubungan kerja, sehingga 
anggota organisasi berinteraksi dan bekerja sama untuk mencapai 
tujuan organisasi. Hasil dari pengorganisasian adalah terciptanya 
struktur organisasi, sistem formal tugas dan hubungan pelaporan 
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yang mengkoordinasikan dan memotivasi anggota, sehingga mereka 
bekerja sama untuk mencapai tujuan organisasi. Struktur organisasi 
menentukan bagaimana sumber daya organisasi dapat digunakan 
sebaik-baiknya untuk menciptakan barang dan jasa (Jones & George, 
2016:9). 

Manajer bertanggung jawab dalam mengatur dan menyusun 
pekerjaan untuk mencapai tujuan organisasi. Fungsi ini disebut 
pengorganisasian. Pengorganisasian mencakup penentuan tugas 
apa yang harus dikerjakan dan oleh siapa, bagaimana tugas 
dikelompokkan, siapa melapor kepada siapa, dan siapa yang akan 
mengambil keputusan. 
 
2.2.3 Pengarahan 

Fungsi pengarahan (directing) merupakan fungsi 
manajemen yang terpenting dan paling dominan dalam proses 
manajemen. Fungsi ini baru dapat diterapkan setelah rencana, 
organisasi, dan karyawan ada. Jika fungsi ini diterapkan, maka 
proses manajemen dalam merealisasi tujuan dimulai. Penerapan 
fungsi ini sangat sulit, rumit dan kompleks, karena karyawan tidak 
dapat dikuasai sepenuhnya. Hal ini disebabkan karyawan adalah 
makhluk hidup yang punya pikiran, harga diri, cita-cita, dan lain-
lain. 

Pengarahan (directing) memiliki beberapa pengertian 
menurut para ahli manajemen. Pengarahan adalah aspek 
antarpribadi dalam pengelolaan yang dengannya bawahan 
diarahkan untuk memahami dan berkontribusi secara efektif 
terhadap pencapaian tujuan perusahaan (Koontz & O’Donnell, 
1959). Pengarahan adalah memberi tahu orang-orang apa yang 
harus dilakukan dan memastikan bahwa mereka melakukannya 
dengan kemampuan terbaiknya (Dale, 1969). Pengarahan terdiri 
dari proses dan teknik yang digunakan dalam mengeluarkan 
instruksi dan memastikan bahwa operasi dijalankan sesuai rencana 
awal (Haimann & Scott, 1974). Pengarahan adalah bimbingan, 
inspeksi dan kepemimpinan laki-laki dan perempuan yang 
merupakan tanggung jawab nyata manajemen (Urwick & Brech, 
2002). 
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Fungsi pengarahan berkaitan dengan kepemimpinan, 
komunikasi, motivasi, dan pengawasan agar karyawan melakukan 
aktivitasnya seefisien mungkin, guna mencapai tujuan yang 
diinginkan. Pengarahan adalah fungsi memimpin karyawan agar 
bekerja secara efisien, dan memberikan kontribusi yang optimal 
terhadap pencapaian tujuan organisasi. Pekerjaan-pekerjaan yang 
diberikan kepada bawahan harus dijelaskan dan diklarifikasi, 
mereka harus diberikan bimbingan dalam pelaksanaan pekerjaan 
dan mereka harus dimotivasi untuk memberikan kinerja optimal 
mereka dengan semangat dan antusiasme. Fungsi pengarahan 
melibatkan sub-fungsi berikut: komunikasi, motivasi, dan 
kepemimpinan.  

Selain directing, dalam fungsi pengarahan digunakan juga 
istilah actuating dan leading. Pelaksanaan/penggerakan (actuating) 
adalah bagian yang sangat penting dalam proses manajemen. 
Berbeda dengan ketiga fungsi lain (planning, organizing, dan 
controlling), actuating dianggap sebagai intisari manajemen karena 
secara khusus berhubungan dengan orang-orang. Menurut Terry 
(1968), actuating adalah membangkitkan dan mendorong semua 
anggota kelompok agar berkehendak dan berusaha dengan keras 
untuk mencapai tujuan dengan ikhlas serta serasi dengan 
perencanaan dan usaha-usaha pengorganisasian dari pihak 
pimpinan. 

Adapun memimpin (leading) adalah penggunaan pengaruh 
untuk memotivasi karyawan untuk mencapai tujuan organisasi. 
Memimpin berarti menciptakan budaya dan nilai-nilai bersama, 
mengkomunikasikan tujuan kepada karyawan di seluruh organisasi, 
dan menanamkan keinginan untuk bekerja pada tingkat tinggi 
kepada karyawan. Memimpin melibatkan memotivasi seluruh 
departemen dan divisi serta individu-individu yang bekerja 
langsung dengan manajer. Di era ketidakpastian, persaingan global, 
dan semakin beragamnya angkatan kerja, kemampuan untuk 
membentuk budaya, mengkomunikasikan tujuan, dan memotivasi 
karyawan sangat penting untuk kesuksesan bisnis (Daft, 2008:9). 

Kita tahu bahwa setiap organisasi memiliki orang-orang, dan 
merupakan bagian dari tugas seorang manajer untuk mengarahkan 
dan mengoordinasikan aktivitas kerja orang-orang tersebut. Ini 
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adalah fungsi utama. Ketika manajer memotivasi karyawan, 
mengarahkan aktivitas orang lain, memilih saluran komunikasi yang 
paling efektif, atau menyelesaikan konflik di antara anggota, mereka 
memimpin (leading) (Robbins et al., 2013:9). 

Selain itu, dalam fungsi pengarahan digunakan juga istilah 
yang relevan, yaitu commanding dan coordinating. Dalam hal 
commanding, Fayol (1916) mendefinisikan karakter dan perilaku 
manajer yang baik melalui delapan aturan, yang juga harus 
memfasilitasi pekerjaan mereka. Dengan demikian: (1) manajer 
yang baik kenal baik dengan bawahannya; (2) siap memecat 
karyawan yang tidak memenuhi standar kerja; (3) bersusah payah 
menaati perjanjian formal yang ada antara perusahaan dengan 
karyawannya; (4) menjadikan diri mereka sebagai contoh yang 
baik; (5) mengevaluasi organisasi mereka secara teratur; (6) 
membuat pengaturan, sehingga mereka mempunyai informasi yang 
tepat waktu tentang apa yang terjadi di dalam perusahaan; (7) 
berhati-hati untuk tidak ikut campur dalam detail pekerjaan 
bawahannya; dan (8) mendorong bawahannya untuk aktif dengan 
memberikan kebebasan sebanyak yang dimungkinkan oleh posisi 
dan kompetensinya. 

Dalam hal coordinating,  tujuan dari koordinasi adalah untuk 
memberikan proporsi yang tepat terhadap berbagai aspek 
pekerjaan perusahaan, menyesuaikan pengeluaran dengan sumber 
daya keuangan yang tersedia, memahami hubungan antara berbagai 
fungsi perusahaan, dan memberikan prioritas pada permasalahan 
yang mendesak. Fayol (1916) melihat pertemuan rutin, sebaiknya 
mingguan, yang dilakukan oleh para kepala departemen yang 
berbeda sebagai mekanisme koordinasi yang paling efektif. Pada 
pertemuan-pertemuan seperti itu, pertanyaan-pertanyaan yang 
menjadi kepentingan bersama dapat dianalisis dari sudut pandang 
yang berbeda dan masalah-masalah dipecahkan. Selain itu, kerja 
sama spontan antar departemen yang berbeda juga terstimulasi, 
karena para manajer yang berbeda menjadi akrab dengan pekerjaan 
masing-masing. 
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2.2.4 Pengendalian 
Pengendalian (controlling) merupakan fungsi keempat 

dalam proses manajemen. Pengendalian berarti memantau aktivitas 
karyawan, menentukan apakah organisasi mencapai sasarannya, 
dan melakukan koreksi jika diperlukan. Manajer harus memastikan 
bahwa organisasi bergerak menuju tujuannya. Tren ke arah 
pemberdayaan dan kepercayaan karyawan telah menyebabkan 
banyak perusahaan kurang menekankan kontrol top-down dan lebih 
menekankan pada pelatihan karyawan untuk memantau dan 
memperbaiki diri (Daft, 2008:9).  

Tujuan pengendalian adalah untuk memastikan bahwa 
pekerjaan dilaksanakan sesuai dengan rencana, instruksi manajer, 
dan prinsip-prinsip yang diterima secara umum. Setiap departemen 
harus bertanggung jawab untuk mengendalikan operasinya sendiri. 
Inspektur yang ditunjuk secara khusus hanya diperlukan jika hal ini 
terlalu luas atau rumit. Para pengawas tersebut harus mempunyai 
rasa tanggung jawab yang kuat dan penilaian yang baik. Mereka 
harus independen terhadap pihak yang akan diperiksa dan tidak 
mempunyai tanggung jawab untuk memperbaiki kekurangan yang 
mereka temukan. Jika prinsip kesatuan komando dilanggar, 
perusahaan mungkin akan dirugikan (Kessler, 2013:606). 

Dalam pengendalian, tugas manajer adalah mengevaluasi 
seberapa baik organisasi telah mencapai tujuannya dan mengambil 
tindakan perbaikan yang diperlukan untuk mempertahankan atau 
meningkatkan kinerja. Hasil dari proses pengendalian adalah 
kemampuan untuk mengukur kinerja secara akurat dan mengatur 
efisiensi dan efektivitas organisasi. Untuk melaksanakan 
pengendalian, manajer harus memutuskan tujuan mana yang harus 
diukur.  

Pengendalian melibatkan pemantauan, perbandingan, dan 
koreksi kinerja kerja (work performance). Setelah tujuan ditetapkan, 
rencana dirumuskan, pengaturan struktural ditentukan, dan orang-
orang direkrut, dilatih, dan dimotivasi, harus ada evaluasi untuk 
melihat apakah segala sesuatunya berjalan sesuai rencana. Setiap 
penyimpangan yang signifikan akan mengharuskan manajer untuk 
kembali bekerja pada jalurnya. 
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Dari uraian fungsi manajemen di atas, seberapa baikkah 
pendekatan fungsi menggambarkan apa yang dilakukan manajer? 
Apakah ini merupakan gambaran akurat tentang apa yang 
sebenarnya dilakukan manajer? Beberapa orang berpendapat 
bahwa hal tersebut tidak benar (Hales, 1986).  
 

2.3 Gaya Manajemen: Berbagai Pendekatan dalam 
Memimpin dan Mengelola 

Pembahasan ini meliputi: gaya manajemen, pendekatan 
manajemen, dan pendekatan dalam memimpin dan mengelola. 
2.3.1 Gaya Manajemen 

Dalam gaya manajemen (management style), mengelola 
perbedaan generasi menghadirkan beberapa tantangan unik, 
terutama bagi generasi baby boomer dan Gen Y. Konflik dan 
kebencian dapat muncul karena berbagai masalah mulai dari 
penampilan hingga teknologi dan gaya manajemen. Mengelola 
pekerja Gen Y menghadirkan beberapa tantangan unik. Konflik dan 
kebencian dapat muncul karena permasalahan seperti penampilan, 
teknologi, dan gaya manajemen. 

Mengelola konflik dalam tim global tidaklah mudah, 
terutama jika tim tersebut merupakan tim virtual. Konflik dapat 
mengganggu bagaimana informasi digunakan oleh tim. Namun, 
penelitian menunjukkan bahwa dalam budaya kolektivistik, gaya 
manajemen konflik kolaboratif bisa menjadi yang paling efektif 
(Paul et al., 2004). 

Pakaian kantor apa yang pantas? Jawabannya mungkin 
bergantung pada siapa yang kita tanyakan. Namun, yang lebih 
penting, hal ini bergantung pada jenis pekerjaan yang dilakukan dan 
ukuran organisasi. Untuk mengakomodasi perbedaan generasi 
dalam hal apa yang dianggap tepat, kuncinya adalah fleksibilitas. 
Misalnya, pedomannya mungkin adalah ketika seorang karyawan 
tidak berinteraksi dengan seseorang di luar organisasi, pakaian yang 
lebih kasual (dengan beberapa batasan) dapat diterima.  

Bagaimana dengan teknologi? Gen Y tumbuh dengan ATM, 
DVD, telepon seluler, email, SMS, laptop, dan internet. Ketika mereka 
tidak memiliki informasi yang mereka perlukan, mereka hanya 
memasukkan beberapa penekanan tombol untuk mendapatkannya. 
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Mereka puas bertemu secara virtual untuk memecahkan masalah, 
sementara generasi baby boomer mengharapkan masalah-masalah 
penting dapat diselesaikan melalui pertemuan tatap muka. Generasi 
baby boomer mengeluhkan ketidakmampuan Gen Y untuk fokus 
pada satu tugas, sementara Gen Y tidak melihat ada salahnya 
melakukan multitasking. Sekali lagi, fleksibilitas dan pemahaman 
dari keduanya menjadi kunci dalam bekerja sama secara efektif dan 
efisien.  

Terakhir, bagaimana dengan gaya manajemen? (1) pegawai 
Gen Y menginginkan atasan yang berpikiran terbuka; (2) ahli di 
bidangnya, meskipun mereka tidak paham teknologi; (3) 
terorganisir; (4) guru, pelatih, dan mentor; (5) tidak otoriter atau 
paternalistik; (6) menghormati generasi mereka; (7) pemahaman 
tentang kebutuhan mereka akan keseimbangan kehidupan kerja; 
(8) memberikan umpan balik yang konstan; (9) berkomunikasi 
dengan cara yang jelas dan menarik; dan (10) memberikan 
pengalaman belajar yang merangsang dan baru (Martin, 2001; 
Moses, 2005). 
 
2.3.2 Pendekatan Manajemen 
Terdapat beberapa pendekatan manajemen, di antaranya adalah: 
1. Manajemen Awal (3000 SM - 1776) 

Manajemen telah dipraktikkan sejak lama. Upaya 
terorganisir yang diarahkan oleh orang-orang yang 
bertanggung jawab atas perencanaan, pengorganisasian, 
kepemimpinan, dan pengendalian kegiatan telah ada selama 
ribuan tahun. Terlepas dari apa sebutan orang-orang ini, 
seseorang harus melakukan fungsi-fungsi tersebut. 
3000 - 2500 SM: piramida Mesir adalah bukti bahwa 
proyek-proyek berskala besar dan mempekerjakan puluhan 
ribu orang telah diselesaikan pada zaman kuno. Dibutuhkan 
lebih dari 100.000 pekerja selama sekitar 20 tahun untuk 
membangun sebuah piramida. 1400-an: di gudang senjata 
Venesia, kapal perang diapungkan di sepanjang kanal, dan 
di setiap perhentian, material dan tali-temali ditambahkan 
ke kapal (George, 1972).  
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1780an - Pertengahan 1800an: revolusi industri mungkin 
merupakan pengaruh paling penting pada manajemen 
sebelum abad ke-20. Mengapa? Karena dengan adanya era 
industri lahirlah korporasi. 1776: meskipun ini adalah 
tanggal penting dalam sejarah AS, ini juga penting karena 
pada tahun itulah Wealth of Nations karya Adam Smith 
diterbitkan. Di dalamnya, ia mengemukakan keuntungan 
ekonomi dari pembagian kerja (atau spesialisasi pekerjaan), 
yaitu memecah pekerjaan menjadi tugas-tugas yang sempit 
dan berulang-ulang.  
 

2. Pendekatan Klasik (1911 -1947) 
Dimulai sekitar pergantian abad kedua puluh, disiplin 
manajemen mulai berkembang sebagai suatu kesatuan 
pengetahuan. Aturan dan prinsip dikembangkan yang dapat 
diajarkan dan digunakan dalam berbagai situasi. Para 
pendukung manajemen awal ini disebut ahli teori klasik. 
1911: Pada tahun itulah Prinsip Manajemen Ilmiah 
(Principles of Scientific Management) Frederick W. Taylor 
diterbitkan. Teorinya diterima secara luas dan digunakan 
oleh para manajer di seluruh dunia dan Taylor dikenal 
sebagai “father” manajemen ilmiah (scientific management) 
(Taylor, 1919; Banta, 1993; Kanigel, 1997; Wagner-
Tsukamoto, 2007). Kontributor utama manajemen ilmiah 
lainnya adalah Frank dan Lillian Gilbreth. 
1916 - 1947: Berbeda dengan Taylor yang berfokus pada 
pekerjaan individu pekerja produksi, Henri Fayol dan Max 
Weber memandang praktik organisasi dengan berfokus 
pada apa yang dilakukan manajer dan apa yang merupakan 
manajemen yang baik. Pendekatan ini dikenal dengan teori 
administrasi umum (Fayol, 1916; Weber, 1947; Lounsbury 
& Carberry, 2005). Weber dikenal karena deskripsi dan 
analisisnya tentang birokrasi, yang diyakininya sebagai 
bentuk struktur organisasi yang ideal dan rasional, 
terutama untuk organisasi besar.  
 

3. Pendekatan Perilaku (Akhir 1700an - 1950an) 
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Pendekatan perilaku (behavioral approach) terhadap 
manajemen berfokus pada tindakan pekerja. Bagaimana 
cara memotivasi dan memimpin karyawan agar mencapai 
kinerja yang tinggi? 
Akhir tahun 1700an - Awal tahun 1900an: Manajer 
menyelesaikan sesuatu dengan bekerja sama dengan orang 
lain. Beberapa penulis awal manajemen menyadari betapa 
pentingnya orang bagi keberhasilan suatu organisasi (Owen, 
1825; Munsterberg, 1913; Follett, 1918).  
1924 - Pertengahan tahun 1930an: Studi Hawthorne, 
serangkaian studi yang memberikan wawasan baru 
mengenai perilaku individu dan kelompok, tidak diragukan 
lagi merupakan kontribusi paling penting terhadap 
pendekatan perilaku terhadap manajemen (Mayo, 1933; 
Roethlisberger & Dickson, 1939; Carey, 1967; Sonnenfeld, 
1985).  
1930an - 1950an: Gerakan hubungan manusia penting 
dalam sejarah manajemen karena para pendukungnya tidak 
pernah goyah dari komitmen mereka untuk menjadikan 
praktik manajemen lebih manusiawi. Para pendukung 
gerakan ini secara seragam percaya akan pentingnya 
kepuasan karyawan, pekerja yang puas diyakini sebagai 
pekerja yang produktif (Maslow, 1943; 1954; McGregor, 
1960). Abraham Maslow, seorang psikolog humanistik, yang 
terkenal karena uraiannya tentang hierarki lima kebutuhan 
(teori motivasi karyawan yang terkenal), Douglas McGregor 
mengembangkan asumsi Teori X dan Teori Y, yang 
berkaitan dengan keyakinan manajer tentang motivasi 
karyawan dalam bekerja.  
1960an - Saat ini: Orang-orang dalam suatu organisasi terus 
menjadi fokus penting dalam penelitian manajemen. Bidang 
studi yang meneliti tindakan (perilaku) orang-orang di 
tempat kerja disebut perilaku organisasi (organizational 
behavior/OB). 
 

4. Pendekatan Kuantitatif (1940an - 1950an) 
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Pendekatan kuantitatif (quantitative approach), yang 
berfokus pada penerapan statistik, model optimasi, model 
informasi, simulasi komputer, dan teknik kuantitatif lainnya 
pada aktivitas manajemen, menyediakan alat bagi para 
manajer untuk mempermudah pekerjaan mereka. 
1940-an: Pendekatan kuantitatif terhadap manajemen, yang 
merupakan penggunaan teknik kuantitatif untuk 
meningkatkan pengambilan keputusan, berkembang dari 
solusi matematis dan statistik yang dikembangkan untuk 
permasalahan militer selama Perang Dunia II. Setelah 
perang usai, banyak teknik yang digunakan untuk masalah 
militer diterapkan pada bisnis (Holt, 2002; Rosenzweig, 
2010).  
1950-an: Setelah Perang Dunia II, organisasi-organisasi di 
Jepang dengan antusias mengadopsi konsep-konsep yang 
dianut oleh sekelompok kecil pakar kualitas, yang paling 
terkenal adalah William Edwards Deming dan Joseph M. 
Juran. Ketika pabrikan Jepang ini mulai mengalahkan 
pesaing AS dalam perbandingan kualitas, para manajer 
Barat segera memperhatikan gagasan Deming dan Juran 
dengan lebih serius (Gabor, 1990; Hackman & Wageman, 
1995). Ide-ide mereka menjadi dasar manajemen kualitas 
total/terpadu (total quality management/TQM), yang 
merupakan filosofi manajemen yang ditujukan untuk 
perbaikan terus-menerus dan menanggapi kebutuhan dan 
harapan pelanggan. 
 

5. Pendekatan Kontemporer (1960an - sekarang) 
Sebagian besar pendekatan awal terhadap manajemen 
berfokus pada keprihatinan manajer di dalam organisasi. 
Mulai tahun 1960-an, peneliti manajemen mulai melihat apa 
yang terjadi di lingkungan eksternal di luar organisasi. 
1960-an: Meskipun Chester Barnard, seorang eksekutif 
perusahaan telepon, menulis dalam bukunya The Functions 
of The Executive tahun 1938 bahwa sebuah organisasi 
berfungsi sebagai sistem kooperatif, baru pada tahun 1960-
an peneliti manajemen mulai melihat lebih cermat pada 



 

      43 

teori sistem dan bagaimana cara kerjanya, itu terkait 
dengan organisasi (Barnard, 1938; DeGreene, 1973).  
1960-an: Para ahli teori manajemen awal mengusulkan 
prinsip-prinsip manajemen yang secara umum mereka 
asumsikan dapat diterapkan secara universal. Penelitian 
selanjutnya menemukan pengecualian terhadap banyak 
prinsip ini. Pendekatan kontingensi (contingency approach) 
atau pendekatan situasional (situational approach) 
mengatakan bahwa organisasi, karyawan, dan situasi 
berbeda dan memerlukan cara pengelolaan yang berbeda. 
Salah satu studi kontingensi paling awal dilakukan oleh 
Fred Fiedler dan mengamati gaya kepemimpinan apa yang 
paling efektif dalam situasi tertentu (Fiedler, 1967).  
1980an - Sekarang: Meskipun awal era informasi dikatakan 
dimulai dengan telegraf Samuel Morse pada tahun 1837, 
perubahan paling dramatis dalam teknologi informasi 
terjadi pada akhir abad kedua puluh dan secara langsung 
mempengaruhi pekerjaan manajer (Drucker, 2008). 
Manajer sekarang dapat mengelola karyawan yang bekerja 
dari rumah atau bekerja di belahan dunia lain. Sumber daya 
komputasi suatu organisasi dulunya berupa komputer 
mainframe yang disimpan di ruangan dengan suhu 
terkontrol dan hanya dapat diakses oleh para ahli. 

 
2.3.3 Pendekatan dalam Memimpin dan Mengelola 

Banyak yang telah ditulis dalam beberapa tahun terakhir 
tentang peran kepemimpinan manajer. Manajemen dan 
kepemimpinan (leadership) keduanya penting bagi organisasi. 
Manajer yang efektif juga harus menjadi pemimpin, karena 
kualitas yang berbeda diasosiasikan dengan manajemen dan 
kepemimpinan yang memberikan kekuatan berbeda bagi 
organisasi. Manajemen dan kepemimpinan mencerminkan dua 
rangkaian kualitas dan keterampilan berbeda yang seringkali 
tumpang tindih dalam satu individu. Seseorang mungkin 
memiliki lebih dari satu kualitas dibandingkan yang lain, namun 
idealnya seorang manajer mengembangkan keseimbangan 
antara kualitas manajer (manager) dan pemimpin (leader).  
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Perbedaan utama antara manajemen dan kepemimpinan 
adalah bahwa manajemen mengedepankan stabilitas, 
ketertiban, dan pemecahan masalah dalam struktur dan sistem 
organisasi yang ada. Kepemimpinan mendorong visi, kreativitas, 
dan perubahan. Dengan kata lain, “seorang manajer mengurus 
keberadaan kita; seorang pemimpin membawa kita ke tempat 
baru” (Colvard, 2003). Kepemimpinan berarti mempertanyakan 
status quo, sehingga norma-norma yang ketinggalan jaman, 
tidak produktif, atau tidak bertanggung jawab secara sosial 
dapat diganti untuk menghadapi tantangan baru. Kapal 
kepemimpinan tidak dapat menggantikan manajemen, itu harus 
di samping manajemen. Manajemen yang baik diperlukan untuk 
membantu organisasi memenuhi komitmen saat ini, sedangkan 
kepemimpinan yang baik diperlukan untuk menggerakkan 
organisasi ke masa depan (Daft, 2005). 

Terdapat beberapa pendekatan dalam memimpin dan 
mengelola, di antaranya adalah: 
1. Pendekatan Perilaku (behavioral approach) 

Ketidakmampuan untuk mendefinisikan kepemimpinan 
yang efektif hanya berdasarkan sifat-sifatnya menyebabkan 
minat untuk melihat perilaku para pemimpin dan 
bagaimana perilaku tersebut dapat berkontribusi terhadap 
kegagalan kepemimpinan penerus. Mungkin pemimpin 
mana pun dapat menerapkan perilaku yang benar melalui 
pelatihan yang sesuai. Dua perilaku kepemimpinan dasar 
yang diidentifikasi penting bagi kepemimpinan adalah 
perilaku berorientasi tugas dan perilaku berorientasi pada 
orang. Kedua metakategori ini, atau yang secara luas 
didefinisikan sebagai kategori perilaku, ditemukan dapat 
diterapkan pada kepemimpinan yang efektif dalam berbagai 
situasi dan periode waktu (Yukl et al., 2002). Meskipun hal-
hal tersebut bukan satu-satunya perilaku kepemimpinan 
yang penting, kepedulian terhadap tugas dan kepedulian 
terhadap orang lain harus ditunjukkan pada tingkat yang 
wajar. Oleh karena itu, banyak pendekatan untuk 
memahami kepemimpinan menggunakan metakategori ini 
sebagai dasar studi dan perbandingan.  
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2. Pendekatan Kontingensi (contingency approach) 

Beberapa model kepemimpinan menjelaskan hubungan 
antara gaya kepemimpinan dan situasi tertentu. 
Pendekatan-pendekatan tersebut disebut pendekatan 
kontingensi dan mencakup teori situasional Hersey dan 
Blanchard, model kepemimpinan yang dikembangkan oleh 
Fiedler dan rekan-rekannya, teori jalur-tujuan yang 
dikemukakan oleh Evans dan House, dan konsep pengganti 
kepemimpinan (Daft, 2008:498 ). 
Teori kepemimpinan situasional merupakan perpanjangan 
menarik dari teori perilaku yang dirangkum dalam grid 
kepemimpinan. Pendekatan Hersey dan Blanchard 
memusatkan banyak perhatian pada karakteristik pengikut 
dalam menentukan perilaku kepemimpinan yang tepat. 
Maksud dari Hersey dan Blanchard adalah bahwa tingkat 
kesiapan bawahan berbeda-beda. Orang yang memiliki 
kesiapan tugas yang rendah, karena kurangnya kemampuan 
atau pelatihan, atau rasa tidak aman, memerlukan gaya 
kepemimpinan yang berbeda dibandingkan mereka yang 
memiliki kesiapan tinggi dan memiliki kemampuan, 
keterampilan, kepercayaan diri, dan kemauan bekerja yang 
baik (Hersey & Blanchard, 1982).  
Sementara Hersey dan Blanchard berfokus pada 
karakteristik pengikut, Fiedler dan rekannya melihat 
beberapa elemen lain dari situasi organisasi untuk menilai 
kapan satu gaya kepemimpinan lebih efektif dibandingkan 
yang lain (Fiedler, 1954; 1958; 1967). Titik tolak teori 
Fiedler adalah sejauh mana gaya pemimpin berorientasi 
pada tugas atau berorientasi pada hubungan (orang). 
Fiedler menganggap gaya kepemimpinan seseorang relatif 
tetap dan sulit diubah. Oleh karena itu, ide dasarnya adalah 
mencocokkan gaya pemimpin dengan situasi yang paling 
menguntungkan bagi efektivitasnya. Dengan mendiagnosis 
gaya kepemimpinan dan situasi organisasi, kesesuaian yang 
tepat dapat diatur. 
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3. Pendekatan Kepemimpinan yang Bertahan 
Mari kita lihat dua pendekatan kepemimpinan abadi yang 
mendapatkan perhatian baru di tengah skandal etika dan 
melemahnya kepercayaan karyawan saat ini. Karakteristik 
kepemimpinan yang melayani (servant leadership) dan 
kepemimpinan moral (moral leadership) dapat berhasil 
digunakan oleh para pemimpin dalam segala situasi untuk 
membuat perbedaan yang positif (Daft, 2008:511). 
Konsep servant leadership, pertama kali dijelaskan oleh 
Robert Greenleaf, adalah kepemimpinan yang terbalik, 
karena pemimpin melampaui kepentingan pribadi untuk 
melayani orang lain dan organisasi (Greenleaf, 1977). 
Servant leader beroperasi pada dua tingkatan: untuk 
pemenuhan tujuan dan kebutuhan bawahannya dan untuk 
realisasi tujuan atau misi organisasi mereka yang lebih 
besar. Servant leader memberikan banyak hal: kekuasaan, 
ide, informasi, pengakuan, penghargaan atas pencapaian, 
bahkan uang. Servant leader benar-benar menghargai orang 
lain. Mereka dapat dipercaya dan mempercayai orang lain. 
Mereka mendorong partisipasi, berbagi kekuasaan, 
meningkatkan harga diri orang lain, dan melepaskan 
kreativitas masyarakat, komitmen penuh, dan dorongan 
alami untuk belajar dan berkontribusi. Servant leader dapat 
membawa motif yang lebih tinggi dari pengikutnya ke 
dalam pekerjaan dan menghubungkan hati mereka dengan 
misi dan tujuan organisasi. 
Isu lain yang tak kunjung hilang dalam kepemimpinan 
adalah komponen moralnya. Karena kepemimpinan dapat 
digunakan untuk kebaikan atau kejahatan, untuk membantu 
atau merugikan orang lain, semua kepemimpinan 
mempunyai komponen moral. Pemimpin memikul tanggung 
jawab yang sangat besar untuk menggunakan kekuasaannya 
secara bijaksana dan etis. Sedihnya, dalam beberapa tahun 
terakhir, terlalu banyak orang yang memilih bertindak demi 
kepentingan pribadi dan keserakahan daripada berperilaku 
yang bermanfaat dan meninggikan orang lain. Iklim etika 
yang mengecewakan dalam bisnis telah memunculkan 
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minat baru terhadap moral leadership. Moral leadership 
adalah tentang membedakan yang benar dari yang salah 
dan memilih untuk melakukan yang benar. Artinya 
mengupayakan perilaku yang adil, jujur, baik, dan sopan 
dalam praktik kepemimpinan (Daft, 2005). Para pemimpin 
moral ingat bahwa bisnis adalah tentang nilai-nilai, bukan 
hanya kinerja ekonomi. 
Membedakan hal yang benar untuk dilakukan tidak selalu 
mudah, dan terkadang melakukannya bahkan lebih sulit. 
Para pemimpin seringkali dihadapkan pada keputusan, yang 
mana beberapa tanggung jawab saling bertentangan satu 
sama lain. Komitmen kepada atasan, misalnya, bisa berarti 
seorang pemimpin merasa perlu menyembunyikan berita 
tidak menyenangkan tentang PHK yang akan terjadi dari 
pengikutnya. Para moral leader berusaha keras untuk 
menemukan jawaban moral atau kompromi, dibandingkan 
mengambil jalan keluar yang mudah. Jelasnya, 
kepemimpinan moral membutuhkan keberanian, 
kemampuan untuk melangkah maju melewati rasa takut 
dan bertindak berdasarkan nilai-nilai dan hati nurani. 
Pemimpin seringkali berperilaku tidak etis hanya karena 
mereka kurang berani. Kebanyakan orang ingin disukai, dan 
mudah saja melakukan kesalahan agar bisa diterima atau 
terkesan oleh orang lain. Salah satu contohnya adalah 
seorang pemimpin yang menahan lidahnya agar “cocok 
dengan teman-temannya” ketika rekan kerjanya 
melontarkan lelucon yang menyinggung secara seksual atau 
rasial. Para moral leader mempunyai ketabahan untuk 
melakukan hal yang benar, meskipun hal itu tidak populer. 
Membela apa yang benar adalah cara utama para pemimpin 
menciptakan lingkungan kejujuran, kepercayaan, dan 
integritas dalam organisasi. 

 

2.4 Proses Pengambilan Keputusan: Strategi dan 
Taktik Manajerial  

Pengambilan keputusan (decision-making) biasanya 
digambarkan sebagai memilih di antara alternatif, namun 
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pandangan ini terlalu sederhana. Mengapa? Karena pengambilan 
keputusan adalah suatu proses dan bukan tindakan sederhana 
dalam memilih alternatif-alternatif. Proses pengambilan keputusan 
(decision-making process) sebagai serangkaian langkah yang dimulai 
dengan mengidentifikasi suatu masalah (Robbins et al., 2013:72). 

“Tantangan Manajer (Manager Challenge)” menggambarkan 
bagaimana pengambilan keputusan dan pembelajaran merupakan 
tantangan berkelanjutan bagi para manajer yang dapat sangat 
mempengaruhi efektivitas organisasi. Keputusan Jim McCann 
misalnya, untuk memanfaatkan peluang dan membeli toko bunga 
kecil dan keputusan selanjutnya memiliki dampak dramatis pada 
bisnisnya (Fortune, 2014). Keputusan yang diambil manajer di 
semua tingkatan di perusahaan besar dan kecil dapat mengubah 
pertumbuhan dan kemakmuran perusahaan tersebut serta 
kesejahteraan karyawan, pelanggan, dan stakeholder lainnya. 
Namun, keputusan seperti itu mungkin sulit diambil karena penuh 
dengan ketidakpastian. 

Setiap kali manajer bertindak untuk merencanakan, 
mengatur, mengarahkan, atau mengendalikan aktivitas organisasi, 
mereka membuat serangkaian keputusan. Misalnya, ketika 
membuka sebuah restoran baru, para manajer harus memutuskan 
di mana akan menempatkan restoran tersebut, jenis makanan apa 
yang akan disediakan, orang-orang mana yang akan dipekerjakan, 
dan seterusnya. Pengambilan keputusan adalah bagian dasar dari 
setiap tugas yang dilakukan manajer.  

Pengambilan keputusan sebagai respons terhadap peluang 
terjadi ketika manajer mencari cara untuk meningkatkan kinerja 
organisasi agar menguntungkan pelanggan, karyawan, dan 
kelompok stakeholder lainnya. Dalam “A Managers Challenge” 
misalnya, Jim McCann memanfaatkan peluang untuk membeli toko 
bunga dan mengembangkan bisnisnya dengan berbagai cara 
termasuk online. Pengambilan keputusan sebagai respons terhadap 
ancaman terjadi ketika peristiwa di dalam atau di luar organisasi 
berdampak buruk terhadap kinerja organisasi dan manajer mencari 
cara untuk meningkatkan kinerja (Huber, 1993). Pengambilan 
keputusan sangat penting dalam menjadi seorang manajer, dan 
setiap kali manajer terlibat dalam perencanaan, pengorganisasian, 
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kepemimpinan, dan pengendalian, mereka terus-menerus 
mengambil keputusan. 

Manajer selalu mencari cara untuk membuat keputusan 
yang lebih baik guna meningkatkan kinerja organisasi. Pada saat 
yang sama, mereka melakukan yang terbaik untuk menghindari 
kesalahan yang merugikan yang akan merugikan kinerja organisasi. 

Terlepas dari keputusan spesifik yang dibuat seorang 
manajer, proses pengambilan keputusan dapat terprogram atau 
tidak terprogram (Simon, 1977). Pengambilan keputusan 
terprogram (programmed decision-making) adalah proses yang 
rutin dan hampir otomatis. Keputusan terprogram adalah 
keputusan yang telah dibuat berkali-kali di masa lalu, sehingga 
manajer telah mengembangkan aturan atau pedoman untuk 
diterapkan ketika situasi tertentu terjadi.  

Pengambilan keputusan yang tidak terprogram 
(nonprogrammed decision-making) diperlukan untuk keputusan-
keputusan yang tidak rutin. Keputusan yang tidak terprogram 
dibuat sebagai respons terhadap peluang dan ancaman yang tidak 
biasa atau baru. Pengambilan keputusan yang tidak terprogram 
terjadi ketika tidak ada aturan keputusan siap pakai yang dapat 
diterapkan oleh manajer pada suatu situasi. Peraturan tidak ada 
karena situasinya tidak terduga atau tidak pasti dan manajer 
kekurangan informasi yang mereka perlukan untuk 
mengembangkan peraturan yang mencakup hal tersebut.  

Bagaimana manajer mengambil keputusan jika tidak ada 
aturan pengambilan keputusan? Mereka mungkin mengandalkan 
intuisi mereka, perasaan, keyakinan, dan firasat yang langsung 
terlintas dalam pikiran, memerlukan sedikit usaha dan 
pengumpulan informasi, dan menghasilkan keputusan saat itu juga 
(Kahneman, 2002; Jaffe, 2004; Dane & Pratt, 2007). Selain itu, 
mereka mungkin membuat penilaian yang masuk akal, keputusan 
yang memerlukan waktu dan upaya serta dihasilkan dari 
pengumpulan informasi yang cermat, pembuatan alternatif, dan 
evaluasi alternatif. “Menjalankan (exercising)” penilaian adalah 
proses yang lebih rasional dibandingkan “mengikuti (going with)” 
intuisi. Baik intuisi maupun penilaian seringkali memiliki kelemahan 
dan dapat mengakibatkan pengambilan keputusan yang buruk. 



 

50 

Dengan demikian, kemungkinan kesalahan jauh lebih besar dalam 
pengambilan keputusan tidak terprogram dibandingkan 
pengambilan keputusan terprogram (Senge, 1990). 

Terkadang manajer harus mengambil keputusan dengan 
cepat dan tidak punya waktu untuk mempertimbangkan secara 
hati-hati permasalahan yang ada. Mereka harus mengandalkan 
intuisi mereka untuk segera menanggapi kekhawatiran yang 
mendesak.  

Haruskah manajer yakin pada intuisi dan penilaiannya yang 
masuk akal? Penelitian selama puluhan tahun oleh pemenang 
Hadiah Nobel Daniel Kahneman, kolaborator lamanya mendiang 
Amos Tversky, dan peneliti lain menunjukkan bahwa manajer 
(seperti semua orang) cenderung terlalu percaya diri dalam 
keputusan yang mereka buat, baik berdasarkan intuisi atau 
penilaian yang masuk akal (Lehrer, 2011 ). Rasa percaya diri yang 
berlebihan akan menyebabkan kegagalan dalam mengevaluasi dan 
memikirkan kembali kebijaksanaan keputusan yang diambil dan 
kegagalan dalam belajar dari kesalahan (Smutniak, 2004).  

Model pengambilan keputusan klasik dan administratif 
mengungkapkan banyak asumsi, kompleksitas, dan kendala yang 
mempengaruhi pengambilan keputusan. Model-model ini 
membantu mengungkap faktor-faktor yang harus disadari oleh para 
manajer dan pengambil keputusan lainnya untuk meningkatkan 
kualitas pengambilan keputusan mereka. Namun, perlu diingat 
bahwa model klasik dan administratif hanyalah panduan yang dapat 
membantu manajer memahami proses pengambilan keputusan. 
Dalam kehidupan nyata, prosesnya biasanya tidak dilakukan secara 
langsung, namun model ini dapat membantu memandu manajer 
melewatinya (Jones & George, 2016:191). 

Model klasik: salah satu model pengambilan keputusan yang 
paling awal, bersifat preskriptif, artinya model ini menentukan 
bagaimana keputusan harus dibuat. Manajer yang menggunakan 
model klasik membuat serangkaian asumsi penyederhanaan 
tentang sifat proses pengambilan keputusan. Premis model klasik 
adalah ketika manajer menyadari perlunya mengambil keputusan, 
mereka harus mampu menghasilkan daftar lengkap semua 
alternatif dan konsekuensi serta membuat pilihan terbaik.  
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Model administratif: March & Simon (1958) tidak setuju 
dengan asumsi yang mendasari model klasik pengambilan 
keputusan. Sebaliknya, mereka mengusulkan agar para manajer di 
dunia nyata tidak memiliki akses terhadap semua informasi yang 
mereka perlukan untuk mengambil keputusan. Selain itu, mereka 
menunjukkan bahwa meskipun semua informasi sudah tersedia, 
banyak manajer yang tidak memiliki kemampuan mental atau 
psikologis untuk menyerap dan mengevaluasinya dengan benar.  

Mengenai strategi dan taktik manajerial, strategi dan taktik 
adalah bait konseptual yang berulang bagi praktisi bisnis dan 
akademisi manajemen. Pentingnya meninjau literatur bisnis dan 
manajemen secara luas untuk memberikan cahaya baru pada 
pasangan kuno ini dan menyarankan cara untuk berteori dan 
mengurangi beberapa masalah perbedaan strategi-taktik yang 
terdokumentasi dengan baik (Sull et al., 2015). Hal ini melampaui 
pandangan yang diadopsi secara luas tentang taktik sebagai 
seperangkat cara bawahan yang digunakan untuk mencapai tujuan 
strategis yang vital dan mengusulkan bahwa kerangka strategi dan 
taktik sosiologis dan prosesual alternatif dapat memperdalam 
pemahaman kita dan penggunaan konsep-konsep ini dalam 
kehidupan organisasi. 

Dalam literatur bisnis dan manajemen, taktik cenderung 
diasosiasikan dengan hierarki militer atau organisasi yang lebih 
rendah, digambarkan sebagai hal-hal kecil yang tidak jelas dan 
mengganggu, serta tidak memiliki kejelasan, ketelitian, dan 
signifikansi dalam formulasi strategi (Kay et al., 2006). Ketika taktik 
disebutkan, kegunaannya sering terlihat dalam menyediakan 
mekanisme perubahan strategis (Nutt, 1986; 1987; 1989). Misalnya, 
‘taktik asertif’ yang digunakan oleh CEO dapat meningkatkan 
komitmen dan motivasi untuk melakukan pengalihan strategis 
(Herman & Nadkarni, 2014). Taktik juga dapat memberikan 
pendekatan yang layak secara politik untuk mencapai tujuan 
strategis dalam konteks kerangka peraturan yang ketat (Smith et al., 
2013; Watkins et. al., 2013). 

Penyedia layanan utilitas mungkin menggunakan ’taktik 
lobi’, termasuk kontribusi keuangan, untuk memberikan pengaruh 
tidak langsung pada badan pengatur (Holburn et al., 2014). Taktik 
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dapat digunakan untuk mempengaruhi keputusan lembaga 
antimonopoli dalam situasi merger dan akuisisi (Clougherty, 2005); 
atau perusahaan multinasional mungkin berupaya mendapatkan 
legitimasi di negara tuan rumah melalui lobi taktis (Stevens et al., 
2015). 

Dalam penerapan strategi dan taktik manajerial 
pengambilan keputusan, proses pengambilan keputusan melalui 
beberapa langkah. Dimulai dengan identifikasi suatu masalah 
(langkah 1), atau lebih khusus lagi, ketidaksesuaian antara keadaan 
yang ada dan keadaan yang diinginkan (Nagurney et al., 2002). 

Jadi, sekarang kita mempunyai masalah yang diakibatkan 
oleh kesenjangan antara kebutuhan manajer, misalnya untuk 
memiliki mobil yang berfungsi dan fakta bahwa mobilnya saat ini 
tidak berfungsi. Sayangnya, contoh ini tidak memberi tahu kita 
banyak tentang bagaimana manajer mengidentifikasi masalah. Di 
dunia nyata, sebagian besar masalah tidak muncul dengan lampu 
neon yang mengidentifikasi masalah tersebut. Mesin yang rusak 
merupakan sinyal yang jelas bagi manajer bahwa dia membutuhkan 
mobil baru, namun hanya sedikit masalah yang terlihat jelas. 
Sebaliknya, identifikasi masalah bersifat subjektif. Lebih jauh lagi, 
manajer yang secara keliru memecahkan masalah yang salah 
dengan sempurna kemungkinan besar akan berkinerja buruk 
seperti halnya manajer yang gagal mengidentifikasi masalah yang 
benar dan tidak melakukan apa pun. Identifikasi masalah bukanlah 
bagian yang sederhana dan tidak penting dalam proses 
pengambilan keputusan (Sawyer, 2002; Okes, 2010; Flinchbaugh, 
2011). Bagaimana manajer menyadari bahwa mereka mempunyai 
kesenjangan? Mereka harus membuat perbandingan antara 
keadaan saat ini dan standar tertentu, yang dapat berupa kinerja 
masa lalu, tujuan yang telah ditetapkan sebelumnya, atau kinerja 
beberapa unit lain dalam organisasi atau organisasi lain.  

Setelah seorang manajer mengidentifikasi masalah yang 
memerlukan perhatian, kriteria keputusan yang penting dalam 
memecahkan masalah harus diidentifikasi (langkah 2). Dalam 
banyak situasi pengambilan keputusan, tidak semua kriteria sama 
pentingnya (Figueira & Roy, 2002). Oleh karena itu, penting untuk 
mengalokasikan bobot pada item-item yang tercantum pada 
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langkah 2 untuk memberikan prioritas relatif pada item-item 
tersebut dalam pengambilan keputusan (langkah 3). Kemudian 
pengambil keputusan membuat daftar alternatif-alternatif yang 
dapat berhasil menyelesaikan masalah (langkah 4). Tidak ada upaya 
yang dilakukan pada langkah ini untuk menilai alternatif-alternatif 
ini, hanya membuat daftarnya (Fazlollahi & Vahidov, 2001). 

Setelah alternatif diidentifikasi, pengambil keputusan harus 
menganalisis masing-masing alternatif secara kritis (langkah 5). 
Setiap alternatif dievaluasi dengan menilainya berdasarkan kriteria. 
Kekuatan dan kelemahan masing-masing alternatif menjadi jelas 
ketika dibandingkan dengan kriteria dan bobot yang ditetapkan 
pada langkah 2 dan 3. 

Langkah 6 adalah tindakan penting dalam memilih alternatif 
terbaik di antara alternatif yang dinilai. Karena kita telah 
menentukan semua faktor yang relevan dalam pengambilan 
keputusan, memberikan bobot yang tepat, dan mengidentifikasi 
alternatif-alternatif yang layak, kita hanya perlu memilih alternatif 
yang menghasilkan skor tertinggi pada langkah 5. Meskipun proses 
pemilihan telah selesai pada langkah sebelumnya, keputusan tetap 
diambil. mungkin masih gagal jika tidak diterapkan dengan benar 
(langkah 7). Oleh karena itu, langkah ini berkaitan dengan 
penerapan keputusan. Implementasi keputusan mencakup 
penyampaian keputusan kepada mereka yang terkena dampak dan 
mendapatkan komitmen mereka terhadap keputusan tersebut 
(Miller et al., 2002). 

Pada langkah terakhir dalam proses pengambilan keputusan 
(langkah 8), manajer menilai hasil keputusan untuk melihat apakah 
masalah telah teratasi. Apakah alternatif yang dipilih pada langkah 6 
dan diterapkan pada langkah 7 mencapai hasil yang diinginkan? 
Mengevaluasi hasil suatu keputusan merupakan bagian dari proses 
pengendalian manajerial. 
 

2.5 Peran Teknologi dalam Meningkatkan Efisiensi 
Manajemen 

Tantangan penting lainnya bagi para manajer adalah untuk 
terus memanfaatkan teknologi informasi/TI (information 
technology/IT) baru yang efisien dan efektif yang dapat 
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menghubungkan dan memungkinkan manajer dan karyawan untuk 
melakukan pekerjaan mereka dengan lebih baik, apa pun level 
mereka dalam organisasi. Salah satu contoh bagaimana TI telah 
mengubah pekerjaan orang-orang di semua tingkat organisasi 
datang dari UPS, di mana rata-rata pengemudi UPS melakukan 120 
pengiriman sehari, dan mencari cara tercepat untuk mengatasi 
semua pemberhentian tersebut merupakan masalah yang 
mempunyai implikasi ekonomi bagi perusahaan pelayaran. UPS 
memperkirakan bahwa seorang pengemudi dengan 25 paket dapat 
memilih dari 15 triliun rute berbeda! Untuk membantunya 
menavigasi jalan yang sulit ini, UPS mengandalkan ORION (On-Road 
Integrated Optimization and Navigation). ORION dirancang untuk 
memadukan navigasi GPS dan pembelajaran untuk membantu 
pengemudi mengoptimalkan rute mereka. Tentu saja pengemudi 
UPS juga harus menyeimbangkan waktu pengiriman yang 
dijanjikan, lalu lintas, dan faktor lain dalam keputusan mereka. Ini 
berarti ORION adalah kompetensi teknologi penting yang 
membantu UPS bekerja secara efektif dan efisien. Hingga saat ini, 
UPS memperkirakan telah menghemat 85 juta mil dan 100 juta 
menit berkat ORION dan teknologi lainnya (Wohlsen, 2013). 

Semakin banyak jenis TI baru yang memungkinkan tidak 
hanya karyawan individu, tetapi juga tim yang dikelola sendiri 
dengan memberi mereka informasi penting dan memungkinkan 
interaksi virtual di seluruh dunia menggunakan internet. 
Peningkatan koordinasi global membantu meningkatkan kualitas 
dan meningkatkan laju inovasi. Microsoft, Hitachi, IBM, dan sebagian 
besar perusahaan kini mencari TI baru yang dapat membantu 
mereka membangun keunggulan kompetitif.  

Terdapat beberapa peran teknologi dalam meningkatkan 
efisiensi manajemen, di antaranya (Robbins et al., 2013): 

 
2.5.1 Pekerjaan Lebih Menantang 

Tidak ada keraguan bahwa teknologi robot akan terus 
diterapkan dalam lingkungan organisasi. Pekerjaan manajer akan 
menjadi lebih menarik dan menantang ketika manusia dan mesin 
bekerja sama untuk mencapai tujuan organisasi. Lakukan penelitian 
tentang telepresence dan robot telepresence.  
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2.5.2 Interaksi Lebih Luas 
Salah satu aspek positif dari perubahan perekonomian ini 

berasal dari besarnya kemungkinan yang terkait dengan 
kemajuan teknologi yang berkelanjutan (Kesner, 2002). 
Teknologi mencakup equipment, tools, atau metode 
pengoperasian apa pun yang dirancang untuk membuat 
pekerjaan lebih efisien. Salah satu bidang yang mana teknologi 
mempunyai dampak adalah proses di mana input (tenaga kerja, 
bahan mentah, dan sejenisnya) diubah menjadi output (barang 
dan jasa yang akan dijual). Pada tahun-tahun yang lalu, 
transformasi ini biasanya dilakukan oleh tenaga manusia. 
Namun, dengan adanya teknologi, tenaga manusia telah 
tergantikan dengan peralatan elektronik dan komputer. Dari 
robot di kantor, sistem perbankan online, hingga jejaring sosial 
tempat karyawan berinteraksi dengan pelanggan, teknologi 
telah membuat pekerjaan menciptakan dan mengirimkan 
barang dan jasa menjadi lebih efisien dan efektif.  

Bidang lain di mana teknologi mempunyai dampak besar 
adalah informasi. Teknologi informasi (TI) telah menciptakan 
kemampuan untuk menghindari batasan fisik dalam bekerja 
hanya di lokasi organisasi tertentu. Dengan notebook dan 
komputer desktop, mesin faks, smartphone, intranet organisasi, 
dan alat TI lainnya, anggota organisasi yang sebagian besar 
bekerja dengan informasi dapat melakukan pekerjaan tersebut 
dari mana saja dan kapan saja. 

Terakhir, teknologi juga mengubah cara manajer 
mengelola, terutama dalam hal cara mereka berinteraksi dengan 
karyawan yang mungkin bekerja di mana saja dan pandangan 
manajemen yang berkuasa kapan saja. Berkomunikasi secara 
efektif dengan individu di lokasi terpencil dan memastikan 
bahwa tujuan kerja tercapai merupakan tantangan yang harus 
diatasi oleh para manajer.  

 
2.5.3 Expert System 

Teknologi informasi menyediakan banyak dukungan 
pengambilan keputusan bagi para manajer, termasuk sistem 
pakar (expert system), jaringan saraf, groupware, dan perangkat 
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lunak pemecahan masalah tertentu (Balakrishnan et al., 2000; 
Killingsworth et al., 2001; Chia et al., 2006; Kallunki et al., 2011; Xu 
et al., 2011). Expert system menggunakan program perangkat 
lunak untuk mengkodekan pengalaman yang relevan dari 
seorang pakar dan memungkinkan sistem bertindak seperti 
pakar tersebut dalam menganalisis dan memecahkan masalah 
yang tidak terstruktur. Inti dari expert system adalah: (1) sistem 
tersebut menggunakan pengetahuan khusus mengenai bidang 
permasalahan tertentu dibandingkan pengetahuan umum yang 
dapat diterapkan pada semua permasalahan; (2) mereka 
menggunakan penalaran kualitatif dibandingkan perhitungan 
numerik; dan (3) mereka bekerja pada tingkat kompetensi yang 
lebih tinggi dibandingkan manusia yang bukan ahli. 
 
2.5.4 Menjadi Alat Strategis 

Seberapa penting TI bagi strategi perusahaan? Toko 
utama Prada di Manhattan misalnya, para desainer toko 
mengharapkan “pengalaman berbelanja baru yang radikal” yang 
menggabungkan “arsitektur mutakhir dan layanan pelanggan 
abad kedua puluh satu”, atau setidaknya itulah strateginya. 
Prada menginvestasikan hampir seperempat anggaran toko 
barunya ke bidang TI, termasuk jaringan nirkabel yang 
terhubung ke database inventaris.  

Seperti yang dibayangkan, staf penjualan akan 
menjelajahi toko dengan membawa personal digital assistant 
(PDA), sehingga mereka dapat memeriksa apakah barang ada 
dalam stok. Bahkan ruang ganti pun memiliki layar sentuh, 
sehingga pelanggan dapat melakukan hal yang sama. Namun, 
strategi tersebut tidak berjalan sesuai rencana. Peralatan tidak 
berfungsi dan staf kewalahan mengatasi kerumunan dan 
peralatan yang tidak berfungsi. Tidak mengherankan jika 
investasi jutaan dolar mungkin bukan strategi terbaik. Ketika TI 
suatu organisasi “berfungsi”, itu bisa menjadi alat strategis yang 
sangat ampuh. 
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2.5.5 Desain Struktur Organisasi 
Setiap organisasi menggunakan beberapa bentuk 

teknologi untuk mengubah masukan (input) menjadi keluaran 
(output). Misalnya, para pekerja di fasilitas Whirlpool di Brazil 
membuat oven microwave dan AC pada jalur perakitan standar. 
Karyawan di FedEx Kinko's melakukan pekerjaan desain dan 
pencetakan khusus untuk pelanggan individu. Juga karyawan di 
fasilitas Bayer di Pakistan membuat produk farmasi 
menggunakan jalur produksi yang mengalir secara 
berkelanjutan. Penelitian awal mengenai pengaruh teknologi 
terhadap struktur dapat ditelusuri ke Joan Woodward 
(Woodward, 1965).  

Joan Woodward, seorang sarjana manajemen Inggris, 
mempelajari perusahaan manufaktur kecil di Inggris selatan 
untuk menentukan sejauh mana elemen desain struktural 
berhubungan dengan keberhasilan organisasi (Perrow, 1967; 
Thompson, 1967; Hage & Aiken, 1969; Gerwin, 1981; Rousseau & 
Cooke, 1984; Miller et al., 1991).  

Studi Woodward tentang teknologi dan struktur 
organisasi adalah salah satu studi paling awal mengenai teori 
kontingensi. Jawabannya terhadap pertanyaan “it depends 
on/tergantung pada” adalah bahwa desain organisasi yang tepat 
bergantung pada teknologi organisasi tersebut. Organisasi 
menyesuaikan struktur mereka dengan teknologi mereka 
tergantung pada seberapa rutin teknologi mereka mengubah 
input menjadi output. Secara umum, semakin rutin teknologinya, 
semakin mekanistik strukturnya, dan organisasi dengan lebih 
banyak teknologi nonrutin cenderung memiliki struktur 
organik. 

 
2.5.6 Penerapan Virtual Assessment 

Sumber daya manusia/SDM (human resources/HR) telah 
beralih ke digital (O’Leonard, 2004; Derouin et al., 2005). 
Dengan menggunakan perangkat lunak yang mengotomatiskan 
banyak proses dasar SDM yang terkait dengan perekrutan, 
seleksi, orientasi, pelatihan, penilaian kinerja, serta 
penyimpanan dan pengambilan informasi karyawan, 
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departemen SDM telah memangkas biaya dan mengoptimalkan 
layanan. Salah satu bidang SDM dimana TI telah berkontribusi 
adalah dalam penilaian pra-kerja. Misalnya, di KeyBank, sebuah 
organisasi jasa keuangan yang berbasis di Cleveland, “simulasi 
uji coba pekerjaan” virtual telah digunakan untuk mengurangi 
tingkat turnover 90 hari dan menciptakan konsistensi yang lebih 
baik dalam pengambilan keputusan kepegawaian. Simulasi ini 
menciptakan pengalaman multimedia interaktif dan meniru 
tugas-tugas pekerjaan utama untuk kompetensi seperti 
menyediakan layanan klien, beradaptasi terhadap perubahan, 
mendukung anggota tim, mengikuti prosedur, dan bekerja 
secara efisien. Sebelum menggunakan penilaian virtual ini, bank 
kehilangan 13 persen teller baru dan rekanan call center dalam 
90 hari pertama mereka. Setelah penerapan virtual assessment, 
angka tersebut turun menjadi 4 persen.  
 
2.5.7 Penerapan E-Learning  

Bidang lain di mana TI mempunyai dampak signifikan 
adalah dalam pelatihan. Dalam survei yang dilakukan oleh 
American Society for Training and Development, 95 persen 
perusahaan yang merespons melaporkan menggunakan 
beberapa bentuk e-learning. Menggunakan teknologi untuk 
menyampaikan pengetahuan, keterampilan, dan sikap yang 
dibutuhkan telah memberikan banyak manfaat. Seperti yang 
dikatakan oleh seorang peneliti, “Tujuan akhir dari e-learning 
bukanlah untuk mengurangi biaya pelatihan, namun untuk 
meningkatkan cara organisasi melakukan bisnis”. Dalam banyak 
kasus, tampaknya hal itu terjadi. Misalnya, ketika Hewlett-
Packard melihat bagaimana layanan pelanggannya dipengaruhi 
oleh perpaduan antara e-learning dan metode pengajaran 
lainnya, pratinjau pekerjaan realistis (realistic job preview/RJP) 
dan bukan hanya pelatihan di kelas, ditemukan bahwa 
“perwakilan penjualan mampu menjawab pertanyaan lebih 
cepat dan akurat, meningkatkan hubungan penyedia layanan 
pelanggan.” Selain itu, Unilever menemukan bahwa setelah 
pelatihan e-learning untuk karyawan penjualan, penjualan 
meningkat beberapa juta dolar. 
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2.5.8 Kolaborasi Online 
Tim kerja memerlukan informasi untuk melakukan 

pekerjaannya. Karena tim kerja seringkali tidak hanya berjarak 
beberapa langkah, namun juga berjarak satu benua, penting 
untuk memiliki cara bagi anggota tim untuk berkomunikasi dan 
berkolaborasi. Di sinilah TI berperan, di mana teknologi telah 
memungkinkan komunikasi online dan kolaborasi yang lebih 
besar dalam semua jenis tim (Flammia et al., 2010).  

Ide kolaborasi berbantuan teknologi sebenarnya berasal 
dari mesin pencari (search engine) online. Internet sendiri 
awalnya dimaksudkan sebagai sarana bagi sekelompok ilmuwan 
dan peneliti untuk berbagi informasi. Kemudian, seiring dengan 
semakin banyaknya informasi yang ditempatkan “on the web”, 
pengguna mengandalkan berbagai search engine untuk 
membantu mereka menemukan informasi tersebut. Sekarang, 
kita melihat banyak contoh teknologi kolaboratif seperti 
halaman wiki, blog, dan bahkan game realitas virtual 
multiplayer.  

Saat ini, alat kolaboratif online telah memberikan tim 
kerja cara yang lebih efisien dan efektif untuk menyelesaikan 
pekerjaan. Misalnya, para insinyur di Toyota menggunakan alat 
komunikasi kolaboratif untuk berbagi perbaikan proses dan 
inovasi. Mereka telah mengembangkan “kumpulan pengetahuan 
umum yang disebarluaskan dan dimiliki secara kolektif, yang 
mendorong inovasi dengan kecepatan yang hanya dapat 
ditandingi oleh beberapa sistem perusahaan lainnya”. Meskipun 
ada beberapa “bumps” yang terjadi baru-baru ini, kesuksesan 
yang telah dicapai Toyota tidak dapat disangkal. Manajer di 
mana pun harus memanfaatkan kekuatan TI untuk membantu 
tim kerja meningkatkan cara menyelesaikan pekerjaan. 
 
2.5.9 Menjadi Virtual Leader 

Bagaimana kita memimpin orang-orang yang secara fisik 
terpisah dari kita dan dengan siapa interaksi kita terutama 
berupa komunikasi digital tertulis? (Avolio & Kahai, 2003; 
Hambley et al., 2007; Grenny, 2010; Muethel & Hoegl, 2010; Rapp et 
al., 2010; Strang, 2011). Itulah tantangan menjadi pemimpin 
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virtual (virtual leader). Sayangnya, penelitian kepemimpinan 
sebagian besar diarahkan pada situasi tatap muka (face-to-face) 
dan verbal. Namun, kita tidak bisa mengabaikan kenyataan 
bahwa para manajer dan karyawan mereka saat ini semakin 
terhubung oleh teknologi dibandingkan kedekatan geografis. 
Jadi, panduan apa yang akan berguna bagi para pemimpin yang 
harus menginspirasi dan memotivasi karyawan yang tersebar?  

Sangat mudah untuk melunakkan kata-kata kasar dalam 
komunikasi tatap muka dengan tindakan nonverbal. Senyuman 
atau sikap yang menghibur dapat mengurangi dampak buruk 
dari kata-kata kasar seperti kecewa, tidak memuaskan, tidak 
memadai, atau di bawah harapan. Komponen nonverbal 
tersebut tidak ada dalam interaksi online. Struktur kata dalam 
komunikasi digital juga memiliki kekuatan untuk memotivasi 
atau menurunkan motivasi penerimanya. Seorang manajer yang 
secara tidak sengaja mengirimkan pesan dalam frasa pendek 
atau ALL CAPS mungkin mendapat respons yang sangat berbeda 
dibandingkan jika pesan dikirim dalam kalimat lengkap 
menggunakan tanda baca yang sesuai.  

Untuk menjadi virtual leader yang efektif, para manajer 
harus menyadari bahwa mereka mempunyai pilihan dalam kata-
kata dan struktur komunikasi digital mereka. Mereka juga perlu 
mengembangkan keterampilan “reading between the 
lines/membaca yang tersirat” dalam pesan-pesan yang mereka 
terima. Penting untuk mencoba dan menguraikan isi emosional 
dari sebuah pesan serta isi tertulis. Selain itu, para virtual leader 
perlu memikirkan dengan hati-hati tindakan apa yang mereka 
inginkan untuk dilakukan melalui pesan digital. Perjelas apa 
yang diharapkan dan tindak lanjuti pesannya. 

Bagi semakin banyak manajer, keterampilan antar 
pribadi yang baik dapat mencakup kemampuan untuk 
mengomunikasikan dukungan dan kepemimpinan melalui 
komunikasi digital dan membaca emosi dalam pesan orang lain. 
Dalam “new world” komunikasi ini, keterampilan menulis 
cenderung menjadi perpanjangan dari keterampilan 
interpersonal. 
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2.5.10 Berpengaruh terhadap Komunikasi Manajerial 
Teknologi informasi telah secara radikal mengubah cara 

anggota organisasi berkomunikasi. Misalnya, hal ini telah 
meningkatkan kemampuan manajer secara signifikan dalam 
memantau kinerja individu dan tim. Hal ini memungkinkan 
karyawan memiliki informasi yang lebih lengkap untuk 
membuat keputusan lebih cepat, dan hal ini memberikan lebih 
banyak peluang bagi karyawan untuk berkolaborasi dan berbagi 
informasi. Selain itu, teknologi informasi telah memungkinkan 
orang-orang dalam organisasi dapat diakses sepenuhnya 24 jam 
sehari, 7 hari seminggu, di mana pun mereka berada. Karyawan 
tidak harus berada di meja mereka dengan komputer menyala 
untuk berkomunikasi dengan orang lain di organisasi. Tiga 
perkembangan teknologi informasi tampaknya mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap komunikasi manajerial saat 
ini, yaitu: sistem komputer jaringan, kemampuan wireless, dan 
sistem manajemen pengetahuan (knowledge management 
system). 

Sistem komputer jaringan memungkinkan adanya 
intranet dan ekstranet organisasi. Intranet adalah jaringan 
komunikasi organisasi yang menggunakan teknologi internet, 
tetapi hanya dapat diakses oleh karyawan organisasi. Banyak 
organisasi menggunakan intranet sebagai cara bagi karyawan 
untuk berbagi informasi dan berkolaborasi dalam dokumen dan 
proyek, serta mengakses manual kebijakan perusahaan dan 
materi khusus karyawan, seperti tunjangan karyawan, dari 
berbagai lokasi (Workforce, 2000). 

Di Starbucks Corporation yang berbasis di Seattle 
misalnya, manajer distrik menggunakan teknologi seluler, 
sehingga memberi mereka lebih banyak waktu untuk 
dihabiskan di toko perusahaan. Seorang eksekutif perusahaan 
mengemukakan bahwa mereka adalah orang-orang paling 
penting di perusahaan. Masing-masing memiliki antara 8 hingga 
10 toko yang dilayaninya. Meskipun pekerjaan utama mereka 
adalah di luar kantor, dan di toko-toko, mereka tetap harus 
terhubung (Karaian, 2003). 
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Ketika tulisan singkat dalam pesan teks semakin tersebar 
luas di email, pesan teks, dan tweet misalnya, orang-orang perlu 
menyadari apa artinya. Di banyak tempat kerja, pengetahuan 
tentang istilah Net menjadi penting. Ketika karyawan 
menggunakan situs media sosial seperti Twitter dan Facebook 
misalnya, dan bahkan pesan teks untuk berkomunikasi dengan 
rekan kerja dan pelanggan, singkatan seringkali diperlukan agar 
tetap berada dalam batas panjang pesan. Namun, misalnya yang 
ditunjukkan oleh istilah not safe for work (NSFW), ketidaktahuan 
atau bahkan kesalahpahaman terhadap istilah tersebut dapat 
menimbulkan kejutan, tanggapan yang tidak tepat, atau 
miskomunikasi. 
 
2.5.11 Memantau Karyawan 

Kemajuan teknologi telah membuat proses pengelolaan 
organisasi menjadi lebih mudah (Ciocchetti, 2011). Kemajuan 
teknologi juga memberikan pengusaha sarana pemantauan 
karyawan yang canggih. Meskipun sebagian besar pemantauan 
ini dirancang untuk meningkatkan produktivitas pekerja, hal ini 
dapat dan telah menjadi sumber kekhawatiran terhadap privasi 
pekerja. Keuntungan-keuntungan ini menimbulkan pertanyaan-
pertanyaan sulit mengenai apa saja yang berhak diketahui 
manajer tentang karyawan dan seberapa jauh mereka dapat 
mengendalikan perilaku karyawan, baik di dalam maupun di 
luar pekerjaan.  

Seberapa besar kendali yang seharusnya dimiliki 
perusahaan terhadap kehidupan pribadi karyawannya juga 
menjadi sebuah permasalahan. Di manakah peraturan dan 
kendali perusahaan harus diakhiri? Apakah atasan berhak 
mendikte apa yang kita lakukan di waktu luang dan di rumah 
sendiri? Bisakah atasan melarang kita mengendarai sepeda 
motor, terjun payung, merokok, atau makan junk food? Sekali 
lagi, jawabannya mungkin akan mengejutkan kita. Saat ini 
banyak organisasi, dalam upayanya mengendalikan biaya 
asuransi keselamatan dan kesehatan, menyelidiki kehidupan 
pribadi karyawannya.  
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Meskipun mengendalikan perilaku karyawan di dalam 
dan di luar pekerjaan mungkin tampak tidak adil atau tidak fair, 
sistem hukum kita tidak menghalangi pengusaha untuk 
melakukan praktik ini. Sebaliknya, undang-undang tersebut 
didasarkan pada premis bahwa jika karyawan tidak menyukai 
peraturan tersebut, mereka mempunyai pilihan untuk berhenti. 
Manajer juga biasanya mempertahankan tindakan mereka 
dalam hal memastikan kualitas, produktivitas, dan perilaku 
karyawan yang tepat.  
 
2.5.12 Kinerja Operasi yang Lebih Efektif dan Efisien 

Hal yang memungkinkan terjadinya kolaborasi ekstensif 
adalah teknologi. Teknologi juga memungkinkan organisasi untuk 
mengendalikan biaya khususnya di bidang pemeliharaan prediktif, 
diagnostik jarak jauh, dan penghematan biaya utilitas. Misalnya, 
peralatan yang kompatibel dengan internet berisi server web 
tertanam yang dapat berkomunikasi secara proaktif, yaitu jika suatu 
peralatan rusak atau mencapai parameter tertentu yang telah 
ditentukan yang menunjukkan bahwa peralatan tersebut akan 
rusak, sehingga peralatan tersebut akan meminta bantuan. Namun, 
teknologi dapat melakukan lebih dari sekadar membunyikan alarm 
atau menyalakan tombol indikator. 

Manajer yang memahami kekuatan teknologi untuk 
berkontribusi terhadap kinerja yang lebih efektif dan efisien 
mengetahui bahwa mengelola operasi lebih dari sekadar pandangan 
tradisional yang hanya sekedar memproduksi produk. Sebaliknya, 
penekanannya adalah pada kerja sama dengan seluruh fungsi bisnis 
organisasi untuk menemukan solusi terhadap masalah bisnis 
pelanggan.  

Seperti apa pabrik ideal di masa depan? (Teresko, 2008). 
Para ahli penelitian manufaktur mengatakan bahwa ada tiga tren 
penting yang mendorong seperti apa pabrik di masa depan. Salah 
satu trennya adalah globalisasi rantai pasokan. Di pabrik-pabrik 
masa depan, desain dan proses bisnis akan dilakukan di tempat 
yang paling efisien dan efektif. Misalnya, suku cadang untuk Boeing 
787 Dreamliner diproduksi di seluruh dunia dan kemudian dirakit di 
fasilitas Boeing di AS.  
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Tren kedua adalah teknologi yang secara bersamaan 
mendematerialisasikan produk sekaligus meningkatkan 
kompleksitasnya. Tantangan untuk mengelola pusat pemenuhan 
Roland Weihrauch/Newscom Amazon.com yang ditunjukkan di 
Werne, Jerman misalnya, adalah satu dari 40 pengecer online yang 
beroperasi di seluruh dunia. Pusat-pusat ini menyimpan jutaan 
barang berbeda untuk memenuhi tujuan Amazon dalam 
menyediakan apa pun yang ingin dibeli pelanggan. Untuk 
menyimpan, mengambil, dan mengirimkan inventarisnya dalam 
jumlah besar, Amazon telah mengembangkan teknologi canggih 
yang memberi tahu perusahaan apa yang harus dipesan, di mana 
menyimpannya, dan berapa harga yang harus dibayar. Amazon 
menggunakan perangkat lunak dan teknologi logistik untuk 
menemukan inventaris dan menemukan cara tercepat untuk 
menyampaikannya ke pelanggan. Teknologi meningkatkan efisiensi 
operasional Amazon dengan mengurangi biaya inventaris dan 
waktu pengiriman serta menyediakan layanan pelanggan terbaik 
kepada pembeli online. operasinya adalah meskipun produknya 
sederhana, proses produksinya menjadi lebih kompleks.  

Tren ketiga adalah demografi dan dampaknya terhadap pola 
permintaan. Produk akan memiliki siklus hidup (life cycle) yang 
lebih pendek dan lebih banyak variasi serta pilihan. Tantangannya 
adalah agar pabrik di masa depan dapat beradaptasi terhadap 
banyak siklus hidup produk yang berbeda dan fleksibel dalam hal 
jumlah produk berbeda yang diproduksi dalam jangka waktu yang 
sama. Hal yang terpenting adalah pabrik-pabrik ini harus efisien dan 
efektif. 

Dengan adanya tren ini, jelas bahwa teknologi akan terus 
memainkan peran penting dalam proses transformasi yang bersifat 
kolaboratif, adaptif, fleksibel, dan responsif. Namun, perlu diingat 
bahwa teknologi hanyalah sebuah alat. Pabrik-pabrik di masa depan 
juga akan membutuhkan tenaga kerja yang berbakat dan terampil 
serta pemahaman yang jelas tentang pengelolaan proses operasi. 
Itulah tantangan yang dihadapi para manajer yang ingin 
organisasinya bertahan dan berkembang. 
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BAB 3 
STRUKTUR ORGANISASI 
 

Oleh Ika Rarawahyuni 
 
3.1 Pendahuluan 
3.1.1 Pengertian Struktur Organisasi 

Struktur organisasi merupakan suatu  hierarki yang 
mencirikan berbagai komponen yang membentuk suatu bisnis, 
dimana setiap individu atau anggota dalam bisnis tersebut 
mempunyai kedudukan dan fungsi tertentu dengan tanggung  jawab 
yang berbeda.(Kaswan, 2022) 

Menurut Robbins dan Coulter (2007), struktur organisasi 
adalah kerangka kerja formal organisasi yang dengan kerangka 
kerja itu tugas-tugas pekerjaan dibagi-bagi, dikelompokkan dan 
dikoordinasikan.(Robbins, S dan Coulter, 2007) 

Kemudian, menurut Hasibuan (2004), struktur organisasi 
adalah suatu diagram yang menggambarkan tipe organisasi, 
perdepartemenan organisasi, kedudukan dan jenis wewenang 
pejabat, bidang dan hubungan pekerjaan, garis perintah dan 
tanggungjawab, rentang kendali dan sistem pimpinan 
organisasi.(Hasibuan, Malayu, 2004) 

Maka dapat disimpulkan bahwa Struktur organisasi adalah 
suatu grafik yang menggambarkan hierarki, saling ketergantungan, 
tanggung jawab, rentang kendali, dari pimpinan organisasi. Fungsi-
fungsi ini berfungsi sebagai uraian tugas dan tugas yang diberikan, 
dikoordinasikan, dan diselesaikan secara formal. Struktur organisasi 
menunjukkan tingkat kesadaran yang perlu dimiliki setiap jenis 
pekerja untuk melaksanakan tugas pekerjaannya. 

 
3.1.2 Tujuan struktur organisasi 

Adapun tujuan  dari struktur organisasi meliputi beberapa 
aspek penting, yaitu: 
1. Kejelasan Tanggung Jawab: Struktur organisasi membantu 

menentukan siapa yang bertanggung jawab atas apa, 
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sehingga setiap anggota organisasi memahami peran dan 
tanggung jawabnya dengan jelas. Ini membantu 
menghindari kebingungan dan tumpang tindih tugas. 
(Khaerul Umam, 2021) 

2. Keteraturan dan Efisiensi: Dengan adanya struktur 
organisasi, alur kerja menjadi lebih teratur dan sistematis. 
Hal ini memungkinkan tugas-tugas diselesaikan dengan 
lebih efisien karena setiap orang tahu apa yang harus 
dilakukan dan bagaimana melakukannya. 

3. Komunikasi yang Efektif: Struktur organisasi menetapkan 
jalur komunikasi resmi di dalam organisasi. Ini memastikan 
bahwa informasi mengalir dengan lancar dan sampai 
kepada orang-orang yang tepat pada waktu yang tepat. 

4. Koordinasi dan Kerjasama: Struktur organisasi 
memungkinkan koordinasi yang lebih baik antar 
departemen atau divisi dalam organisasi. Ini membantu 
dalam kerjasama yang efektif untuk mencapai tujuan 
bersama. 

5. Pengawasan dan Kontrol: Dengan adanya struktur yang 
jelas, manajer atau pimpinan dapat lebih mudah mengawasi 
dan mengontrol pekerjaan bawahan mereka. Ini penting 
untuk memastikan bahwa pekerjaan dilakukan sesuai 
dengan standar dan tujuan organisasi. 

6. Pengembangan Karir: Struktur organisasi yang baik 
memberikan gambaran jalur karir bagi karyawan. Mereka 
dapat melihat peluang untuk promosi dan pengembangan 
profesional di dalam organisasi. 

7. Pemecahan Masalah: Struktur organisasi memfasilitasi 
pemecahan masalah dengan menetapkan prosedur dan 
otoritas yang jelas untuk pengambilan keputusan. 

8. Adaptasi terhadap Perubahan: Struktur yang fleksibel 
memungkinkan organisasi untuk lebih mudah beradaptasi 
terhadap perubahan internal maupun eksternal, seperti 
perubahan pasar atau teknologi baru. 

    
Secara keseluruhan, struktur organisasi dirancang untuk 

membantu organisasi mencapai tujuannya secara efektif dan efisien 
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dengan mengatur sumber daya manusia dan aktivitas 
operasionalnya. 
 
3.1.3 Fungsi Struktur Organisasi 

Struktur organisasi memiliki beberapa fungsi penting yang 
mendukung operasional dan keberhasilan suatu organisasi. Fungsi-
fungsi tersebut meliputi: 
1. Pembagian Kerja (Division of Labor): Membagi pekerjaan ke 

dalam tugas-tugas yang spesifik agar setiap individu atau 
departemen memiliki fokus dan tanggung jawab yang jelas. 
Hal tersebut meningkatkan efisiensi dan keahlian dalam 
menjalankan tugas-tugas khusus. 

2. Koordinasi dan Integrasi: Mengintegrasikan berbagai 
kegiatan dan fungsi dalam organisasi untuk memastikan 
semua bagian bekerja secara harmonis serta menciptakan 
mekanisme koordinasi, seperti rapat antar departemen, 
untuk memastikan bahwa tujuan bersama tercapai. 

3. Pengawasan dan Kontrol (Supervision and Control): 
Menetapkan hierarki yang jelas untuk pengawasan dan 
kontrol yang efektif guna memastikan bahwa tugas-tugas 
dilaksanakan sesuai dengan standar dan kebijakan 
organisasi melalui pengawasan yang tepat. 

4. Komunikasi Internal: Menetapkan jalur komunikasi resmi 
untuk distribusi informasi penting dan pengambilan 
keputusan. 

5. Pengambilan Keputusan: Memastikan bahwa keputusan 
diambil oleh individu yang memiliki informasi dan keahlian 
yang tepat. 

6. Pencapaian Tujuan Organisasi: Membantu dalam 
perencanaan strategis dan operasional dengan menetapkan 
peran dan tanggung jawab yang sesuai. 

7. Motivasi dan Kepuasan Kerja: Membantu meningkatkan 
kepuasan kerja dengan mengurangi ambiguitas dan konflik 
peran. 

8. Adaptasi terhadap Perubahan: Memungkinkan penyesuaian 
cepat dalam strategi dan operasional organisasi. 
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9. Efisiensi Operasional: Mengurangi biaya operasional 
melalui pembagian tugas yang efektif dan koordinasi yang 
baik. 

10. Pengembangan Karyawan: Memfasilitasi pengembangan 
keahlian dan kompetensi karyawan melalui pelatihan dan 
pengembangan yang terstruktur guna menyediakan jalur 
karir yang jelas dan peluang promosi bagi karyawan. 

  
Fungsi-fungsi ini menunjukkan bagaimana struktur 

organisasi berperan penting dalam mendukung operasional yang 
efektif dan pencapaian tujuan strategis organisasi. 
 

3.2 Jenis-Jenis Struktur Organisasi 
Struktur organisasi dapat bervariasi tergantung pada 

ukuran, tujuan, dan strategi organisasi. Berikut adalah beberapa 
jenis struktur organisasi yang umum digunakan: 
1. Struktur Fungsional 

Dalam struktur fungsional, organisasi dibagi berdasarkan 
fungsi-fungsi utama seperti pemasaran, produksi, keuangan, 
dan sumber daya manusia. Setiap fungsi dipimpin oleh manajer 
yang bertanggung jawab atas operasional dalam area tersebut. 
Kelebihan dari struktur fungsional adalah Meningkatkan 
efisiensi dan keahlian karena setiap unit fokus pada satu fungsi 
tertentu sehingga manajer fungsional dapat mengawasi dan 
membimbing bawahan mereka dengan lebih baik. Sedangkan 
kekurangannya adalah Komunikasi antar departemen bisa 
terhambat, Sulit beradaptasi dengan perubahan yang 
memerlukan kolaborasi lintas fungsi. 

2. Struktur Divisional 
Dalam struktur divisional membagi organisasi berdasarkan 

produk, layanan, pasar, atau wilayah geografis. Setiap divisi 
beroperasi sebagai unit semi-otonom dengan sumber daya dan 
fungsi yang lengkap. Kelebihan dari struktur divisi bisa lebih 
responsif terhadap kebutuhan spesifik pasar atau produk.dan 
kekurangan sehingga Lebih mudah beradaptasi dengan 
perubahan eksternal. Sedangkan  kekurangannya Setiap divisi 
mungkin memiliki fungsi yang sama, seperti HR atau keuangan, 
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yang dapat menyebabkan redundansi dan dapat terjadi 
persaingan antar divisi yang tidak sehat. 

3. Struktur Matriks 
Dalam struktur matriks, menggabungkan aspek struktur 

fungsional dan divisional. Karyawan melapor kepada dua 
atasan – satu manajer fungsional dan satu manajer proyek atau 
produk. Kelebihannya dapat menangani proyek kompleks 
dengan memanfaatkan sumber daya dari berbagai fungsi, serta 
mendorong komunikasi dan kerja sama lintas fungsi. 
Sedangkan kekurangannya karyawan harus membuat 
pelaporan ganda dan dapat menyebabkan kebingungan dan 
konflik dan karyawan mungkin merasa terbebani oleh 
tanggung jawab ganda. 

4. Struktur Tim 
Struktur tim mengorganisir karyawan ke dalam tim lintas 

fungsi yang bekerja bersama untuk mencapai tujuan tertentu. 
Struktur ini sangat berguna dalam lingkungan yang 
membutuhkan kolaborasi intensif. Kelebihannya adalah 
Mendorong kerja sama dan komunikasi yang kuat sehingga tim 
bisa lebih responsif dan cepat dalam mengambil keputusan.  
Sedangkan kekurangan struktur tim adalah Bisa terjadi 
perubahan struktur tim yang sering dan Potensi konflik lebih 
tinggi jika anggota tim tidak bekerja harmonis. 

5. Struktur Jaringan (Network) 
Struktur jaringan terdiri dari organisasi inti yang 

menghubungkan berbagai entitas eksternal yang menjalankan 
fungsi bisnis tertentu. Ini mirip dengan organisasi virtual, di 
mana banyak kegiatan di-outsourcing. Kelebihan struktur ini 
adalah Fleksibilitas tinggi sehingga mudah beradaptasi dengan 
perubahan lingkungan bisnis dan efisiensi biaya/mengurangi 
biaya dengan mengandalkan pihak eksternal untuk fungsi-
fungsi tertentu. sedagkan kekurangannya adalah Tergantung 
pada kinerja dan keandalan pihak eksternal sehingga Sulit 
mengawasi dan mengontrol kualitas dari entitas eksternal. 

6. Struktur Proyek 
Dalam struktur proyek, organisasi dibentuk berdasarkan 

proyek-proyek tertentu. Setiap proyek memiliki tim khusus 
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yang dibentuk untuk menyelesaikan proyek tersebut. 
Kelebihannya Tim proyek sepenuhnya fokus pada penyelesaian 
proyek dan Dapat dengan mudah menyesuaikan sumber daya 
sesuai kebutuhan proyek. Sedangkan kekurangannya adalah 
Struktur tim bisa berubah setelah proyek selesai dan Sumber 
daya bisa terbatas jika banyak proyek berjalan secara 
bersamaan. 

7. Struktur Hibrid 
Struktur hibrida adalah kombinasi dari berbagai struktur 

organisasi yang disesuaikan dengan kebutuhan spesifik 
organisasi. Ini bisa menggabungkan elemen-elemen dari 
struktur fungsional, divisional, matriks, dan lainnya. 
Kelebihannya dapat disesuaikan dengan kebutuhan spesifik 
organisasi sehingga mengoptimalkan efisiensi dan efektivitas. 
Sedangkan kekurangannya adalah Kompleksitas bisa menjadi 
sangat rumit untuk dikelola dan karyawan akan bingung 
dengan peran dan struktur yang campuran. 

 

3.3 Elemen Kunci dalam Struktur Organisasi 
1. Rantai Komando 

Rantai komando adalah elemen struktur organisasi yang 
menunjukkan kepada siapa pelaporan tugas harus dilakukan. 
Rantai komando atau rantai perintah tiap organisasi berbeda. 
Namun, intinya rantai komando merupakan garis wewenang 
tanpa putus dari puncak organisasi ke eselon paling bawah. 
(Arip Rahman Sudrajat, 2021) 

2. Spesialisasi Pekerjaan 
Spesialisasi pekerjaan dapat didefinisikan sebagai 

pembagian kerja dalam suatu organisasi berdasarkan keahlian, 
keterampilan, bakat, minat, dan pengalaman tertentu yang 
dimiliki oleh para pekerja. Dengan spesialisasi pekerjaan, setiap 
pekerja dapat memfokuskan usaha produktifnya pada satu 
bidang pekerjaan saja yang sesuai dengan keahliannya. Seorang 
spesialis biasanya sangat menguasai satu bidang tertentu 
dibandingkan pekerja yang melakukan multi fungsi pekerjaan. 
Adapun manfaatnya dapat meningkatkan produktifitas, 
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kualitas, memudahkan pelatihan dan pengawasan serta 
mendorong inovasi. 

3. Rentang Kendali 
Merupakan seberapa banyak karyawan atau bawahan 

yang bisa diarahkan secara efektif dan efisien oleh manajer. 
Rentang kendali sangat penting. Karena menentukan jumlah 
tingkatan dan manajer yang perlu dimiliki sebuah organisasi. 
Jika rentangannya makin lebar atau besar, berarti kian efisien 
pula organisasi tersebut. (Arip Rahman Sudrajat, 2021) 

4. Sentralisasi vs Desentralisasi 
Adalah elemen yang menentukan proses pengambilan 

keputusan di tingkat pusat atau di berbagai tingkat oleh 
karyawan atau  sentralisasi merupakan kewenangan secara 
terpusat. Berarti proses pengambilan keputusan berada di 
pusat. Sedangkan desentralisasi merupakan pendelegasian 
wewenang dari manajemen puncak terhadap bawahannya. 

5. Formalisasi 
Formalisasi mempengaruhi bagaimana pekerjaan 

dilakukan di dalam suatu organisasi. Unsur struktur organisasi 
ini menekankan bahwa organisasi dengan formalisasi yang 
tinggi cenderung ketat, berarti harus terdapat uraian tugas yang 
jelas dan banyak prosedur yang kaku. Namun, dalam organisasi 
dengan formalisasi rendah, dimana perilaku pekerjaannya tidak 
terprogram, dan karyawannya punya banyak kebebasan untuk 
menjalankan pekerjaannya. 

 

3.4 Proses Pembentukan Struktur Organisasi 
 Dalam proses pembuatan struktur organisasi perlu 

melakukan analisis terhadap hal-hal berikut: 
1. Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal 

Lingkungan organisasi adalah salah satu faktor dan objek yang 
berinteraksi dan dapat mempengaruhi sebuah organisasi serta 
juga dapat dipengaruhi oleh perilaku yang terjadi di dalam 
organisasi itu sendiri serta akan mempengaruhi dan 
berdampak pada operasi perusahaan atau 
organisasi.(Krisnandi H., Efendi S., 2019) pada tahap 
pembentukan organisasi perlu menganalsis lingkungan internal 
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dan eksternal. Pada faktor internal perlu dilihat berapa banyak 
sumber daya yang dimiliki, budaya yang ingin diciptakan, dan 
tujuan yang ingin dicapai. Sedangkan pada faktor eksternal 
perlu melihat kondisi pasar, kondisi perusahaan pesaing, dan 
regulasi. 

2. Penentuan Strategi Organisasi 
Strategi merupakan rencana untuk mewujudkan tujuan 

organisasi dengan rangkaian kegiatan atau program yang 
terukur dan terstruktur. Pembuatan Rencana Strategi (renstra) 
dalam suatu organisasi merupakan keharusan. Dimana rencana 
strategi organisasi juga merupkan turunan dari visi dan misi 
organisasi. 

3. Desain Struktur yang Efektif 
Sebelum membentuk organisasi, hal-hal yang perlu 
diperhatikan adalah menentukan tujuan dan visi organisasi, 
melakukan identifikasi tugas dan tanggung jawab utama. 

 

3.5 Evaluasi dan Penyesuaian Struktur Organisasi 
Evaluasi dan penyesuaian struktur organisasi adalah proses 

penting untuk memastikan bahwa suatu organisasi dapat 
beroperasi secara efisien dan efektif dalam mencapai tujuannya 
serta memungkinkan organisasi dapat beradaptasi terhadap 
perubahan baik dari internal maupun ekternal. Setelah melakukan 
evaluasi maka perlu dilaukan penyesuaian. Adapun metode 
penyesuaian tersebut diantaranya yaitu Restrukturisasi, 
Reorganisasi dan Transformasi digital. 

 

3.6 Kesimpulan 
Berdasarkan  pemaparan diatas dapat ditarik kesimpulan 

bahwa Struktur organisasi adalah suatu grafik yang 
menggambarkan hierarki, saling ketergantungan, tanggung jawab, 
rentang kendali, dari pimpinan organisasi. Adapun tujuan dari 
struktur organisasi adalah Kejelasan Tanggung Jawab, Keteraturan 
dan Efisiensi, Komunikasi yang Efektif, Koordinasi dan Kerjasama, 
Pengawasan dan Kontrol, pengembangan karir, pemecahan masalah 
dan adaptasi terhadap perubahan. Dalam membuat struktur 
organisasi perlu menentukan jenis struktrur seperti apa yang akan 
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diterapkan karena masing-masing mempunyai kekurangan dan 
kelebihan. 
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BAB 4 
PEMASARAN DAN PENJUALAN 
 

Oleh Catharina Aprilia Hellyani 
 

4.1 Pendahuluan 
Pemasaran dan penjualan merupakan pilar utama dalam 

fondasi setiap bisnis yang berhasil. Mereka bukan hanya sekadar 
aktivitas yang dilakukan untuk menjual produk atau jasa, tetapi juga 
merupakan jantung yang memompa kehidupan ke dalam organisasi, 
mengarahkan arus pendapatan, dan membangun hubungan yang 
berkelanjutan dengan pelanggan. 

Dalam era yang terus berubah dengan laju teknologi yang 
semakin cepat dan pasar yang semakin dinamis, peran pemasaran 
dan penjualan telah berkembang menjadi lebih kompleks dan 
strategis dari sebelumnya. Tidak lagi cukup hanya memiliki produk 
atau layanan yang berkualitas, namun perusahaan juga harus 
memiliki pemahaman mendalam tentang pasar, pesaing, dan 
terutama, kebutuhan serta keinginan konsumen. 

Dalam ekosistem pemasaran, penjualan bertindak sebagai 
ujung tombak yang langsung berhubungan dengan pelanggan. 
Meskipun pemasaran bertujuan untuk membangun kesadaran, 
minat, dan keinginan pelanggan terhadap produk atau layanan, 
penjualan adalah tahap kritis di mana interaksi langsung terjadi, dan 
transaksi aktual terjadi. Peran penjualan melampaui sekadar proses 
mengonversi prospek menjadi pelanggan; mereka juga berfungsi 
sebagai pendengar aktif yang mengumpulkan umpan balik langsung 
dari pasar. Melalui komunikasi yang personal dan penanganan 
langsung terhadap kebutuhan serta kekhawatiran pelanggan, tim 
penjualan dapat memberikan wawasan berharga kepada 
departemen pemasaran untuk mengarahkan strategi yang lebih 
efektif. Dengan demikian, penjualan bukan hanya merupakan 
eksekutor dari strategi pemasaran, tetapi juga mitra strategis yang 
membantu memperkuat pemahaman perusahaan tentang pasar dan 
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pelanggan yang pada akhirnya meningkatkan efektivitas pemasaran 
secara keseluruhan. 

Dalam bab ini, pembaca akan memahami berbagai aspek 
yang terkait dengan pemasaran dan penjualan. Mulai dari strategi 
pemasaran yang efektif untuk memperluas jangkauan pasar, riset 
pasar, proses penjualan dan manajemen hubungan pekanggan. 
Kami akan memperkenalkan konsep-konsep kunci, metode, dan alat 
yang diperlukan untuk membangun dan mengelola strategi 
pemasaran dan penjualan yang sukses di era digital saat ini. 

Mari kita mulai dengan memahami esensi dari pemasaran 
dan penjualan, dan bagaimana keduanya saling melengkapi untuk 
membentuk fondasi yang kuat bagi pertumbuhan bisnis. 

 

4.2 Konsep Dasar Pemasaran : Definisi dan 
pentingnya memahami Pasar 

 Pemasaran merupakan proses di mana bisnis 
menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan 
yang kuat dengan mereka untuk menangkap nilai dari mereka. 
Jika pemasar memahami kebutuhan pelanggan, membuat 
produk yang memiliki nilai yang lebih besar, menetapkan harga, 
mendistribusikan, dan dengan efektif mempromosikan produk, 
maka penjualan produk akan mudah (Philip Kotler and Amstrong, 
2019). Pemasaran merupakan proses perpindahan barang maupun 
jasa dari tangan produsen ke konsumen. Semua kegiatan usaha yang 
berkaitan dengan arus penyerahan barang dan jasa dari produsen 
ke konsumen(Ngatno, 2017).  
 Konsep manajemen pemasaran menurut (Philip Kotler and 
Amstrong, 2019) adalah suatu gagasan dalam pengelolaan yang 
menganut Menurut perspektif tugas organisasi, memenuhi atau 
menetapkan kebutuhan dan keinginan untuk mencapai tujuan 
dan sesuai dengan tujuan perusahaan untuk memenuhi 
kepuasan pelanggan adalah cara yang lebih efisien dan efektif 
dibandingkan pesaing. Manajemen pemasaran merupakan salah 
satu kunci yang menghantarkan Perusahaan pada peningkatan 
tingkat penjualan yang mampu menciptakan kepuasan pelanggan di 
dalam proses pemenuhan kebutuhan pelanggan. Pemahaman akan 
kebutuhan pelanggan mengarahkan Perusahaan untuk menentukan 
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produk yang harus diproduksi sehingga dapat menambah kepuasan 
pelanggan terhadap produk. 
 Pemasaran merupakan salah satu proses bisnis utama 
perusahaan. Melalui manajemen pemasaran Perusahaan melakukan 
penentuan nilai yang akan disampaikan kepada pelanggan dalam 
produk yang dijual. Nilai yang dipilih berasal dari proses analisis 
pelanggan maupun pesaing sehingga nilai yang terdapat pada 
produk dapat memenuhi kebutuhan dari pelanggan. Merujuk dari 
(Philip Kotler and Amstrong, 2019) terdapat beberapa dasar dari 
konsep manajemen pemasaran, yaitu:  
1. Pengelompokan pelanggan menjadi beberapa segmen pasar 

yang berbeda sesuai dengan kesamaan kebutuhan dan 
keinginan.  

2. Pelanggan akan menjatuhkan pilihan pada penawaran yang 
dianggap mampu menjadi solusi bagi permasalahan mereka 
dan mampu memberikan kepuasan di hati pelanggan.  

3. Perusahaan sebaiknya menetapkan pasar sasaran melalui 
riset awal mencakup analisis pelanggan dan pesaing 
sehingga penyusunan program pemasaran menghasilkan 
efektifitas dalam penjualan dan mampu mempertahankan 
hubungan dengan pelanggan yang sudah ada (existing).  
 

4.2.1 Kebutuhan dan Keinginan Pelanggan 
Tujuan utama dari konsep pemasaran adalah pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan pelanggan. Pemasaran yang baik akan 
mampu memenuhi hasrat manusia sehingga meningkatkan 
kepuasan pelanggan. Kebutuhan merupakan suatu solusi pada 
pemenuhan masalah yang dimiliki oleh pelanggan. Misalnya: 
manusia membutuhkan karbohidrat sebagai sumber energi, 
sehingga manusia selalu mencari sumber karbohidrat seperti 
nasi, ubi dan bahan lainnya. Demi bertahan hidup manusia 
memiliki kebutuhan dasar yaitu sandang, pangan, tempat 
berteduh, keamanan dan harga diri. Kebutuhan tidak tercipta 
dari pemasar namun berasal dari dalam diri manusia. Disisi lain 
keinginan adalah hasrat untuk memuaskan kebutuhan tersebut. 
Kebutuhan dan keinginan saling berkaitan dimana kebutuhan 
yang dipenuhi akan memberikan kepuasan sehingga 
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mempengaruhi keinginan manusia untuk membeli sesuatu yang 
menjawab kebutuhannya(Philip Kotler and Amstrong, 2019). 

 

4.3 Strategi Pemasaran : Segmen Pasar, Targeting 
dan Posisi Pasar 

4.3.1 Segmentasi Pasar  
 Segmentasi pasar merupakan aktivitas pengelompokan 
calon pelanggan yang luas sesuai dengan kebutuhan dan 
karakteristiknya. Kebutuhan dan karakter pelanggan yang berbeda 
beda ini memungkinkan perusahaan untuk menciptakan produk 
(barang/jasa) dan program pemasaran sesuai dengan kelompok 
pelanggan yang akan dilayani (Philip Kotler and Amstrong, 2019). 
Contoh : sebuah Perusahaan yang bergerak di industry kosmetik 
menetapkan segmentasi demografis perempuan dengan rentang 
umur 13 - 21 tahun. Segmentasi geografisnya adalah pada 
pelanggan wilayah perkotaan di seluruh Indonesia. Selanjutnya, 
segmentasi psikografisnya menyasar pada kelompok pelanggan 
yang mempunyai kesadaran untuk merawat diri sehingga selalu 
terlihat cantik dan terawat. 
Berdasarkan beberapa hal tersebut dapat disimpulkan bahwa 
segmentasi merupakan proses pengelompokan pasar menjadi 
kelompok yang lebih kecil, dimana tiap kelompok mempunyai  ciri 
khas kebutuhan dan karakter yang berbeda, sehingga dibutuhkan 
produk dengan bauran pemasaran (marketing mix) yang berbeda 
pula. (Philip Kotler and Amstrong, 2019) membagi 4 kategori 
segmentasi pasar yang bisa diterapkan oleh perusahaaan, yaitu:  
1. Geografis. Kategori ini merupakan upaya pengelompokan 

pelanggan yang luas menjadi bagian geografis yang berbeda 
mulai dari negara, daerah, kota dan desa yang mempunyai 
potensi untuk menciptakan keuntungan bagi Perusahaan.  

2. Demografi. Segmentasi demografi merupakan pembagian 
pelanggan berdasarkan usia, jenis kelamin, Tingkat 
pendapatan, Tingkat Pendidikan dan agama yang mampu 
memberikan wawasan tentang trend yang disukai 
pelanggan saat ini. Pemanfaatan informasi demografi 
mampu memberi pandangan baru kepada perusahaan 
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mengenai perubahan permintaan dan masukan dalam 
evaluasi kampanye pemasaran.  

3. Psychographic. Kategori segmentasi ini melakukan 
pengelompokkan pelanggan berdasarkan kelas sosial (kelas 
sosial), gaya hidup (lifestyle), nilai-nilai hidup yang dianut 
(value), dan kepribadian (personality).  

4. Segmentasi Perilaku (Behavioral). Kategori ini pperusahaan 
dapat mengelompokkan pelanggan berdasarkan 
pengetahuan, sikap, penggunaan, atau tanggapan mereka 
terhadap suatu produk. Segmentasi perilaku merupakan 
salah satu kategori yang penting dalam segmentasi pasar 
dan menjadi titik awal terbaik dalam membentuk segmen 
pasar.  

  
Segmentasi pasar memberikan peluang kepada Perusahaan 

untuk berfokus pada penciptaan nilai dan produk sesuai dengan 
segmen pasar yang dipilih. (E. J McCarthy dan W. Jr. Perreault, 
2015)segmen yang baik memenuhi kriteria sebagai berikut:  
1. Homogen (mirip) mempunya punyai kesamaan dalam 

kebutuhan, karakteristik dan kesukaan akan pemenuhan 
produk tertentu.  

2. Heterogen (berbeda) mempunyai reaksi yang berbeda 
terhadap bauran pemasaran dari kelompok segmen yang 
lain.  

3. Segmen yang besar mempunyai potensi keuntungan yang 
besar juga. 

4. Mempunyai karakteristik yang jelas sehingga dapat 
digunakan untuk menetapkan bauran pemasaran yang 
efektif dan tepat. 
 

4.3.2 Target Pasar 
 Target merupakan proses selanjutnya setelah dilakukan 
segmentasi pasar. Dalam proses target dipilih satu atau lebih 
segmen pasar untuk dimasuki atau dipenuhi kebutuhannya melalui 
produk. Pemilihan target pasar dari segmen pasar dilakukan dengan 
mempertimbangkan beberapa karakteristik untuk mengotimalkan 
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target pasar yang dipilih (Philip Kotler and Amstrong, 2019) yaitu 
sebagai berikut:  
1. Responsive. Penetapan target pasar yang aktif merespon 

produk dapat dilihat dari potensi pendapatan dan 
pengeluaran,  sehingga dapat menganalisis daya beli 
terhadap produk yang berujung pada keuntungan yang 
dicapai Perusahaan. 

2. Potensi penjualan harus cukup besar. Potensi penjualan 
target pasar perlu ditelaah dengan baik dengan melihat 
riwayat produk yang dibeli calon pelanggan, tren yang 
sedang berlaku saat ini, serta daya beli dari pelanggan 
terhadap produk.  

3. Pertumbuhan memadai. Target pasar juga harus dianalisis 
apakah mempunyai kemampuan untuk memberikan 
pertumbuhan yang signifikan pada Perusahaan dalam 
bentuk kenaikan penjualan dan keuntungan. 

4. Jangkauan media. Penetapan target pasar akan membantu 
Perusahaan dalam memutuskan penggunaan media yang 
akan dipakai untuk komunikasi produk kepada pelanggan. 
Sehingga Perusahaan sedari awal dapat menentukan 
kesesuain media, ketersediaan biaya marketing dan target 
pasar yang dipilih. 
 

4.3.3 Positioning 
 Positioning merupakan langkah terakhir dari proses 
Strategic Marketing Plan. Pada tahap ini Perusahaan menentukan 
posisinya di pasar yang akan mempengaruhi penentuan nilai utama 
dari produk yang ditawarkan ke pelanggan dengan ciri khas yang 
berbeda dari pesaingnya. Positioning adalah penyusunan strategi 
komunikasi yang dapat memposisikan produk Perusahaan akan 
seperti apa di benak calon pelanggannya, sehingga 
produk/merek/nama mempunyai makna tertentu yang mampu 
menggambarkan kelebihan dan manfaat dari 
produk/merek/nama(Ngatno, 2017). Kemampuan perusahaan 
untuk membedakan diri dari pesaingnya menentukan 
keberhasilan positioning.  
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 Positioning merujuk dari (Philip Kotler and Amstrong, 2019) 
juga merupakan reason for being yaitu mendefinisikan identitas dan 
kepribadian perusahaan di benak konsumen. Perusahaan yang baik 
pasti telah mempunyai kredibilitas di benak pelanggan, demi 
tercapainya hal tersebut pelanggan dipandu melalui komunikasi 
pemasaran yang berisi konten yang membentuk citra Perusahaan. 
Positioning erat kaitannya dengan janji Perusahaan ke pelanggan 
terkait dengan kualitas produk maupun identitas produk. Dalam 
melakukan positioning Perusahaan dapat melalui 3 tahapan (Philip 
Kotler and Amstrong, 2019), yaitu : 
1. Identifikasi target pasar. 
2. Merumuskan point of differentiation dan point of parity dari 

produk atau jasa yang dihasilkan sehingga dapat terlihat 
perbedaan dan persamaan produk kita dengan produk 
pesaing. 

3. Menetapkan keunggulan kompetitif atau nilai utama produk 
yang akan difokuskan menjadi ciri khas produk. 

 
Contoh penerapan Positioning pada produk minuman Coca 

Cola adalah penggunaan slogan “Taste the Feeling”. Melalui slogan 
tersebut Coca Cola telah berhasil memposisikan diri sebagai 
minuman yang menyegarkan dan menyenangkan. 

 

4.4 Riset Pasar : Analisis Kebutuhan Konsumen dan 
Persaingan Industri 

4.4.1 Analisis Kebutuhan Pelanggan 
Perusahaan dalam meningkatan omset penjualan perlu 

melakukan  analisis kebutuhan konsumen untuk memahami 
kebutuhan dan keinginan dari pelanggan. Hal ini memerlukan 
perencanaan dan ketelitian sehingga kebutuhan pelanggan benar-
benar dapat terpenuhi secara sempurna melalui produk dan 
pelayanan yang dijual kepada pelanggan. Analisis kebutuhan 
konsumen adalah metode untuk mendapatkan informasi 
menyeluruh tentang kebutuhan konsumen terhadap barang dan 
layanan yang dibutuhkan sehingga mudah untuk memenuhi 
kebutuhan mereka secara efisien dan efektif. Perusahaan dapat 
menggunakan dua pendekatan yang cukup strategis untuk 
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meningkatkan omset penjualan mereka(Moh. Rifa’i, 2021), antara 
lain:  
1. QFD (Quality Function Deployment) 

Dr. Yoji Akao merupakan tokoh yang menemukan QFD 
di Jepang pada tahun 1996. Metode ini mengubah kebutuhan 
pelanggan menjadi kualitas desain dan menyebarkan fungsi 
pembentuk kualitas dan teknik untuk mencapai kualitas 
desain ke dalam sistem, komponen, dan komponen tertentu. 
Banyak bisnis menggunakan QFD untuk menterjemahkan 
kebutuhan konsumen ke dalam karakteristik atau ilustrasi 
barang serta kekuatan perusahaan untuk memenuhinya. Ini 
sangat cocok untuk mengurai kebutuhan konsumen dan 
menterjermahkan kebutuhan konsumen ke dalam deskripsi 
teknis serta memastikan bahwa semua hal penting akan 
diprioritaskan. 

Metode ini menyajikan matrik yang diperoleh melalui 
pembentukan tim yang sehat antar departemen dengan 
mengumpulkan, menginterpretasikan, mendokumentasikan 
prioritas kebutuhan pelanggan. Target utamanya adalah 
kebutuhan pelanggan atau suara dari pelanggan (Customer 
Voice). Tim tersebut bertugas untuk mendengarkan aspirasi 
pelanggan kemudian berlanjut melalui 4 aktivitas peningkatan 
usaha ritel seperti yang dikemukakan oleh (Moh. Rifa’i, 2021)  
yaitu: 
a. Product planning, yaitu menterjemahkan kebutuhan 

pelanggan ke dalam perencanaan produk seperti 
manfaat produk, komponen produk maupun layanan 
guna memenuhi tuntutan pelanggan.  

b. Product Design, yaitu menerjemahkan keinginan 
konsumen ke dalam fitur komponen kerja desain 
barang.  

c. Process planning, yaitu mengidentifikasi prosedur dan 
parameter serta menterjemahkannya ke dalam fitur 
proses pekerjaan yang terfokus.  

d. Planning of process control, yaitu mengembangkan 
strategi pengawasan untuk mengawasi perilaku dan 
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aspek proses yang dilakukan oleh tim dan pelaku bisnis 
ritel. 

Sekian banyak manfaat yang dapat diperoleh oleh para 
pengelola toko ritel bila menggunakan metode QFD ini (Moh. 
Rifa’i, 2021) antara lain:  
a. Efisiensi biaya operasional. Hal ini disebabkan oleh 

fakta bahwa proses perbaikan dilakukan untuk 
memenuhi kebutuhan pelanggan sehingga tidak ada 
pekerjaan yang tidak sesuai dengan spesifikasi yang 
ditetapkan. Dengan cara ini, kinerja pengelola toko ritel 
dapat dipantau dan dievaluasi untuk meningkatkan 
kinerja mereka.  

b. Pengurangan biaya akan meningkatkan pendapatan 
bisnis ritel, dan omset bisnis yang diterima akan terus 
meningkat. Ini dapat dicapai dengan mempelajari 
kebutuhan konsumen yang terdekat hingga umum.  

c. Pengurangan waktu adalah pendekatan yang cukup 
baik yang dapat mempengaruhi efisiensi biaya dan 
produktivitas. Selain itu, mereka memiliki kemampuan 
untuk membuat keputusan dalam proses 
pengembangan bisnis di masa depan. 

2. Metode Kano 
Metode kano ditemukan oleh Prof. Noriaki Kano dari 

Universitas Tokyo Rika. Pengelola bisnis ritel dapat 
membuat daftar kebutuhan agar barang dagangan atau 
layanan yang mereka jual dapat dan harus memuaskan 
pelanggan. Tekniknya adalah dengan bertemu dengan 
pelanggan langsung (Door-to-Door) yang sudah ada dan 
yang berpotensi menjadi pelanggan baru. Ini adalah metode 
terbaik untuk mendapatkan gagasan strategis yang harus 
dilakukan dan termasuk daftar barang dan layanan yang 
akan diberikan, yang akan secara efektif meningkatkan 
kepuasan pelanggan dan meningkatkan keuntungan bisnis 
ritel. Ada beberapa persyaratan yang harus dipenuhi, antara 
lain:  
a. Persyaratan yang bersifat harus ada (Must-Be). Sejak 

saat itu, persyaratan ini menjadi standar utama untuk 
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barang dan layanan yang ditawarkan. Pemenuhannya 
berusaha mencapai pernyataan "tidak mengecewakan 
konsumen", bahkan kadang-kadang berfungsi sebagai 
penentu kondisi persaingan yang berkembang dan 
dapat menarik minat pelanggan untuk membeli barang 
yang tersedia di toko ritel.  

b. Persyaratan yang bersifat satu dimensi (One- 
Dimensional). Karena prioritas utamanya, tingkat 
pemenuhan kebutuhan pelanggan sebanding dengan 
tingkat kepuasan pelanggan. Pengelola ritel harus 
memeriksa setiap daftar kebutuhan untuk mengetahui 
persyaratan barang apa yang benar-benar perlu 
disediakan dan diperbaiki.  

c. Persyaratan yang menarik. Persyaratan ini 
meningkatkan penjualan. bagaimana produk dan 
layanan dapat memberikan kepuasan yang 
berkelanjutan bagi pelanggan. 

 
Merujuk dari (Moh. Rifa’i, 2021)  implikasi positif dari 

kegiatan analisis kebutuhan konsumen ini antara lain sebagai 
berikut:  
1. Memberi pengelola ritel lebih banyak nilai untuk 

memprioritaskan barang dagangan dan layanan. Dengan 
menguraikan kepuasan pelanggan, pelaku bisnis ritel dapat 
menginterpretasikan respons pelanggan untuk 
menyediakan barang atau layanan yang diinginkan. Di sisi 
lain, darinya akan mendapatkan gambaran tentang 
kebutuhan konsumen akan barang yang dibutuhkan.  

2. Meningkatkan hasil secara keseluruhan dengan membantu 
pengelola bisnis ritel membuat strategi bisnis, terutama 
yang berkaitan dengan marketing dan keuangan.  

3. Pengelola bisnis ritel diharapkan dapat memenuhi 
kebutuhan konsumen dengan tepat karena mereka tahu apa 
yang mereka butuhkan. Proses bisnis ini akan menjaga 
perhatian pelanggan dalam persaingan bisnis yang berubah-
rubah.  
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4. Pengusaha ritel dapat mempertahankan loyalitas pelanggan 
dengan menyediakan barang dagangan dan harga yang baik. 
Ini sangat penting untuk menjaga pelanggan tetap membeli 
barang dagangan toko ritel. 

5. Lebih mudah untuk memahami persyaratan barang dan jasa 
yang ditawarkan kepada konsumen. Barang dagangan yang 
meningkatkan kepuasan pelanggan dapat dengan mudah 
diidentifikasi sebagai umpan balik yang baik untuk 
perencanaan untuk meningkatkan omset bisnis berikutnya. 
Dalam metode kano, kategorisasi persyaratan produk ke 
dalam dimensi yang harus ada, satu dimensi, dan menarik 
sangat bermanfaat. Ini memungkinkan untuk lebih fokus 
pada penciptaan produk yang memenuhi kebutuhan 
konsumen secara khusus dan universal. 

6. Kepuasan pelanggan dalam menilai kebutuhan pelanggan 
dengan metode kano dapat dikombinasikan dengan 
distribusi fungsi kualitas yang optimal. 

 
4.4.2 Analisis Pesaing 
 Kemampuan Perusahaan dalam menciptakan competitive 
advantages di Tengah persaingan bisnis juga perlu menganalisis 
pesaing yang beroperasional di dalam industri yang sama. (Michael 
Eugene Porter, 1980)  dalam bukunya mengajukan model five forces 
model yang dapat digunakan Perusahaan untuk melakukan analisis 
pesaing. 

 
Gambar 4.1. Porter’s Five Forces Model 
Sumber : (Michael Eugene Porter, 1980) 
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Kemampuan perusahaan untuk bertahan dan sukses 
berkompetisi dengan perusahaan lain sebaiknya memperhatikan 5 
hal tersebut. Berikut ini merupakan pemaparan lima competitif 
force oleh (Michael Eugene Porter, 1980), yaitu : 
1. Ancaman pendatang baru (Threat of New Entrants). Tidak 

hanya kompetitor lama yang menimbulkan ancaman, tetapi 
juga produsen baru yang muncul sebagai ancaman saat 
bisnis berkembang. Dengan masuknya produsen baru ke 
industri, akan ada persaingan yang ketat, yang pada 
akhirnya dapat menyebabkan kerugian bagi semua bisnis. 
Ini karena produsen baru dapat dengan mudah masuk ke 
dalam persaingan bisnis ini. 

2. Ancaman produk atau jasa pengganti (Threat of sunstitutes). 
Merupakan barang atau jasa yang memiliki kemampuan 
untuk menggantikan produk sejenis. Adanya produk atau 
jasa pengganti akan membatasi jumlah laba yang dapat 
dihasilkan oleh suatu industri, dan semakin menarik 
alternatif harga produk pengganti, semakin ketat 
pembatasan laba. Oleh karena itu, semakin banyak jenis 
barang dan semakin jarang produk pengganti akan 
berdampak pada pendapatan bisnis. Hal ini berkaitan 
dengan apakah pelanggan memiliki opsi alternatif untuk 
produk yang ada saat ini.  

3. Kekuatan tawar menawar pembeli (Bargaining power of 
Customers). Daya tawar pembeli dalam industri membantu 
menekan harga, menawarkan lebih banyak pilihan kualitas 
dan layanan, dan membuat pesaing bersaing satu sama lain. 
Kadang-kadang, proses penawaran melebihi atau berada di 
tingkat paling bawah. Perusahaan akan mengalami kerugian 
jika harga yang ditawarkan sama dengan biaya produksi. 
Perusahaan akan menurunkan kualitas produk yang 
diproduksinya dalam jangka panjang, dan kualitas produk 
yang rendah akan mengurangi tingkat persaingan 
perusahaan. Ini berkaitan dengan kemampuan pembeli 
untuk mengurangi harga jual produk.  

4. Kekuatan tawar menawar pemasok (Bargaining power of 
Suppliers). Pemasok dapat menggunakan kekuatan tawar 
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menawar terhadap pembeli dalam industri dengan 
menaikkan harga atau menurunkan kualitas barang atau 
jasa yang mereka beli. Perusahaan berusaha mendapatkan 
harga semurah mungkin dengan kualitas yang tinggi, dan 
jika mereka memperoleh pemasok seperti itu, mereka akan 
memiliki kompetisi yang kuat.  

5. Persaingan antar kompetitor dalam Industri yang sama 
(Rivalry of Competitors). Menurut Porter, inti kekuatan 
persaingan adalah persaingan antar perusahaan yang 
bekerja dalam industri yang sama. Pemain yang 
menghasilkan dan menjual produk serupa bersaing untuk 
pasar. Banyak bisnis lain beroperasi di bidang yang sama. 
Tidak hanya berkompetisi pada harga, mereka telah 
berkembang jauh. persaingan dalam hal layanan kualitas 
dan layanan purna jual produk. Semakin banyak kompetitor, 
semakin sulit bagi suatu perusahaan untuk 
mempertahankan pasar. 

 

4.5 Proses Penjualan : Tahapan dari Prospek 
hingga Penutupan 

Penjualan adalah salah satu fungsi utama dalam 
pemasaran yang berfokus pada kegiatan transfer kepemilikan 
barang atau jasa dari penjual kepada pembeli dengan imbalan 
sejumlah uang (E. J McCarthy dan W. Jr. Perreault, 2015).  

Perusahaan perlu menerapkan metode yang konsisten dan 
evaluatif dalam proses penjualan. Tim Penjualan memerlukan 
pemahaman yang menyeluruh mengenai proses penjualan, 
sehingga dapat bekerja secara efektif dan tepat. Berikut ini 
merupakan beberapa langkah yang perlu dilakukan oleh tim 
penjualan dalam melaksanakan proses penjualan produk (Cinthya, 
2021), yaitu : 
1. Prospek. Prospek merupakan calon pelanggan yang 

memiliki potensi untuk membeli produk yang dijual. 
Prospek belum tentu membeli produk yang dijual oleh 
Perusahaan. Bisa saja prospek pada akhirnya memutuskan 
untuk membeli produk dengan manfaat yang serupa yang 
ditawarkan oleh pesaing. Karena itu diperlukan komunikasi 



 

98 

yang konsisten dari tim penjual untuk mendorong prospek 
ke tahap pembelian (closing). 

2. Mempersiapkan Penawaran. Pada tahap ini tim penjualan 
mempersiapkan penawaran produk sesuai dengan 
kebutuhan dan karakter dari prospek pelanggannya. 
Penawaran yang sesuai mempunyai peluang yang lebih 
besar untuk terjadinya pembelian produk. Selain itu dengan 
mengenal karakter pelanggan, tim penjualan juga dapat 
berkomunikasi dengan lebih sesuai dengan prospek 
pelanggannya.  

3. Mendekati Prospek (Approach). Pendekatan kepada prospek 
dapat dilakukan dengan baik jika kita sudah melakukan 
penggalian terhadap kebutuhan serta karakter dari prospek 
pelangan. Misalnya seorang marketing bank yang menjual 
deposito dengan rewards emas dan telpon selular mencoba 
untuk melakukan pendekatan dengan prospek pelanggan 
potensialnya dengan mengajak prospeknya bermain Golf. 
Hal ini dilakukan karena marketing bank tersebut 
mengetahui bahwa salah satu kegemaran dari prospeknya 
tersebut adalah Golf. 

4. Presentasi Penjualan. Presentasi mengenai produk yang 
dijual memungkinkan untuk dilakukan Bersama saat proses 
pendekatan. Tim penjualan dapat menyiapkan beberapa 
poin manfaat produk dan promo menarik yang ditawarkan 
dalam bentuk surat penawaran singkat, ilustrasi, contoh 
produk maupun slide presentasi. 

5. Menangani Penolakan. Tim penjualan harus mempunyai 
mental yang tangguh dalam menghadapi penolakan 
terhadap produk yang ditawarkan. Jika prospek belum 
berkenan untuk melakukan pembelian, tim penjualan dapat 
tetap menjalin hubungan baik dengan prospek dan 
melakukan penawaran kembali pada waktu yang lain.  

6. Pemenuhan Pesanan (Closing). Tahap ini merupakan tahap 
yang paling dinantikan oleh setiap tim penjualan, yaitu 
Ketika prospek menerima dan setuju untuk melakukan 
transaksi pembelian produk. Layanan tim penjualan setelah 
terjadinya transaksi pembelian produk juga menjadi hal 
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yang penting untuk terjadinya pembelian ulang pada 
produk. 

7. Menindaklanjuti (Follow up Session). Tahap ini merupakan 
proses komunikasi tim penjual dengan prospek maupun 
pelanggan yang telah melakukan transaksi penjualan. Hal ini 
penting karena komunikasi merupakan saran untuk 
membentuk interaksi yang kuat antara pelanggan dengan 
Perusahaan. Hubungan yang baik antara Perusahaan 
dengan pelanggan dapat menciptakan kepuasan dan 
loyalitas. Selain itu Perusahaan juga dengan mudah 
senantiasa mendapatkan informasi terbaru terkait 
kebutuhan pelanggan. 

 

4.6 Manajemen Hubungan Pelanggan : 
Mempertahankan dan Meningkatkan Kepuasan 
Pelanggan 

4.6.1 Pengertian dan Pendekatan CRM 
Di era digital ini, di mana pelanggan memiliki lebih banyak 

pilihan dan ekspektasi yang lebih tinggi, Customer Relationship 
Management (CRM) menjadi salah satu kunci untuk kesuksesan 
bisnis. CRM membantu perusahaan untuk bisa mempertahankan 
dan mengoptimalkan potensi yang terdapat pada pelanggan yang 
sudah ada (exisiting customer). Menurut (Francis Buttle, 2006) CRM 
adalah pendekatan strategi manajemen dalam upaya menciptakan, 
mengembangkan dan mewujudkan hubungan yang saling 
menguntungkan dengan pelanggan dalam jangka panjang, 
khususnya terhadap pelanggan potensial, dalam upaya 
memaksimalkan customer value (nilai pelanggan) dan corporate 
profitability. Dalam upaya untuk pengoptimalan implementasi CRM 
diperlukan tiga pendekatan utama (Francis Buttle, 2006) yaitu : 
1. Technology-based relationship. Metode CRM ini berfokus 

pada cara meningkatkan hubungan pelanggan dengan 
menggunakan teknologi dan menyederhanakan proses 
bisnis sambil menambah nilai bagi pelanggan. Salah satu 
keuntungan yang ditawarkan oleh hubungan yang berbasis 
teknologi ini adalah layanan non-stop 24 jam sehari, 7 hari 
seminggu, kenyamanan aksesibilitas, biaya yang murah 
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untuk berkomunikasi, menangani masalah virtual, 
pemasaran lebih dari satu produk, cross-selling yang cerdas, 
harga dan potongan yang disesuaikan, fleksibilitas 
operasional, katalog produk yang luas, dan perspektif 
holistik pelanggan. 

2. Brand-based relationship. Dengan cara ini, ide branding 
menjadi bagian penting dari upaya perusahaan untuk 
menciptakan value bagi pelanggannya dengan membangun 
hubungan emosional seperti kepercayaan, komitment, 
empati, dan sikap lainnya. Dibandingkan dengan hubungan 
berbasis teknologi, konsep hubungan berbasis merek 
memberikan keuntungan yang berbeda. Ini didorong oleh 
kemampuan merek untuk membangun hubungan jangka 
panjang dengan pelanggan, merek sebagai keuntungan 
kompetitif yang dapat menjadi ciri khas yang 
membedakannya dari pesaing, merek spektrum yang lebih 
luas, kesetiaan merek menumbuhkan kesetiaan pelanggan 
terhadap merek dan produk, dan merek citra terkait dengan 
citra perusahaan. 

3. Human-based relationship. Metode ini sangat membantu 
membangun hubungan yang baik antara pelanggan dan 
perusahaan. Beberapa keuntungan kompetitif yang 
ditawarkan oleh hubungan berbasis manusia ini, yaitu 
sentuhan manusia, komunikasi dua arah, personal, 
responsif, dan empati, memungkinkan untuk membangun 
hubungan emosional dengan klien. 

 
Berdasarkan penelitian dari (Dian Tauriana and Andhika, 

2010)ditemukan bahwa sinergi antara bauran pemasaran dan 
manajemen hubungan pelanggan/CRM yang baik mampu 
menciptakan loyalitas pelanggan. Sebaliknya Loyalitas tidak akan 
tercapai jika tidak terjadi sinergi antara bauran pemasaran dengan 
manajamen hubungan pelanggan (CRM).  

 
4.6.2 Rantai Nilai CRM 

Customer Relationship Management (CRM) merupakan 
strategi bisnis inti perpaduan dari proses dan fungsi internal, 
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jaringan eksternal guna menghasilkan dan mengkomunikasikan 
nilai kepada pelanggan dengan tujuan peningkatan keuntungan 
perusahaan. CRM yang baik sangat perlu didukung oleh data 
pelanggan berkualitas yang dimaksimalkan dari teknologi informasi. 
Merujuk dari beberapa hal tersebut CRM pengimplementasian CRM 
bersumber dari model value chain atau rantai nilai CRM yang 
bermanfaat untuk mengembangkan dan menerapkan strategi CRM 
melalui 5 tahap aktivitas utama(Agung Hutri Saputra Hakim and 
Riani Lubis, 2017). 

 
Gambar 4.2. Rantai Nilai Value Chain 

Sumber: (Francis Buttle, 2006) 
 

1. Tahap Utama (primary stage)  
Model ini mengidentifikasi tahap penting dalam 

pengembangan dan penerapan strategi CRM. Secara singkat, 
tahap-tahap tersebut sebagai berikut:  
a. Analisis Portofolio Pelanggan. Untuk mengetahui 

pelanggan mana yang ingin dilayani di masa mendatang, 
tahap ini melibatkan analisis basis pelanggan aktual dan 
potensial.  

b. Keintiman Pelanggan. Pada tahap ini dapat dikenali 
identitas, riwayat, tuntutan, harapan dan pilihan 
pelanggan.  
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c. Pengembangan Jaringan. Dilalui untuk menemukan, 
menerangkan, dan mengawasi hubungan dengan 
anggota jaringan perusahaan.  

d. Pengembangan Proporsi Nilai. Ini termasuk 
mengidentifikasi sumber nilai pelanggan dan membuat 
pengalaman dan proposisi yang memenuhi kebutuhan, 
harapan, dan preferensi mereka.  

e. Mengelola Siklus Hidup Pelanggan. Pengelolaan siklus 
hidup membutuhkan perhatian pada proses dan 
struktur. Proses ini mencakup bagaimana bisnis 
memulai tahapan penting dari penguasaan, perawatan, 
dan pengembangan pelanggan, serta bagaimana bisnis 
akan mengukur kinerja strategi CRM-nya.  

 
 

2. Kondisi Pendukung (supporting conditions)  
Dalam bagian ini, empat kondisi akan dibahas yang 

mendukung pengembangan dan penerapan strategi CRM: 
a. Pimpinan dan Budaya Organisasi. Pemimpin harus 

menentukan apakah orientasi (pasar) pelanggan, 
penjualan produk, atau orientasi produksi akan 
mendorong perusahaan di masa depan pada tingkat 
CRM strategis. Budaya organisasi membentuk cara 
setiap anggota berperilaku di dalam dan di luar 
organisasi.  

b. Data dan Teknologi Informasi. Data dan teknologi 
informasi adalah elemen penting kedua yang 
mendukung implementasi CRM. Sangat penting untuk 
memiliki data pelanggan yang berkualitas, menurut 
definisi CRM. Keputusan dan kegiatan yang dibuat dan 
dilakukan dalam kelima tahapan utama rantai nilai CRM 
mencakup pengendalian penyimpanan, pengembangan, 
perawatan, penyebaran, dan penggunaan informasi 
pelanggan. Persyaratan data untuk strategi CRM 
ditentukan oleh keputusan dan kegiatan yang dibuat 
dan dilakukan selama kelima tahapan ini.  
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c. Sumber Daya Manusia. Periksa dan tingkatkan 
keterampilan, pengetahuan, dan sikap seseorang yang 
diperlukan untuk keberhasilan kinerja CRM. 
Pengetahuan dan keterampilan yang diperlukan 
termasuk kemampuan pelayanan pelanggan, 
pengetahuan produk dan jasa, pengetahuan sistem, dan 
kemampuan bekerja sama. Orang-orang yang bekerja 
untuk perusahaan mungkin perlu dilatih dalam 
keterampilan ini dan keterampilan lainnya.  

d. Proses. Perusahaan menjalankan segala sesuatunya 
melalui proses. Dari sudut pandang CRM, proses harus 
dirancang dan dijalankan dengan cara yang 
memungkinkan mereka untuk membantu menciptakan 
nilai, atau setidaknya tidak merusak nilai yang telah 
diciptakan untuk pelanggan. Efisiensi, yang berarti 
biaya rendah, dan efektifitas, berarti hasil yang 
diinginkan. 
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BAB 5 
KEUANGAN BISNIS 
 

Oleh Hidayani 
 

5.1 Konsep Dasar Keuangan Bisnis 
Keuangan merupakan salah satu aspek dalam bisnis yang 

akan menentukan keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuan 
organisasi.  Tujuan utama setiap organisasi yang profit oriented, 
bagaimana dengan pengorbanan tertentu mengasilkan laba yang 
maksimal. Struktur organisasi yang efektif, sumber daya manusia 
yang berkualitas, strategi pemasaran yang handal, ditambah 
keuangan bisnis yang terkelola dengan baik akan meningkatkan 
nilai dan reputasi perusahaan. Dalam keuangan bisnis secara 
sederhana ada tiga kompenen yang paling mendasar dan saling 
terkait satu sama lain yaitu pendapatan, pengeluaran atau biaya, dan 
laba.  
Pendapatan, Biaya, dan Laba 

Pendapatan merupakan hasil usaha dari berbagai sumber 
yang diperoleh perusahaan, baik dari aktivitas inti maupun dari 
kegiatan lainnya. Sebagai contoh, pendapatan yang dihasilkan dari 
aktivitas inti meliputi penjualan produk atau layanan yang 
diberikan. Selain itu, pendapatan juga bisa berasal dari aktivitas 
non-inti, seperti investasi atau penjualan aset. Pendapatan ini 
merupakan indikator penting kesehatan finansial perusahaan dan 
menjadi dasar dalam penentuan strategi bisnis ke depannya. 
Pendapatan dapat diterima secara tunai dan dapat pula secara 
kredit dalam bentuk piutang. Dalam pembukuan akuntasi, 
pendapatan diakui pada saat terjadinya. Pendapatan dilaporkan 
setiap tahun dan disajikan dalam laporan laba rugi. Sodikin (2015) 
menyatakan bahwa pusat pendapatan adalah unit yang 
bertanggung jawab, di mana kinerjanya dinilai berdasarkan 
pendapatan yang diperoleh. Penilaian ini memungkinkan 
manajemen untuk melihat seberapa efektif unit tersebut dalam 
menghasilkan pendapatan dibandingkan dengan target yang telah 
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ditetapkan. Contoh pusat pendapatan dalam perusahaan adalah 
departemen pemasaran. 

Pengeluaran atau biasa disebut biaya ialah semua 
pengorbanan ekonomis perusahaan yang dikeluarkan untuk tujuan 
memperoleh pendapatan.  Menurut Sodikin  (2015) mengemukakan 
bahwa biaya mencakup segala bentuk pengorbanan yang 
dikeluarkan, baik langsung maupun tidak langsung, untuk 
melaksanakan kegiatan tertentu. Contoh kegiatan tersebut meliputi 
proses produksi, pembelian aset tetap, pembayaran gaji karyawan, 
dan aktivitas lainnya. Secara lebih rinci, biaya tersebut mencakup 
berbagai aspek pengeluaran yang esensial untuk menjaga 
kelangsungan operasional dan pertumbuhan suatu organisasi atau 
perusahaan. 
Biaya terbagi ke dalam beberapa klasifikasi diantaranya:  
1. Biaya dalam perusahaan dapat dikategorikan berdasarkan 

fungsinya, yaitu biaya produksi yang meliputi biaya bahan 
baku, tenaga kerja langsung, dan overhead pabrik, serta 
biaya nonproduksi yang terdiri dari biaya pemasaran dan 
biaya administrasi. 

2. Biaya dapat dikelompokkan berdasarkan objek biayanya, 
yaitu biaya langsung dan biaya tidak langsung. Biaya 
langsung merupakan biaya yang secara langsung berkaitan 
dengan satu objek tertentu, misalnya biaya bahan baku kayu 
untuk produksi meja. Sementara itu, biaya tidak langsung 
adalah biaya yang manfaatnya tersebar untuk beberapa 
objek, sehingga tidak dapat ditelusuri ke satu objek biaya 
tertentu, contohnya biaya listrik. 

3. Terdapat dua jenis biaya yang berkaitan dengan perubahan 
volume kegiatan, yaitu biaya tetap dan biaya variabel. 
Misalnya, biaya tetap dapat dilihat pada biaya sewa gedung 
kantor, sementara biaya variabel contohnya adalah biaya 
untuk bahan baku.  

4. Biaya berdasarkan kemampuan manajer dalam 
mengendalikannya, yaitu biaya terkendali dan biaya tak 
terkendali. Contoh biaya terkendali adalah biaya yang telah 
diprogramkan manajemen seperti biaya gaji dan pelatihan 
karyawan. Biaya tak terkendali adalah biaya diluar 
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perkiraan perusahaan, contoh biaya perbaikan aktiva tetap 
dan biaya kerugian akibat musibah atau bencana.  

 
Laba terjadi saat pendapatan lebih besar dari biaya. Laba 

akan menjadi modal tambahan bagi perusahaan. Ini dapat dilihat 
dalam laporan keuangan tahunan, yaitu laporan laba rugi dan 
laporan perubahan modal. 

 

5.2 Manajemen Kas 
Aktiva perusahaan yang paling likuid dan sangat krusial 

untuk kelancaran operasional adalah uang tunai. Setiap perusahaan 
harus memastikan ketersediaan kas yang cukup sesuai kebutuhan. 
Tidak berlebihan jumlahnya, apalagi jika sampai kekurangan akan 
menyebabkan terganggunya operasional rutin suatu usaha dan 
pada akhirnya berdampak menurunnya produktivitas.   

Manajemen kas adalah proses pengaturan dan pengelolaan 
dana perusahaan dengan tujuan mencapai optimalisasi 
ketersediaan kas dan pendapatan bunga dari sumber daya tunai 
yang tidak digunakan secara produktif. Tantangan utama dalam 
manajemen kas adalah bagaimana menciptakan sistem yang efisien 
untuk mengelola arus kas masuk dan keluar yang merupakan 
tanggung jawab utama para pemimpin perusahaan dalam menjaga 
kelancaran operasional dan stabilitas finansial perusahaan 
(Suhatmi, 2023). 
 
5.2.1 Pengelolaan Arus Kas 

Menurut Suhatmi (2023) teknik-teknik manajemen kas yang 
paling umum digunakan adalah: 
1. Sinkronisasi arus kas terjadi ketika pemasukan dan 

pengeluaran kas sebuah perusahaan diselaraskan dengan 
baik, memungkinkan perusahaan untuk mempertahankan 
saldo kas yang cukup untuk memenuhi kebutuhan transaksi 
tanpa terlalu banyak mengalami kelebihan atau kekurangan. 

2. Mempercepat proses kliring merujuk pada langkah cepat 
dalam mengubah cek yang telah dikeluarkan dan diposting 
menjadi uang tunai yang tersedia di rekening yang dituju.  
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3. Memanfaatkan selisih antara saldo yang tercatat dalam 
buku cek suatu perusahaan dengan saldo yang tertera 
dalam catatan bank disebut sebagai masa mengambang. 

4. Mempercepat proses penerimaan dengan menyediakan 
kotak pos khusus dekat dengan nasabah dan mendorong 
mereka untuk melakukan pembayaran melalui transfer atau 
pendebetan otomatis.  

 
5.2.2 Likuiditas Perusahaan 

Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan 
perusahaan dalam menentukan jumlah minimal kas yang harus 
tersedia atau sebagai cadangan. Salah satunya adalah kebijakan 
yang diterapkan dalam pengelolaan kas yang efisien dan bijaksana, 
yang memastikan kestabilan operasional dan pengelolaan risiko 
yang efektif. Selain itu, kondisi likuiditas saat ini menjadi 
pertimbangan krusial, karena mempengaruhi ketersediaan dana 
untuk kebutuhan operasional sehari-hari. Perusahaan juga 
mempertimbangkan sikap mereka terhadap risiko manajemen kas, 
yang dapat mempengaruhi strategi pengelolaan dan alokasi sumber 
daya keuangan. Selain itu, jadwal pembayaran utang, kemampuan 
untuk mendapatkan pinjaman, proyeksi aliran kas jangka pendek 
dan jangka panjang, serta evaluasi potensi perputaran kas dalam 
berbagai skenario juga menjadi faktor yang signifikan dalam 
keputusan tersebut (Suhatmi, 2023). 

Faktor likuiditas perusahaan menjadi sangat penting dalam 
menetapkan jumlah minimum kas yang harus disimpan agar 
perusahaan dapat memenuhi kewajiban yang mungkin timbul 
secara tiba-tiba atau tidak terduga di masa mendatang, contohnya 
perbaikan aktiva tetap atau pembelian bahan baku dalam jumlah 
banyak akibat order yang memuncak.  

Menurut H. G. Guthmann dalam Sulindawati, Yuniarta dan 
Purnamawati (2017) bahwa Jumlah kas yang sebaiknya tersedia di 
perusahaan yang memiliki keuangan baik seharusnya sekitar 5%-
10% dari total aktiva lancar mereka. Hubungan jumlah kas juga 
dapat dikaitkan dengan volume penjualan perusahaan. 
Perbandingan antara penjualan dan rata-rata jumlah kas 
mencerminkan tingkat perputaran kas (cash turnover).  
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Jika persediaan kas minimal terlalu besar, justru akan 
kehilangan kesempatan untuk meningkatkan profitabilitas akibat 
banyaknya kas menganggur (idle cash). Kelebihan kas tersebut 
seharusnya dapat didistribusikan ke berbagai bentuk investasi. 

 

5.3 Analisis Laporan Keuangan 
Laporan keuangan adalah dokumen yang merangkum 

transaksi keuangan perusahaan dan digunakan sebagai acuan dalam 
mengambil keputusan di masa depan. Manajemen tingkat 
menengah dalam hal ini adalah manajer keuangan akan melakukan 
analisis secara berkala laporan keuangan yang telah disajikan untuk 
menilai kinerja selama satu periode dan menganalisis tingkat 
kesehatan keuangan perusahaan dengan cara menginterpretasikan 
angka-angka yang ada pada laporan keuangan.  

Untuk menganalisis laporan keuangan, metode yang sering 
dipakai adalah dengan menggunakan rasio keuangan yang 
mengintegrasikan informasi dari neraca dan laporan laba rugi 
perusahaan. Hanafi (2017) menyatakan bahwa rasio keuangan ini 
memainkan peran penting dalam mengevaluasi kesehatan 
keuangan suatu entitas bisnis. Terdapat berbagai macam rasio yang 
digunakan untuk mengukur kinerja keuangan, yang mana setiap 
rasio memberikan wawasan yang berbeda terhadap aspek-aspek 
tertentu dari kesehatan finansial suatu perusahaan. Berikut adalah 
kelima rasio tersebut dan penjelasannya masing-masing: 

 
5.3.1 Rasio Likuiditas 

Rasio likuiditas mengevaluasi kemampuan sebuah 
perusahaan dalam memenuhi kewajiban jangka pendek dengan 
membandingkan total aktiva lancar dengan utang lancarnya. 
Evaluasi ini dilakukan melalui dua metode, yakni rasio lancar 
(current ratio) dan rasio cepat (quick ratio).  Berikut ini adalah 
rumusnya: 

 
 
 
 
 

Current Ratio =  
Aktiva Lancar 

Utang Lancar
 

Quick Ratio =  
Aktiva Lancar − Persediaan 

Utang Lancar
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Dari formula diatas perbedaanya adalah pada quick ratio 
tidak memasukkan aktiva lancar yang berbentuk persediaan karena 
membutuhkan waktu yang lebih lama untuk berubah menjadi kas 
jika dibandingkan dengan jenis aktiva lancar lainnya. 

 
5.3.2 Rasio Aktivitas 

Rasio aktivitas menilai seberapa efisien perusahaan dalam 
menggunakan asetnya, dengan tiga metode pengukuran: 
perputaran piutang, persediaan, dan total aktiva. Berikut ini adalah 
rumusnya: 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 Untuk mengevaluasi kesehatan piutang, perusahaan 
sering membandingkan angka ini dengan rata-rata industri atau 
kebijakan kredit internal yang telah ditetapkan. Sementara itu, 
tingkat perputaran persediaan yang tinggi mencerminkan 
kemampuan yang lebih baik dalam mengelola stok dengan efisiensi. 
Begitu pula dengan perputaran aktiva, di mana angka yang tinggi 
menunjukkan bahwa perusahaan mampu mengoptimalkan 
penggunaan asetnya secara efektif. Pembandingan ini membantu 
perusahaan untuk memahami sejauh mana strategi dan kebijakan 
yang diterapkan telah memberikan dampak positif dalam 
operasional mereka. 

 
5.3.3 Rasio Solvabilitas 

Indeks solvabilitas mencerminkan kapasitas perusahaan 
dalam memenuhi kewajiban keuangan jangka panjang. Pendekatan 

Perputaran Piutang =  
Penjualan 

Piutang
 

Perputaran Persediaan =  
Harga Pokok Penjualan 

Piutang
 

Perputaran Total Aktiva =  
Penjualan 

Total Aktiva
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untuk mengukur indeks ini meliputi rasio utang terhadap total aset, 
rasio penghasilan bunga yang mampu ditanggung (times interest 
earned), serta rasio perlindungan biaya tetap (fixed charge 
coverage). Penilaian ini penting untuk mengevaluasi kestabilan 
finansial perusahaan di masa depan, membantu pengambilan 
keputusan yang lebih cerdas dalam manajemen utang jangka 
panjang. Berikut adalah rumusnya:  

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Semakin tinggi nilai rasio utang, berarti perusahaan 
menggunakan utang semakin banyak dalam membiayai 
aktivitasnya. Namun, bukan berarti ini suatu gejala yang buruk. 
Utang yang tinggi jika dikelola dengan produktif akan meningkatkan 
profit, walaupun risiko tetap ada.  Adapun pada rasio Times Interest 
Earned  (TIE) dan fixed charge coverage, semakin tinggi nilainya 
berarti perusahaan dalam kondisi semakin aman karena 
ketersediaan dana yang memadai untuk pembayaran beban bunga.  
Pada rasio fixed charge coverage, menambahkan beban tetap 
lainnya, seperti biaya sewa. 

 
5.3.4 Rasio Profitabilitas 

 Profitabilitas adalah ukuran yang menggambarkan 
kemampuan sebuah perusahaan dalam menghasilkan keuntungan 
bersih dari operasinya. Terdapat tiga pendekatan yang umum 
digunakan untuk menilai ini: 

Pertama, profit margin yang menunjukkan persentase laba 
bersih dari penjualan atau pendapatan total; kedua, return on asset 

Rasio Utang =  
Total Utang 

Total Aktiva
 

Times Interest Earned (TIE) =  
EBIT 

Bunga
 

fixed charge coverage  =  
EBIT + Biaya sewa 

Bunga + Biaya sewa
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(ROA) atau return on investment (ROI) yang menunjukkan 
persentase laba bersih dari total aset; dan ketiga, return on equity 
(ROE) yang menunjukkan persentase laba bersih dari modal saham. 
Dengan memahami berbagai metode ini, perusahaan dapat 
mengevaluasi kinerjanya secara komprehensif untuk meningkatkan 
laba. Berikut adalah rumus-rumusnya: 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

Semakin tinggi angka rasio profit margin, ROA, atau ROE 
menunjukkan semakin baik kemampuan perusahaan dalam 
pengelolaan aset dan modal, sehingga menghasilkan laba maksimal. 

 
5.3.5 Rasio Pasar 

Pengukuran rasio pasar menggambarkan bagaimana harga 
saham sebuah perusahaan berbanding dengan nilai bukunya. 
Terdapat tiga pendekatan yang umum digunakan untuk menghitung 
rasio ini: pertama, price earning ratio (PER) yang menggambarkan 
perbandingan antara harga saham dan laba per lembar saham; 
kedua, dividen yield yang menunjukkan persentase dividen terhadap 
harga saham; dan ketiga, rasio pembayaran dividen (dividend pay 
out ratio) yang memperlihatkan seberapa besar dividen dibayarkan 
perusahaan dibandingkan dengan laba per lembar saham. Berikut 
adalah rumusnya: 

 
 
 
 
 

Profit Margin  =  
Laba Bersih 

Penjualan
 

ROA/ ROI  =  
Laba Bersih 

Total Aset
 

ROE  =  
Laba Bersih 

Modal Saham
 

PER  =  
Harga Pasar per Lembar 

Earning per Lembar
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Pada umumnya perusahaan yang mengalami pertumbuhan 
yang tinggi, PER nya akan tinggi pula. Adapun dividend yield dan 
dividend pay out ratio akan menjadi rendah ketika proyeksi tingkat 
pertumbuhan perusahaan tinggi. Hal ini disebabkan karena 
sebagian besar dari dividen digunakan perusahaan untuk tambahan 
modal sehingga mendukung terjadinya pertumbuhan.  

Itulah kelima rasio yang banyak digunakan perusahaan 
untuk mengukur tingkat kesehatan keuangan. Untuk menilai apakah 
setiap rasio dalam kondisi baik atau tidak maka diperlukan data 
pembanding misalnya data historis atau rata-rata industri. 

 

5.4 Penganggaran dan Perencanaan Keuangan 
Perencanaan merupakan tahapan pertama dalam 

manajemen yang harus dilakukan setiap bidang perusahaan. Dalam 
bidang keuangan, perencanaan meliputi proses penganggaran yang 
dilakukan secara rutin dan berkala (umumnya satu tahun) dalam 
satuan mata uang tertentu.  

Menurut Adisaputro dan Anggarini (2017) penganggaran 
merupakan instrumen vital dalam manajemen yang berfokus pada 
perencanaan strategis dan kontrol operasional guna mencapai 
tujuan organisasi. Melalui proses ini, perusahaan dapat memastikan 
bahwa alokasi sumber daya tepat waktu dan efisien, sehingga 
mendukung pencapaian kepuasan pelanggan dan kesuksesan dalam 
lingkungan persaingan yang dinamis. 

 
5.4.1 Jenis-Jenis Anggaran  

Anggaran dapat dikategorikan ke dalam beberapa klasifikasi 
yang berbeda berdasarkan penggunaannya. Pertama, terdapat 
anggaran operasional yang mencakup perencanaan pendapatan, 

 Dividend Yield =  
 Dividen per Lembar 

Harga Pasar Saham per Lembar
 

 Dividend Pay Out Ratio =  
 Dividen per Lembar 

Earning per Lembar
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pengeluaran, dan target laba perusahaan. Selain itu, ada juga 
kelompok anggaran keuangan yang fokus pada investasi jangka 
panjang, manajemen kas harian, dan proyeksi neraca untuk 
mendukung kestabilan finansial perusahaan dalam jangka panjang 
(Rudianto, 2009). 

Pada pembahasan bab ini difokuskan pada anggaran 
penerimaan dan pengeluaran atau biasa disebut anggaran kas. 
Dalam anggaran ini dikenal dua istilah umum yakni arus kas masuk 
(cash inflow) dan arus kas keluar (cash outflow). Perusahaan harus 
memastikan keduanya terealisasi sesuai dengan rencana atau 
minimal tidak terlalu jauh perbedaannya dari apa yang sudah 
direncanakan. Oleh karenanya, diperlukan sebuah anggaran untuk 
menjadi alat kontrol arus kas. 

Menurut Sulindawati, Yuniarta dan Purnamawati (2017) 
dana yang diperlukan oleh perusahaan, baik untuk mendukung 
kegiatan operasional sehari-hari maupun untuk investasi dalam aset 
tetap, dapat memiliki karakteristik yang beragam. Ada pengeluaran 
yang berkelanjutan seperti pembelian bahan baku, pembayaran gaji, 
dan bahan habis pakai. Di sisi lain, ada pengeluaran yang tidak 
berlangsung secara rutin seperti pembayaran pajak, dividen, dan 
angsuran utang. Perbedaan ini mencerminkan pentingnya 
pengelolaan keuangan yang tepat sesuai dengan sifat dan jadwal 
dari masing-masing pengeluaran tersebut.  

 
5.4.2 Menyusun Anggaran Kas (Rencana Penerimaan dan 

Pengeluaran) 
Penyusunan anggaran kas bertujuan untuk strategis 

merencanakan pengelolaan likuiditas perusahaan, yang esensial 
bagi evaluasi potensial pinjaman atau investasi. Melalui 
perencanaan aliran masuk dan keluar dana, anggaran ini juga 
mengantisipasi kebutuhan pendanaan saat menghadapi defisit kas 
serta mencermati peluang investasi pada situasi kelebihan dana. 
Terlebih lagi, anggaran kas secara erat terkait dengan berbagai 
anggaran lainnya seperti penjualan, piutang, biaya operasional, dan 
alokasi modal yang strategis (Adisaputro dan Anggarini, 2017). 

Tujuan penyusunan anggaran kas menurut Sulindawati, 
Yuniarta dan Purnamawati (2017) antara lain sebagai berikut: 
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1. Merancang integrasi efisien dari semua sumber daya 
produksi yang mendukung pencapaian tujuan secara 
komprehensif, mengoptimalkan proses untuk meningkatkan 
kinerja keseluruhan. 

2. Sebagai alat untuk menaksir semua faktor yang menjadi 
dasar dalam penyusunan anggaran, yang kemudian 
digunakan sebagai landasan untuk merancang kebijakan 
keuangan yang efektif pada periode mendatang. Hal ini 
penting untuk memastikan bahwa setiap langkah keuangan 
yang diambil didasarkan pada proyeksi yang akurat dan 
strategis.  

3. Sebagai instrumen evaluasi kinerja, hal ini mendorong para 
pelaksana untuk mengidentifikasi dan memperbaiki setiap 
kelemahan yang mungkin timbul, memastikan upaya 
terbaik dalam pencapaian hasil yang optimal. 

4. Sebagai sarana komunikasi bagi semua departemen dalam 
perusahaan, hal ini memastikan bahwa kebijakan dan 
metode yang dipilih dapat dipahami dan didukung secara 
luas untuk mencapai tujuan perusahaan. 

 
Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa anggaran kas 

menjadi alat untuk perencanaan dan pengendalian kas agar tercipta 
efisensi dan efektivitas kas perusahaan. Berikut adalah formula 
untuk menyusun anggaran kas: 

 
 
 
 

 
 
 

 
Contoh penyusunan anggaran kas: 

PT Fajar Adnan yang bergerak dalam bidang penyediaan jasa 
tenaga kebersihan mengestimasi pendapatan selama 6 bulan 
pertama tahun 2024 sebagai berikut: 
  

Saldo awal kas  :Rp xxxxx 
Penerimaan kas : Rp xxxxx 

Kas siap digunakan : Rp xxxxx 
Pengeluaran kas : (Rp xxxxx) 

Saldo akhir kas : Rp xxxxx (surplus/ defisit) 
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Tabel 5.1. Estimasi Pendapatan (dalam rupiah) 
Bulan Pendapatan Jasa Pendapatan lainnya 

Januari 75.000.000 4.000.000 

Februari 62.000.000 3.000.000 
Maret 80.000.000 3.000.000 
April 85.000.000 4.000.000 
Mei 82.000.000 5.000.000 
Juni 93.000.000 6.000.000 

 
Adapun estimasi beban operasional sebagai berikut: 

Tabel 5.2. Estimasi Beban Operasional (dalam rupiah) 
Bulan Gaji 

Karyawan 
Perlengkapan 
habis pakai 

Admin dan 
umum 

Januari 30.000.000 12.000.000 5.000.000 
Februari 32.000.000 15.000.000 6.000.000 
Maret 35.000.000 17.000.000 6.000.000 
April 37.000.000 18.000.000 7.000.000 
Mei 40.000.000 20.000.000 8.000.000 
Juni 55.000.000 22.000.000 8.000.000 

 
Diketahui saldo kas 1 Januari 2024 sebesar Rp25.000.000. 

Dari data diata, maka anggaran kas sebagai berikut: 
Tabel 5.3. Anggaran Kas (dalam jutaan rupiah) 

Uraian Jan Feb Mar Apr Mei Jun 
Saldo awal kas 25 57 69 94 121 140 
Penerimaan kas 79 65 83 89 87 99 
Pendapatan jasa 75 62 80 85 82 93 
Pendapatan lain 4 3 3 4 5 6 
Kas tersedia 104 122 152 183 208 239 
Pengeluaran kas 47 53 58 62 68 85 
Gaji karyawan 30 32 35 37 40 55 
Perlengkapan  12 15 17 18 20 22 
Admin umum 5 6 6 7 8 8 
Saldo akhir kas 57 69 94 121 140 154 
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5.5 Investasi dan Pendanaan 
Sumber pendanaan bagi perusahaan merupakan hal penting 

yang perlu diputuskan untuk memastikan roda organisasi berjalan 
lancar sesuai rencana strategis manajemen yang telah ditetapkan. 
Sumber pendanaan ada yang berasal dari internal perusahaan 
seperti modal saham, laba ditahan, dana cadangan, dan lain-lain. Ada 
pula sumber pendanaan yang berasal dari pihak eksternal 
perusahaan seperti lembaga keuangan bank dan non-bank, kreditur, 
dan lain-lain.   

Menurut Suhatmi (2023), berbagai jenis modal dapat 
diklasifikasikan menjadi dua kategori utama, yakni modal aktif dan 
modal pasif. Modal aktif mencerminkan dana yang tersedia bagi 
perusahaan, dicatat sebelah debit dalam neraca, sementara modal 
pasif mencatat sumber-sumber pendanaan yang dicatat sebelah 
kredit dalam neraca. Dalam konteks penggunaannya di perusahaan, 
modal aktif terdiri dari modal kerja (working capital) yang 
digunakan untuk operasional sehari-hari dan modal tetap (fixed 
capital) untuk investasi jangka panjang dalam aset fisik perusahaan. 

Bab ini akan focus membahas tentang modal kerja yang 
diperlukan oleh setiap perusahaan untuk mendukung kegiatan 
operasionalnya secara rutin. Manajemen modal kerja perlu 
dilakukan agar tercapainya tingkat likuiditas yang baik.  
 
5.5.1 Membangun Modal Kerja  

Menghitung modal kerja dapat dilakukan dengan tiga 
pendekatan yaitu pendekatan kuantitatif, kualitatif, dan fungsional 
(Suhatmi, 2023). Berikut ini adalah penjelasan masing-masing 
pendekatan tersebut: 
1. Pendekatan kuantitatif fokus pada jumlah yang diperlukan 

untuk biaya operasional perusahaan, juga dikenal sebagai 
modal kerja bruto. Caranya adalah dengan menghitung total 
aktiva lancar.  

2. Metode kualitatif melibatkan perhitungan selisih antara 
nilai aktiva lancar dan utang lancar yang juga dikenal 
sebagai modal kerja bersih atau net working capital. 
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3. Pendekatan fungsional, yaitu keseluruhan dana yang 
diperlukan untuk menghasilkan laba pada tahun berjalan 
termasuk dana penyusutan.  

 
Berikut adalah contoh menghitung modal kerja dengan tiga 

pendekatan diatas.  
 

CV. BAROKAH 77 
NERACA 

Per 31 Desember 2023 
(dalam jutaan rupiah) 

Aktiva Lancar 
   Kas                        5.000 
   Piutang                4.200 
   Persediaan         4.500 
                                13.700 
 
Aktiva Tetap 

Mesin                  6.000 
Kendaraan        2.500 

                                   8.500 
 
Total Aktiva       22.200 

Utang Lancar              4.000 
Utang Jk. Panjang     10.000 
                                    14.000 
 
 
 
Saham                          8.000 
Laba ditahan                  200 
                                      8.200 
 
 
Total Pasiva              22.200   

Penyusutan mesin 600 dan kendaraan 500 per tahun. 
 

Dari data diatas dapat diketahui modal kerja kuantitatif 
sebesar 13.700. Modal kerja kualitatif sebesar 9.700 (selisih aktiva 
lancar dengan utang lancar). Modal kerja fungsional sebesar 14.800 
(aktiva lancar ditambah penyusutan). 

Kebutuhan modal kerja dapat dihitung dengan dua metode. 
Menurut Hanafi (2017) metode tersebut adalah: 
1. Metode Perputaran Aset, yaitu menghitung perputaran 

seluruh komponen aset lancar dan utang lancar.  
Sebagai contoh akan digunakan studi kasus neraca CV Barokah 
77 dengan tambahan informasi yaitu perusahaan tersebut 
selama tahun 2023 mendapatkan penjualan sebesar Rp40.000 
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Adapun proyeksi penjualan pada tahun 2024 adalah sebesar 
Rp50.000  Berapakah kebutuhan modal kerja perusahaan 
tersebut pada tahun tersebut? 
Langkah pertama menghitung perputaran masing-masing 
komponen modal kerja, yaitu: 

Perputaran kas = 
Penjualan

 as
 = 
      

     
 = 8 kali 

Perputaran piutang = 
Penjualan

Piutang
 = 
      

     
 = 9,5 kali 

Perputaran persediaan = 
Penjualan

Persediaan
 = 
      

     
 = 8,9 kali 

Perputaran utang lancar 
Penjualan

Utang Lancar
 = 
      

     
 =10 kali 

 
Langkah berikutnya adalah menghitung kebutuhan modal kerja 
pada periode selanjutnya yaitu tahun 2024 dengan asumsi 
perputaran modal kerja yang sama. Maka, diproyeksikan 
jumlah masing-masing komponen modal kerja sebagai berikut: 

Kas = 
Penjualan

Perputaran  as
 = 
      

  kali
 = 6.250 

Piutang = 
Penjualan

Perputaran Piutang
 = 
      

    kali
 = 5.263 

Persediaan = 
Penjualan

Perputaran Persediaan
  

= 
      

    kali
  

                 = 5.617 

Utang Lancar = 
Penjualan

Perputaran Utang Lancar
  

= 
      

   kali
  

                    = 5.000 
Dengan demikian dapat dihitung modal kerja bersih yang 
dibutuhkan adalah: 
(6.259 + 5.263 + 5.617)- 5.000 = 12.130 

 
2. Metode Keterikatan Dana, yaitu menghitung berapa lama 

siklus kas dalam satu kali putaran. Contohnya ketika kas 
digunakan untuk membeli barang dagang butuh waktu 2 
hari, lalu penjualan tunai dilakukan selama 14 hari. Maka, 
butuh waktu 16 hari dari kas awal sampai menjadi kas 
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kembali. Selain waktu terikatnya dana, diperlukan juga data 
rata-rata pengeluaran kas setiap harinya. 

 
Contoh: CV Barokah membeli barang dagang butuh waktu 2 

hari sampai barang tiba di lokasi kantor. Kemudian penjualan 
dilakukan secara kredit perlu waktu 3 hari. Penagihan piutang 
ditargetkan dalam 30 hari. Adapun pengeluaran kas setiap bulannya 
(dalam jutaan rupiah) antara lain: 

Barang dagang   =     3.000 
Tenaga kerja  =   15.000 
Administrasi umum =     6.000 
Hitunglah berapa kebutuhan modal kerjanya! 

Langkah pertama hitung waktu keterikatan dana: 
Pembelian barang dagang  = 2 hari 
    Proses penjualan kredit = 3 hari 
    Penagihan piutang  = 30 hari 
    Total waktu terikatnya dana = 35 hari 
 Langkah berikutnya menghitung rata-rata pengeluaran kas 

setiap harinya, yaitu: 
Barang dagang  =     3.000 : 30 hari = 100 
Tenaga kerja  =  15.000 : 30 hari = 500 
Administrasi umum =     6.000 : 30 hari = 200 
Jumlah pengeluaran kas per hari         = 800 
Misalkan perusahaan menetapkan jumlah kas minimal untuk 

berjaga-jaga sebesar 50. Maka, dapat dihitung kebutuhan modal 
kerja CV Barokah adalah: 

= (Waktu keterikatan dana x Jumlah pengeluaran kas per hari) + 
Jumlah kas minimal  

= (35 hari x 800) + 50 
= 28.050 
 

Demikianlah contoh perhitungan kebutuhan modal kerja 
dengan dua metode.  Manajemen dapat memilih metode yang paling 
sesuai dengan kebutuhan perusahaan. Dengan jumlah modal kerja 
yang memadai, harapannya siklus operasi perusahaan berjalan 
lancar. Menurut Muhamad (2014), meningkatkan modal kerja dapat 
mengurangi risiko operasional perusahaan. Hal ini karena 
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kecukupan modal kerja memungkinkan perusahaan untuk 
menghadapi tantangan finansial dan operasional dengan lebih baik. 

 
5.5.2 Mengelola Risiko Keuangan  

Risiko merupakan satu hal yang tidak mungkin dapat 
dihilangkan dari bisnis. Setiap usaha mengandung risiko sekecil 
apapun. Upaya yang dapat dilakukan adalah dengan mengelolanya 
agar risiko yang ada mampu dikendalikan dan diminimalisir. 

Menurut Sulindawati, Yuniarta dan Purnamawati (2017) 
peluang risiko besar atau tinggi dapat menyebabkan gangguan yang 
serius pada aktivitas rutin perusahaan. Oleh karena itu, diperlukan 
perencanaan antisipatif yang cermat untuk memastikan kelancaran 
operasional tanpa hambatan yang berarti. Upaya ini penting agar 
perusahaan mampu menghadapi tantangan dengan lebih efektif dan 
meminimalkan dampak negatif pada kinerja keseluruhan. Risiko 
merujuk pada ketimpangan yang mungkin terjadi antara hasil yang 
diharapkan dan situasi aktual yang terjadi. Ini menunjukkan bahwa 
dalam situasi tertentu, ekspektasi yang telah ditetapkan mungkin 
tidak sepenuhnya sesuai dengan hasil yang benar-benar terjadi yang 
dapat mengarah pada dampak yang tidak terduga bagi pelaku usaha 
atau organisasi yang terkait. Menurut pandangan Wijaya (2017), 
risiko merupakan probabilitas atau kemungkinan terjadinya 
penurunan nilai atau fluktuasi pendapatan terkait dengan aset 
tertentu. Hal ini menunjukkan bahwa dalam konteks ekonomi 
modern, pemahaman yang mendalam tentang risiko sangatlah 
penting untuk mengelola aset dan merencanakan keuangan secara 
efektif. 

Bentuk-bentuk risiko yang biasa muncul dalam investasi 
diantaranya risiko bisnis, risiko pasar, risiko inflasi, risiko likuiditas, 
risiko mata uang, dan risiko negara, dan risiko lainnya. Hubungan 
antara risiko dan hasil dapat diperhitungkan dengan formula 
dibawah ini (Sulindawati, Yuniarta dan Purnamawati, 2017): 

 
 
 
Keterangan: 
Ro =risiko of return dalam keadaan tanpa risiko (pasti). 

ROI = Ro + rb + rf 
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rb = Risiko bisnis atau usaha adalah kemungkinan kegagalan 
perusahaan dalam mencapai hasil yang diharapkan di 
dalam konteks bisnis, seperti rendahnya penjualan 
produk, gangguan operasional mesin, dan faktor lain yang 
dapat mengganggu kelancaran aktivitas perusahaan. 

rf = Risiko finansial merujuk pada kemungkinan bahwa 
sebuah perusahaan tidak dapat menghasilkan 
keuntungan yang mencukupi untuk menutup biaya-biaya 
finansialnya, seperti pembayaran kembali pinjaman atau 
dividen kepada pemegang saham.  
 

Dalam ilmu statistik, untuk menilai tingkat risiko, digunakan 
varians dan deviasi standar. Semakin besar nilai deviasi, semakin 
tinggi risiko yang terkait. (Sulindawati, Yuniarta dan Purnamawati, 
2017). 
Rumus statistika untuk expected value (mean value): 

 
 
 
Keterangan: R = Rata-rata Return/ hasil yang diharapkan 
                          Rn = Return/ Hasil pada kemungkinan ke-n 
                          Pn  = Probabilitas ke-n 

          n =Alternatif-alternatif kondisi keadaan 
yang  

diidentifikasikan. 
       
   Rumus standar deviasi: 
 
 

 
 
 
Rumus coefisient of variation (CV): 

 
 

 

R =   Rni n  Pn 

σ =   (Rn − R)
   Pn

n
i  

CV = 
σ

𝑅
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Itulah beberapa rumus yang biasa digunakan untuk 
mengukur besarnya risiko. Semakin kecil angka standar deviasi 
menunjukkan risiko yang paling minimal. Perusahaan dapat 
mempertimbangkan ini sebagai alternatif pemilihan investasi. 
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