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L1,

BARI
FENDAHULUAN

Latar Belukang Penelitian

Di Indonesia pada masa sckarnng ini sangat sulit mencari
pekerjaan. Ini disebabkan karena banyak hal yang tidak dapat dibindari
salah satunya yaitu krisis plobal vang melanda baru-bar ini sehingga
semakin banvak perusahasn tidak dapat bertshan untuk memenuhi hizva
operasi yang lebih besar sehingga harus berhenti beroperasi. Mutu
pendidikan jupa sangat mempengarubi dalam mencard pekerjaan misalnya
mata kulish yang didapat di tempat pendidikan tidak sama dengan di
lapangan. Oleh karena i banyak orang yang bekerja pada perusahaan-
perusahaan yang mendapatkan pekerjasn yong tidak sesuni dengan [atar
belakang pendidikannya.

Selain mutu manusia menurun yang mengakibatkan paji yang
dibayar tidak menculupi ity timbul juga masalah dimana jumlah tenaga
ketja yang berlebihan sehingga nilai tenaga kerja semakin semakin murah,
Schingga kita dituntut harus berwawasan yang luas dan juga terampil agar
tidak selalu berharap dapst diterima menjadi seorang pegawal Kantoran,
melainkan kita sekarang harus merubah pela fikir unuk berfikir
bagaimana cara mendapatkan uang dan sekaligus membuka kesempatan
ketja buat orang lain.



el

Pemerintah juga sangat menvadari betapa pentingnya pendidikan
kewirausahaan ini sehingga kewirausshaan diperkenalkan sejak di bangku
perkulishan dan menjadi mata kuliah wajib agsr mahasiswa mempunyai
pola fikir sejok dini untuk membuka usaha sendiri schingga dapat
membuka lapangan kerja baru daripada mengantungkan harapan dengan
melamar pekerjaan,

Pada pertemuan “National Surmmir® yang diadakan di Jakarta
Presiden SBY juga menggansbawahi peranan kewirausshaan sehagai snlah
satu kunci untuk mencapai sasaran lima tahun ke depan, 2009 - 2014,
Rahasia itu adalah : Ppro-growth (pertumbuhan), pro-job (lapangan kerja)
dan pro-poor (pengurangan kemiskinan), Untuk mencapai tiga hal i, ada
figa kata kunci vang mutlak diperlukan, yaitw;  pemberdayaan
(empowerment), kewirausahaan {emireprencurship) dan inovasi teknologi
(innovation).  Presiden SBY menguraikan panjang-lebar perihal
kewirausahaan (emtreprencurship). Indonesia Jauh kelinggalan dalam
mengembangkan  semangat  atau Jiwa  kewirausshaan di  kalangan
masyarakatnya. Kalau Amerika sudah pada tingkat sekitar 15% rakyatnya
menggeluti dunia kewirausahaan, maka Indonesia masih kurang dari 1%
dari lebih 230 juta penduduknya. Padahal jiwa kewirausahaan itdah VafE
dibarapkan menjadi motor penggerak roda perekonomian.

Karena itu pemerintah, dunia usaha dan komponen-komponen
lainnya harus bekerjasama membangun jiwa kewirausahaan bangsa ini.
Secara eksplisit SBY meminta dilakukannya reformasi pendidikan dari



tingkat pendidikan paling rendah hingea paling tinggi  vaitu
menitikberatkan pada membangun jiwa kewirausahaan, sungguh ini bukan
perkara sepele dan bukan pekedaan mudsh. Arinya, sistem pendidikan
yang ada selama ini dinilai *kurang tepat sasaran’ maka harus direformasi,
Tapi itulah konsekuensinya jika ingin mengubah mental anak didik dari
berorientasi lulus berijazah denpan indeks prestasi pol-polan laly mencari
kerja, menjadi lulus devgan  kemandidan karcna memiliki  jiwa
kewirausahaan yang siap tempur,

Presiden SBY menepaskan bahwa jiwa kewirusahaan itu harus
ditingkatkan habis-habisan. Oleh karena itu Indonesia membutuhkan Jiwa
kewirausahaan yaitu jiwa kewirausahaan yang mandini, tangguh, terampil,
lincah, inovatif, siap tempur dan tidak mudah menyersh. Alokasi dana 20
trilyun akan disiapkan untuk menunjang geliot kewirausahaan bangsa ini.

Peluang terbuka lebar sama halnya tantanpan Juga membentang
luas. Tinggal siapa cepat menangkapnyn, maka dialah vang aksn memetik
hasiloya. Harepannya tenm bukan imu-itu saja” yang akan memetik
hasilnya, melainkan merata hingga ke pelosok tansh sir vang tansh dan
aimya akhir-akhir ini sering menjadi sumber bencana sekaligus sumber
penghidupan. Ada baiknya mempenimbangkan ajakan - Jangan menunggu
sistem dibenahi baru berpikir tentang kewirausahaan, melainkan milikilah
Jiwa wirausaha kemudian benahi sistem yang menyertainya.

Menyadari pentingnya kewirausahaan sebagai kunci keberhasilan

pembangunan dan pertumbubian perekonomian bangsa yang dihampkan



dapat mengarahkan dan menginspirasi sescorang  untuk menjadi
wirausahawan polensial maka penulis terfarik untuk melakukan penelitian
di bidang kerajinan sepatu. Kerajinan sepatu dipilih karena penulis menilai
usaha ini mengalami pasang surut, pernah mengalami masa keemasan dan
sant ini sedang mengalami masa surut.

Pasca  diberlakukannya perdagangan bebas kawasan ASEAN
termasuk Indonesia yang dikenal denpan China-ASEAN Free Trade Area
(CAFTA) pada Jamuari 2010 lalu temyats terimbas pada pendapatan
{omset) pengusaha dan perajin sepatu di kawnsan Sukaramai yang selama
ini produknya dikenal dengan sentra produksi sepatu lokal, Betapa tidak,
order sepatu buatan "Ajo Sukaramai® alias AS tersebut semakin minim
saja dari pesanan. Bahkan omset anjok sampai dengan 50 persen,

Scpatu Ajo Sukaramai tersebut dilempar ke EI0Sir sampai pengecer
minimal Rp 100.000 — Rp 115.000 per pasangnya. Sementara harga di
tingkat perajin dipatok seharga Rp 45.000 - Rp 50.000 untuk segala model
scpatu pria. Sedangkan untuk sepam wanita dijual Rp 25.000 — Bp 35.000
per pasong. Omset dan permintaan akan scpatu buatan AS itu biasanya
meclonjak saal pada hari besar, seperti hari raya Idul Fitri dan Tahun Barn
SCria sast pencrimaan masuk atan tahun pelajaran baru anak sekolah.

Masa keemasan sepatu dan sandal buatan Ajo Sukaramai (AS)
Medan saat ini semakin pudar. Padahal di era tahun 1998 lalu, produk
kerajinan tangan sandal sepatu buatan AS ini ternyata pernah merambah
pasar Asia Tenggara, yaitu Malaysia dan beberapa kepulauan di tanah air.



Namun karena beberapa kendala dari dalam seria ditambah persaingan
perdagangan global yang ditandai dengan membanjirnya produk China
sehingea masa keemasan pengrajin sepatii yang sebagion besarnya di
sekitar kawasan Jalan Bromo itu kian meredup.

Bahkan menurut pengakuan pengrajinnnys, nasib Usaha Kecil
Menengah (UKM) sepam dan sandsl tersebut sast ini bagaikan pepatah
"Bak Krokot Tumbuh di Batu atau Hidup segan matipun tak mau. Semakin
mahalnya ongkos produksi yang harus bersaing dengan produk luar
semakin menjepit para pengrajin. Masalsh lain, saat ini semakin sedikit
pula tenaga kerja yang tersedia, sebab untuk menjadikan sepatu dergan
kualitas terbaik i dibutuhkan keuletan, ketekunan dan kerajinan pekeria,
sedangkan di saat sekarang ini banyak tenaga potensial yang lebih senang
berpikir instan dalam bekerja dan mengutamakan bantuan mesin,

Saat ini pengrajin semakin banyak yang mengalihkan usahanya dari
pengrajin sepatu kepada usaha yang lain karena usaha ini mulai redup.
Mereka mengaku untuk membuat sepatu kulit dan sandal plastik harus
membeli bahan baku dari Jakaria yang mempenganuhi harga jadi. Di
Sumaters Ultars hanya punya bahan baky buat tapuknya, lainnya harus bel
di Juar demgan harga yang terus melonjak, belum lagi tarif lsuamik vang
terus naik. Kendala lainnya vang dirasa adalah minimnya pengrajin muds
yang mau dilatih. Sehingga momen besar seperti Jcharan atau lainnya,
mereka yang kebanjiran pesanan harus menolak, karcna tidak ada arang

yang mengerjakar.



1.2,

Oleh karena alasan dag fenomena itulsh maks penulis tertarik
untuk melakukan penelitian dengan judul “Analisis Memulai Usaha Bary
Ditinjan dari Sadut Pandang Kewirausahaan (Studi Kasus Usahs
Kerajinan Sepatu Kulit UD. Kopinka di Kelurahan Sukaramai 1

Kota Mcdan)”

Identifikasi Masalah Penelitian
Dari uraian pada konteks penclitian diatas, jelaslah bahwa terdapat

banyak - faktor yang mempengaruhi usaha kerajinan scpaiu di Kelurahan

Sukaramai Kota Medan, yaitu :

1. Masalah dalam mencar bihan  baky sepaty  vailu  kulit yang
berkualitas,

2.  Minimnya pengetahuan Pengrajin tentang proses pembuatan separ
vang standar,

3. Masalah dalam mencari TRESAT Sasaran vang polensial,

4. Lingkungan di sekitar usaha vang kurang kondusif terhadap
Perkembangan usaha ini,

5. BSelera dan keinginan konsumen yang terus berubah,

6. Adanya pesaing yang Kuat yaitu dari industri sepaty yang lebih besar,

7. Masalah dalam penentuan lokasi usaha vang strategis dan cfisien,

8. Adanya pesaing baru yaitu sepatu buatan Cina yang lebih murah,
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Batasan Masalah Penelitiy gy

Adapun yang menjad; fumusan masalah penelitian inj adalah :
Apakah Pengrajin menpalam; kesulitan dalam memperaleh bahan
baku sepatu yang berkualitas atau tidak?

2. Apakah usahs kersjinan sepaty inj sudah memiliki daeraly Pemasaran

Yang potensial atay tidak?

3. Apakah usaha kemajinem sepatu ini sudgh memiliki segmentasi pasar

¥ang tepat atau tidak?

4. Apakah ada kesulitan untuk mendapatkan modal awal membukg usaha

kerajinan sepatu atay tidako



L5 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini sebagai berikur +

L6

1.

Untuk mengetabyj dan menganalisis apakah pengrajin mengalami
kesulitan dalam memperoleh bahan haky ¥ang berkualitas atay ticluk,
Untuk mengetahui dapn menganalisis apakah ysahs kerajinan sepaty ing
sudah memiljk; daerah Pemasaran yang potensial atau tidak,

Unituk mengetahui dan mengunalisis apakah adg kesulitan umpul
mendapatkan modal awgl membuka usahg kerajinan separu atay tidak,

Manfaar Fenelitian

Adlapun manfagy dari penclitian inj yaity:

1.

Mandaat unouk penulis

Manfaat untuk Penulis yaitu unmik mengetahui  prospek  ysaha
kerajinan separy d; Kelurahan Sukaramai [ Kota Medan dan sekaligus
mengaplikasikan ilmu kewiraeshann,

Manfaat untuk masyarakst

Manfaat untuk masyarakas yaitu dapat dijadikan sebagai refierensi dan
sumbang saran dalam mendirikan usaha kerajinan sepatu,

Manfaat untuk lemhbaga

Manfaat unpuk lembaga dalam hal inj Program Studi Manajemen
Fakultas Ekonomi Universitas HKBP Nommensen vaity dapat

dijadikan schagai referensi dan memberikan kontribusi  pemikiran



untuk  peneliti-penel;ii selanjutnyg yang lertarik unpyk mielakukan
Penelitian di dupjg I:m-imlﬂahmn.
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BABII

KAJIAN P USTAKA

Gambaran Uy um Kewirsusahaan

Ciputra, Indonesiy membutubkan setidaknya 2 persen  penduduknys
menjadj Wirausahawag untuk menopang kemajuan ckonom;. Padahal zany

ini hanya terdapat sekitar 0,12 persen penduduk Indonesis Yang menjadi

Pada dasamya Jiwa dan sikap kewiravsahaan tiduk hanya dimiliki
oleh usahawan, namun juga oleh setiap orang vang berfikir kreatif' dan
bertindak  inovarir misalnya  petani, pekeria, pegawai pemerintah,
mahasiswa, gury, pimpinan proyek, dan lain sebagainya. Memang pada
awalnya kewirausahaan dijumpai dalam dunia bisnis, akan tetapi akhir-
akhir ini berkembang dulam berbagai aspek kehidupan, bahkan sering



digunakan scbagai salah satu persyaratan uniuk menjadi pimpinan suam
organisasi,

Kewirausahaan (entrepreneurship) adalah kemampuan kreatif dan
inovatil' yang dijadikan dasar, kist, dan sumber dayva wniuk mencari
peluang menuju sukses. Menurut Kao dan Stevenson mendefenisikan
kewirausnhaan sebagai “usahs unmk menciptakan nilai melalui adanya
peluang bisnis, manajemen pengambilan risiko yang disesuaikan dengan
peluang yang ada, serta melalui keterampilan komunikatif dan manajemen
guna memobilisasi sumber daya manusia, finansial dan material yang
diperlukan untuk menyelesailkan proyek-proyek yang ada,

Sementara menuntt  Drucker (1959) kewirausahaan  adalah
kemampuan untuk mencipiakan sestaty vang baru dan berbeda melalui
pemikiran  kreatif dan tindakan inovaiil demi lerciptanya  peluang.
Wirausahawan  sehagai seseqrang vang “selalu mencari  perubahan,
merespon  perubahan  tersebut, seria memunfantkannya  semaksimal
mungkin schagai peluang usaha™, Proses kreatif dan inovatif tersebut
biasanya diawali dengan munculnya ide-ide dan pemikiran-pemikiran
untuk menciptakan sesustu yang baru dan berbeda, Sedangkan dalam
organisasi perusahaan. proses kreatif dan inovatif dilakukan melalui
kegiatan penelitian dan pengembangan uniuk meraih pangsa pasar,

Kreativitas (erearivity) adalah kemampuan mengembangkan ide
dan cara-cara baru dalam memecahkan masalah dan menemukan peluang
{thinking rew things). Sedangkan inovasi finmcvation) adalah kemampuan



2.2

menerapkan  kreativitas dalam rangka memecahkan masalsh dan
menemukan peluang (doing new things). Kreativitas akan muncul apabila
wirnusaha melibat sesuatu vang tefah dianggap lama dan  berfikir

sesuatu yung baru dan berbeds.

Unsur-unsur Kewirausahaan
Apa yang membedakan antara seseorang vang memiliki jalan hidup
scbagai wirausahawan dengan mereka yang menekuni profesi lainnya?
Timmons dan rekan-rekannya merangkum ciri-ciri yang dimiliki oleh
seorang wirausahawan berdasarkan lebih kurang 50 hasil riset, Ciri-ciri
tersebut adalah :
*  Komitmen penuh, determinasi, dan kegigihan,
*  Dorongan untuk tumbuh dan berprostasi,
*  Orientasi terhadap peluang dan fujuan.
*  Pengambilan inisiatif dan tanggung jawab personal,
* Pemecahan masalah secara persisten.
*  Realisme don selera humor,
®*  Mencari dan memanfaatkan umpan balik.
*  Locus af comrol internal,
*  Pencarian dan pengambilan risiko yang terkalkulasi,
*  Kebutuhan yang rendah akan status dan kekuasazn,

*  Integritas dan dapat dipercaya.
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Menurat Soesarsono (1996) wiriusaha mencakup beberapa unsur

penting yang satu dengan lainnya saling terkait, bersinergl, dan tidak

terlepas satu sama lain, vaitu:

Unsur Daya Fikir

Daya fikir, pengetabuan, kepandaian. intelekiual, stau kognitil
mencirikan  Ungkat penalaran,  taraf pemikitan  vang  dimiliki
seseorang. Daya fikir adalah juga sumber dan awnl kelahiran kreasi
dan lemuvan bary, Tantangan yang dihadapi dalam meningkatan days
fikir ialah bagaimana agar taral pemikiren, pengetahuan, dan
pemahaman terus dipicu untuk maju dan begava.

Unsur Keterampilan

Mengandalkan berfikir saja belumlal cukup untuk dapat mewujudkan
satu karya nyata. Karya hanya terwujud jika ada tindakan.
Keternmpilan merupakan tindakan raga untuk melakukan seaty kerja,
Dari hasil kerja itulah baru dapat diwujudkan suatu karya, baik berupa
produk ataupun jasa. Keterampilan dibutubkan olch siapa  saja,
termasuk kalangan pebisnis professional,

Dalam  kerangks bisnis, ilmn kehidupanketerampilan  yang
dibutubkan adalsh segala hal yang menunjang keberhasilan bisnis,
Antara lain, keterampilan dalam mengelola kevangan (manjemen
kevangan, keterampilan atau  keshlian memasarkan (manajemen
pemasaran), dan schagainya. Serta vang paling penting adalsh
penguasaan keterampilan operasifproduksi dari lapangan bisnis yang



digehutinya, Dengan demikjan. Penguasean keterampilsn tidak Juga
menjadi unsur penting wiraswasta, namun Jehih dari itu, ia menjad;
Suaty kewnjiban yang harus dikerjakan gleh scbagain dari umgy
apabils ilmu-ilmu tersebut dinilai sanga dibutubkan uma;, seperti
rekayass indusstr, pencrbangan, pertukangan, dan keterampilan
berproduksi Lainnya,

Unsur Sikap Mengal Miaju

Daya fikir dan keterampilan belumiah dapat menjumin kesuksasan
Sukses hanyg dapat diraih jiky terjadi sinergi antarg pemikiran,
keterampilan, dan sikap mental majy, Sikap mental inilah yang dalam
banyak hal justry menjadi peneniy keberhasilag Seseorang,

Jika dicemari, banyak Pengussha besar sukses tertiyata hanya berlatar
pendidikan sekolun menengah dan bahkan adg juga yang hanya

lika ditelusuri febih Jauh, sebenarnya ady faktor lain dj samping
pemikiran, keterampilan, dap sikap mental yang juga menentukan
keberhasilan seseorang. Faktor ity tidak Jujn adalah intisi sy
kewaspadaan, Inuisi atau juga dikenal schagai fecling adalah sesuaty
Yyang ahstrak, sulje digambarkan, namun acapkali menjadi kenyataan
Jika dirasakan serta diyakini benar dan laly diusahakan. Selain in,
intuisi juga dapat ditumbuhkan dari ketekunan das kesaharan ik
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jangka waktu yang panjang dalam melakukan suatu pekerjaan disertai
dengan selalu mengingat bahwa bekerja adalah jupa manifestasi dari
rasa syukur.

Gabungan keempat unsur it (pemikiran, keterampilan, sikap
mental maju, dan intuisi) vang bersinergi secara harmonis akan mampu
membawa keber hasilan. Tantangannva kemudian adalah terletak pada
bagaimana upaya untuk mengembangkan keempat unsur tadi agar dapat
bersinergi secara harmonis.

Prinsip-prinsip Kewiransahaan

Prinsip-prinsip kewirausahaan yang paling penting adalah berani
atau keluar dari rasa takut akan gagal. Makna berani disini adalah tindakan
dimana kita harus biss mengambil sikap atas peluang-peluang yang
muncul dalam hidup ini terutama peluang wnk mendirikan usaho.
Seorang wirausahawan tidak mengenal tingkat pendidikan tetapi mengenal
pada tingkat seseorang berani mengambil resiko, Walanpun pendidikan it
penting tapi perannya disini justru adalah pada tingkatan keberanian akan
usaha yang wkan kita buat. Pendidikan disini berguna pada tingkat keahlian
dari bidang ussha yang akan kita dirikan tapi hal tersebut bukanlah jadi
prinsip dasar dalam membangung usaha tapi keberanian kitalah yang dapat
menjadi prinsip dasar dalam membangun usaha,

Dissmping im untuk menjadi wirausahawan kita juga dituntui
untuk berfikir optimis atas peluang dan segala usaha vang kita lakukan,

karena dengan begitu semangat dan kemauan yang keras jupa ketekunan
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kita akan menciptakan usaha kita yang maju dan lerus berkembang. Jupa
disamping itu kita harus berfikir alternatif dimana dengan  berfikir
alternatif kita menciptakan suatu ide dan sirategi dari dan atss usaha yang
akan kita lakukan untuk usaha kita,

Dan  yang terakhir dalam prinsip kewirausahaan adalah
membangun relasi dan network dengan sesama wirnusahswan karena
dengan  hegilu  proses pembelajoran dan pengetahusn akun
kewirausahawan kita akan berkembang. Semakin banyaknya network atau
relusi juga akan menciptakan peluang-peluang kita dalam mengembangkan
dan mencapai usaha yang baik. Usaha yang baik dan maju disini bukan
berarti rasa puas dan rasa nyaman yang telah kita dapatkan. karena dengan
rasa puas dan nyaman tersebut justru nantinya akan menurunkan semangal

dan optimalisasi dalam kita meningkatkan usaha kita.

Ciri-ciri Wirausaha Yang Berhasil

Berwirausaha tidak selalu memberikan hasil yang sesuai dengan
yang diharapkan dan keinginan pengusaha. Tidak sedikit perusahaan yang
mengalami  kerugion dan akhimya bangkrut. Namun banyak juga
wirausahawan vang berhasil uniuk heberasa generasi, Bahkan, banyak
pengusaha  yang semula hidup  sederhana menjadi - sukses  dengan
keturunannya. Keberhasilan atas  usaha yang dijalankan memang
merupakan harapan pengusaha. Berikut ini beberapa ciri wiransaha yang
berhasil yaitu
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Tujuan memiliki visi dan yang jelas. Hal ini berfungsi uniuk menebak
kemana langkah dan arah yang dituju sehingga dapat diketahui apa
yang akan dilakukan oleh pengusaha tersebut.

Inisiatii’ dan selalu proaktf Ini merupakan ciri dasar di mana
pengusaha tidak hanya menunggu sesuatu terjadi, terlebih dahulu
memulai dan mencari peluang sebagai pelopor berbagal kegiatan,
Beorieniasi pada prestasi, Pengusaha yang sukses selaly mengejar
prestasi yang lebih baik dari pada prestasi sehelumnya, Mutu produk,
pelayanan  yang diberikan, serta kepuasan pelanggan  menjadi
perhatian utama,

Berani mengambil resiko. Hal ini merupakan sifar yang harus dimiliki
seorang pengusaha kapan pun dan dimana pun, baik dalam bentuk
uang maupain waktu,

Kerja keras. Jam kerja pengusaha tidak terbatas pada waktu, dimana
ada peluang disitu in datang. Kadang-kadang seorang pengusaha sulit
untuk mengatur jam kerjanya.

Bertanggung jawab terhadap segala aktifitas yong diketjakannya, baik
sckarang maupun yang skan datang Tanggung jawab seorang
pengusaha tidak hanya pada material, tetapi juga moral kepada
berbagai pihak.

Komitmen pada berbagai pihak merupakan ciri yang harus dipegang
dan harus ditepati. Komitmen untuk melakukan sesuaiu memang
kewajiban untuk segera ditepati dan direalisasikan.



15 Merintis Usaha Byry

Ada tign carg yang dapai dilakykan untuk memmnlaj atay memasuki

dunia usahg, yaita :

8

Merintis usahg bary, yaitu membentyl dan mendirikan ysaha bary
dengan menggunakan modal, ide, organisasi. dagn manajemen yang
dirancang sendiri. Ads tiga bentuk usaha bapy yang dapat dinintis -+ (a)
Perusahaan milj sendiri fro/fe proprietorship), vaitu bentuk usahg

Membeli usahy orang lain (huying), Varitu dengan membeli perusahaan
yang telah didirikan argy dirintis dan diorganisir eleh orang ain
dengan nama (soog will} dan orpanisasi usaha yang sudah ada,

Kegasama  manajemen (ranchising),  yaim Kerjasama  antara
wirausaha (franchises) dengan perusahasn besar (franchisoriparent
vompany) dalam mengadakan persetujusn jual-beli hak monopoli
untuk menyelenggarakan usaha (waralaba). Kerjasama ini biasanya
dengan dukungan awal seperti pemiliban tempat, rencana bangunan,
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pembelian peralatan, pola arus keria, pemilihan pekera, pembukuan,
pencatatan dan akuntansi, konsultasi. penetapan standar, promosi,
pengendalian  kualitas, riset, nasibat hukum, dan sumber-sumber

permodalan.

Memulai Usaha Barn

Pada bagian ini, ada | | bahasan vang sanpat praktis, vaitu ;
I. Memilih nama dan membiat lopo,

2. Memilih tempat usaha,

3. Membeli perlengkapan,

4. Pemenuhan terhadap mesin dan alat-alat produksi,

3. Merekrut pegawsi,

6. Memilih legalitas usaha, formal atau nen-formal,

Memilih Nama dan Membuat Logo

Terdapat hal-hal yang sangat prinsipil dalam membuat nama dan
logo karena peran strategisnya di kemudian hari. Nama dan logo Anda
akan diingat selamanyn serta memiliki karakter yang akan micnunjang
keberhasilan bisnis Anda. Banyak pengusaha memilih menggunakan nama
mereka sckaligus dengan logo wajah mereks untk memustahilkan
pemalsuan dan klaim dari orang lain, seperti sulon Johany Andrean, RM
Nyoya Suharti, kedai Bakso Malang Kota Cak Eko, atsg butik kebaya
khusus wedding Ema Soekamia,
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262 Memilih Tempat Usaha

Di sini, bigsanya wirausaha pemula suka bermain dengan ego dan
terfalc banyak bermimpi. Karena acuan kit adalah McDonald's, KFC,
atau kafe di daerah Kemang, ketika hendak membuat schush kafe, tidak
berarti kita harus mencari lokasi sangat strategis dan sangat mahal seperti
itt untuk membuat sebuah kafe. Apalagi kalau Anda membuat usaha
faundgry, masuk sedikit dari jalan utama mungkin bisa memberikan
penghematan biaya setengahnya atay malah lehih, Hagaimana dengan
usaha design dan percetakan? Ada banyak pengusaha vang design-nya
dikerjakan dari rumah, dan percetakannya bisa dilakukan di percetakan

TANG Saja.

Berikut adalah rambu-rambu yang mungkin berguna bagi para
pemula untuk melakukan penghemsatan ;

* Jika usaha Anda tidak pernah didatangi pelanggan, maka lakukan
operasional dari rumah (misalnya dari tempat kos) saja. Untuk alamat,
Arda bisa menyewa alamat usaha, baik yang resmi misalnya digital
affice maupun di tempat teman Anda.

» Jikn Anda harus berada di lokasi terienty, cari kemungkinan Anda bisa
menyewa dengan harga miring seperti lantai 2 pada sebuah ruko.

» Jika usaha Anda harus di lantai 1, cari kermungkinan Ands bisa
melakukan profit sharing dengan pemilik tempat.
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Membeli Perlengkapan

Saat kita memulai usaha, kita akan membeli perlengkapan-
perlengkapan yang mahal-mahal dan ' mewah-mewah, semuanya serba baru
dan fentu saja semuanyn memerlukan uang. Janpanlsh Anda tegjebak
dengan hal ini karena akan memerangkap Anda dalam situasi pengeluaran
yang tidak terkontrol, dan skan mempengaruhi cadangan eash Anda,
Semakin banyak cadangan kas di tangan, semakin aman usaha Anda dari

berbagai ketidakpastinn.

Pemenuhan Terhadap Mesin dan Alat-Alat Produksi

Bagian ini biasanya merupakan bagian yang sangat sulit. Apalagi
Jika usaha Ands mensyaratkan mesin-mesin tertent untuk produksi,
seperti mesin cetak kartu undangan atan mesin jahit untuk sepaty, Namun
demmkian, perlu diingat apakah usaha dan keahlion Anda berkisar pada
produksinya atau proses kreatifiiya. Misalnya, Anda ingin buka usaha toko
T-shirt dengan wlisan-tulisan jahil khas mahasiswa, mungkin ingin
menyaingi Dagadu dari Yogya atsu Joger dari Bali. Sebaiknya untuk tahap
awal, Anda tidak perlu punya mesin jahit konveksi atau mesin sablon.
Anda  bisa melakukan owtsourcing ke pabrik 7-shirt yong  akan
melakukannys dengan sangat efisien untuk Anda.

Mari kita bisa fokus pada keahlian utama, dengan melakukan hal-
hal sebagai beribut ;
= Prinsip utama dalam berbisnis adalah jikn bisa sewa, sebaiknya tidak

usah dibeli.



*  Jika bisa dilakukan secara outsourcing (misalnya fotokopi).

* Jika harus menyewa, pastikan semua spare parts dan service sudah
temasuk dalam harga sewa.

¢ Cari kemungkinan bisa melakukan cicilan lunak dengan  down
payement yang rendah jika Anda harus membeli. Pelajari kontraknya
Jika Anda melakukan wanprestasi, apakah cukup diselesaikan dengan

penyilaan mesin atau harus ada tambahan lain?

2.6.5 Merekrut Pegawai
Ini merupakan bagian agak vital karena Anda harus memilih orang-
orang vang akan menggerakkan usaha Anda. Anda boleh membeli mesin
mahal, tetapi ingatlah operatornya tetap scorang manusia biasa, SEOrng
pegawa. Ada 3 kategori pegawai untuk bisnis yang baru mulsi dalam
usaha kecil sebagai berikut :
8. Pegawai frondlines atau bagian produksi
Sehebat apa pun usaha Anda dalam memproduksi sesuatu, hampir
dapat dipastikan Ands pasti memerukan bantuan orang lain unituk
mempercepat pekerjaan Anda. Demikian juga staf fromrlines vang
mclayani pembeli atau pelanggan Anda secara langsung. Perhotikan
beberapa tips berilot ini
* Pelajari karakieristik pekerja pada industry sejenis, berapa dan
bagaimana skema gajinya.
® Pastikan pegawai Anda skan memiliki pekerjaan yang cukup

sibuk, ada atou tidak ada order,



¢ Utamakan referensi dari teman atan sandara agar bisa “mengikat™
pegawai Anda dan mendapatkan pegawai yang jujur.

* Lakukan wawancara langsung dan pastikan  nilai-nila yung
dimiliki calon pegawai itu kurang lebih sama dengan nilai-nilai
yang Anda miliki.

*  Lakukan tes dengan melihat kemungkinan apakah tamatan SMP
mampy mengerjakannya dan tidak harus D1/D2 atae sarjana,
Anda bisa melakokan penghematan.

= Jika cukup secarn informal, tidak usah menggunakan kontrak
ketja.

=  Konirak pegawai Anda wntuk masa tertenty dengan  masa
pereebaan 3 bulan pertama.

* Jika sudah positif diterima, kemukakan hal-hal yang Anda
harapkan, termasuk imbalan-imbalan tambahan vang akan
diterima jika mereka dibutuhkan untuk kerja lembur, pekerjaan di
luar tugas, waktu libur dipanggil, dan sebagainya, sehinggn Anda
memiliki reservasi wakiu mereka uniuk melakukannya nanti.

Pegawai sales

Umumnys pengusaha pemula sangat ahli dalam memproduksi sesuaty,

letapi melupakan bahwa produk vang dihasilkannva harus dijual. Jika

usaha Anda memerlukan orang atau tim sales vang khusus, misalnya
usaha T-shirt dan hadiah-hadish kecil sebagai corporate Ztmmicks,

maka Anda mutlak memerlukan sales team jika Anda ingin fokus
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pada urusan design. Menyisihkan sckian persen profis Micrgin rasanya
sangat layak dilakukan agar order terus berdatangan  untuk
kelangsungan ussha Anda,
¢.  Manajemen

Bagian ini memerlukan pertimbangan-pertimbangan  vang  tidak
mudah, Mengapa Anda harus merskrut tim manajemen? Perlu
dipabami bahwa membuka usaha melingkupi bagian-bagian besar
seperti finance dan akuntansi, pemasaran sampai urusan SDM.
Sanggupkah Anda menjalankan semua peran v sendirian secara
elekiil? Jika tidak, Anda perlu memerikss pada bagian mana terdapal
kelemahan utama Anda yang dapat Anda alihkan kepada orang lain.
Karena level mereka adalah manajemen, teniunya Anda berharap
merckrut seorang vang cukup senior untuk level usaha Anda,

2.6.6 Memilih Legalitas Usaha
Untuk sebuah tahap awal, prinsip vang harus Anda lakukan adalah
tekan fived cost sebanvak mungkin, apalagi sekadar uniuk pembeniukan
formalitas seperti ini. Anda bisa menunggu untuk membual usaha Anda
didaftarkan secars resmi, sampai Anda cukup mampu mengelola cash flow
dengan nyaman.
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Berikut adalah perbandingan non-formal, sem;j formal, dan formal,

Modal Awal Relarir Cukup
Dari  rumah, sews Sewa  lempal kecil, m
mesin shared affice .Szﬁ.ﬁri
im&mgﬁ/mm mixed
Basic transportertian Hived & varighfs

Image dikontno|

Full comiral

Profil Usaha Kecil dan Model Pengem bangannya

Sampai saat ini, batasan ussha kecil masih berbeda-beda lergammung
pada fokus Permasalahannyg masing-masing.

Dalam Small Business 404 (1934} vang dikutip oleh Dun Steinhaff
dan John F. Burgess (1933 : 14), dikemukakan bahwa 4 gnalf business s

e which independently ovned and aperated and is not dominant in iy
Sield ”

Menurut Small Business Development Centre University of
Winconsin-Madison, perusahaan kecil memiliki cir-ciri sebagai berikur -
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Greater poiteniial, greater risk, limited access 1o copital one or few
managers, and less able to survive major mistakes, "

Dilihat dari perangkat manajemennya, Lambing (2000 : 43)
mengemukakan bahwa pengawasan pada usaha kecil biasanya informal,
Apabila hanys terdapat beberapa pekerja, maka deskripsi pekerjaan dan
segala aturan lebih baik secara tidak terulis sebab wirausaha mudah
mengontrol usahanya, Banyak wirausala vang cendenmg mengounakan
manajemen mikre dalam usahanva,

Di Indonesia sendiri belum terdapat batasan dan kriteria yang haku
mengenai usaha kecil. Berbagai instansi menggunakan batasan dan kriteria
menurut fokus permasalahan vang dituju. Dalam undang-undang Mo,
91995 Posal 5 tentang usaha kecil, disebutkan beberapa kriteria usaha
kecil sebagai berikut :

I. Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp 200.000.000 (dua ramus
juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat ussha, atau

2. Memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak RBp 1.000.000.000
{satu miliar rupiah),

Biro Pusat Statistik Indonesia — BPS (1988) mendefinisikan usaha
kecil dengan ukuran tenaga kerja, yaitu lima sampai sembilan belas orang
yang terdiri atas (termasuk) pekerja kasar vang dibayar, pekegja pemilik,
dan pekerja keluarga. Perusahaan industri vang memiliki tenaga kerja
kurang dari lima orang diklasifikasikan sebagai industri rumah tangga.
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Komisi untuk Perkembangan Ekonomi (Commitiee Jor Economic

Development — CED), mengemukakan kriteria usaha kecil sebagai berikut:

1.

Manajemen berdiri sendiri. manajer adalah pemilik,
Modal disediakan oleh pemilik atau sckelompok kecil.
Daerah operasi bersifat lokal,

Ukwran dalam kessluruhan relatif kecil,

Di samping ciri-ciri di atas, useha kecil memiliki kekuatan dan

kelemahan tersendiri. Beberapa kekuatan usaha kecil antara lain -

Memiliki kebebasan untuk bertindak. Rila ada perubahan, misalnya
perubahan produk, teknologi. dan mesin baru, usaha kecil hisa
bertindak dengan cepat untuk dapat beradaptasi dengan keadann vang
berubah  tersebut, Sedangkan perusahsan besar, tindakan cepal
tersebut sulit dilakukan.

Fleksibel, Perusahaan kecil sangat luwes, dapat menyesuaikan dengan
kebutuhan setempat. Bahan baku, tenaga kerja, dan pemasaran produk
usaha keeil pada umumnya menggunakan sumber-sumber yang
bersifat lokal. Beberapa perusahaan kecil menggunakan bahan baku
dan tenaga kerja bukan lokal, vaitu mendatangkan dari daerah lain
Alal impor.

Tidak mudah poncang. Karena bahan baku dan sumber daya lainnya
kebanyakan lokal, maka perusahsan kecil tidak rentan terhadap
fluktuasi bahan baku impor. Bahkan, bila bahan baku impor sangat

mahal sebagai akibat tingginva nilai mata wang asing, maka kenaikan
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mata wang asing tersehu dapat dijadikan peluang oleh perusahaan
keeil yang menggunakan bahan baku lokal dengan memproduksi
barang-barang untuk keperluan ekspor,

Schagai contoh, perusahaan cinderamata dan mebel vang sudgh
diekspor dan menggunakan bahan baku rotan, kayu, dan kulit dapat meraih
keuntungan akibat kenaikan nilai mata wang asing. Perusahaan kecil hisa
menggunakan produk barang dan Jjnsa yang dihasilkannva imouk bersaing
karena bahan baku dag sumber lokal harganva relatif lebih rendah daripadg
bahan baku impor.

Sedangkan kelemahan perusahaan kecil dapa dikategorikan ke
dalam dua aspek -

1. Kelemahan struktural. Kelemahan struktural merupakan kelemahan
dalam struktur perusahaan, misalnya dalam bidang manajemen dan
organisasi,  pengendalian muty, pengadopsian  dan penguasnan
teknologi, kesulitan mencar permodalan, tenaga kerja masih lokal,
dan terbatasnya akses pasar. Kelemahan faktor struktyral vang saty
saling terkait dengan fakior vang lain kemudian membentuk lingkaran
ketergantungan yang tidak berujung dan membuat wssha kecil



guna memperoleh akses permodalan, pemasaran, dan bahan bakuy,

seperti ;

b.

Informasi peluang dan cara memasarkan produk

Informasi untuk mendapatkan bahan baku yang baik, murah. dan
mudah didapat,

Informasi untuk memperoleh fasilitns dan bantuan pengusaba
besar dalam menjolin hubungan kemitraan wntuk memperoleh
bantuan permodalan dan pemasaran.

Informasi tentang tala cam pengembangan produk, baik desain,
kualitas, mavpun kemasannys,

Informasi untuk menambah sumber permodalan dengan

persyaratan yang terjangkau,

Gambar 2.1 Lingkaran Ketergantungan Usaha Keeil

DI —
| Keterpantungan
Permodalan |

Ketergantungan | Ketergantungan

Permodalan Buhan Baku
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Pemgelolaan Usaha dan Strategi Pemasaran Kewirausahsan

Pengelolaan Usaha

Setelah ide untuk memulai usaha muncul, makse langkah pertama
yang harus dilakukan adalah membust pereneansan. Perencanaan ueshs
adalah suatu cetak biru tertulis (blue print) vang berisikan tentang misi
usaha, usulan usaha, operasional usaha, rincian finansial, strategi usaha,
peluang pasar yang mungkin diperoleh, dan kemampuan  serta
keterampilan pengelolanya. Perencanann usaha schagai persiapan awal
memiliki dua fungsi penting, yaitu ; (1) Scbagai pedoman untuk mencapai
keberhasilan manajemen usaha, dan (2) Sebagai alat untuk mengajukan
kebutuhan permodalan yang bersumber dari luar,

Menurut Zimmerer (1993: 331) ada beberapa unsur vang hars ada
dalam perencanaan usaha, yaitu : (1) Ringkasan pelaksanaan, (2) Profil
usaha, (3) Stralegi usaha, (4) Produk dan jasa, (5) Strategi pemasaran, (6)
Analisis pesaing, (7) Ringkasan pekerja dan pemilik, (8) Rencana
operasional.  Sedangkan menurut  Peggy Lambing (2000; 131),
perencanaan bisnis memunt sejumlah topik, meliparti -

1. Ringkesan eksekutif,

2. Pemyataaon misi,

3. Lingkungan usahs,

4. Perencanaan pemasaran,
5. Tim manajemen,

6. Data finansial,
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7. Aspek-aspek legal,

8. Pemasok,

9. Resiko.

Perencanaan usaha secara detail ;

a.

Latar belakang usaha

Laporan singkat sejarah pernsahaan,

Situasi yang ada saat ini.

Ciambaran usaha secara detail

Keunikan usaha yang dimiliki.
Bagaimana keunikan itu meneciptakan nilai.
Faktor-fakior utama yang mempengaruhi keberhasilan (sepert

harpa persaingan, kumlites, keandalan, ketahanan, sifat-sifat teknik
dan sehagainyva).

Analisis pasar

Potensi pembeli terhadap barang.
Motivasi mereka membeli.

Ukuran pasar (jumlah pelanggan di pasar).

Sifat-gifal pembelian, apakah barang tahan lama? Apakah produk
hanya dibeli pada musim tertentu?

Target pasar spesifik, apakah kita mengetahui konsumen potensial
yang akan kita tuju.

Pengaruh pasar eksternal, bagaimanas masing-masing kebuatan

eksternal mempenganuhi penjualan,
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g Perencanaan kevangan
*  Jumlah vang vang dipertukan untuk memproduksi barang dan jasa
sena untuk operasional usaha,
*  Ciptakan pembelanjaan kas untuk ditunjukkan kepada bank atay
investor lain yang akan membaniu pendangaan perusabaan,
* Proyeksi biaya opernsional secars realistis untuk membizyai
material, tenaga kerja, peralatan pemasaran, dan biaya latnnya,
*  Proycksi dan akiualisssi neraca dan laporan laba rugi perusahaan.
*  Analisis pulang pokok (break even analysiz),
h.  Perencanaan aksi stralcgis
*  Penjelasan misi kita dalam perusahnan,
*  Penampilan tujuan dan sasaran yang spesilik.

*  Pemyatann strategi produksi dag pemEsann,

2.8.2. Pengelolaan Keuvangan
Ada dua aspek yang harus diperhatikan dalam pengelolaan
kevangan, yaiw - (1) Aspek sumber dana. (2) Aspek remcana dan
Penggunaan dana,
2.8.2.1. Sumber-sumber Keuangan Perusahaan
Ditinjau dari asalnya, sumber dana perusahaan dapat dibagi
menjadi dua golongan, vaity ;
l. Dana yang berasal dar perusahaan disebut pembelanjaan internal,
Penggunaan dana ini merupakan cara yang paling mudsh dilakukan
untuk memenchi  kebutuhan dana perusshaan, sebab  tinggal
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Faktor ekonomi, seperti inflasi, resesi, dan tinggi-rendahnya
tingkai pengangguran,
Faktor sosiai, seperti usia pelanggan, lokasi, tingkat pendapatan,

ukuran rumih tangga, dan sifan khusus masyarakat,

Analisis pesaing, memual gambaran tentang :

Pesaing vang ada, jumlah pesaing yang kita kemal dan
kepercayaan pelanggan terhadap kita,

Perusahaan yang mungkin masuk pasar, siapa, kapan, dan
mengapa masuk pasar? Apa dampak dari masuknya pesaing baru
terhadap target pasar kita?

Kekuatan dan kelemahan pesaing.

Perencanaan strategi usaha

Rencana uniuk memasarkan  produlk, khususnya vang berkenaan

dengan strategi pemasaran, seperti harga, promosi dan periklanan, dan
pelayanan pada pelanggan. Bandingkan produk kita dengan produk
yang sudah ada di nasar.

Spesifikasi organisasi dan manajemen

Bagaimana perusahaan diorganisir badk secara legal (seperti
perusahazn umum, kemitraan, atau yang lainnya) maupun secarn
fungsional.

Chang-orang kunei dalam perusahasn, beserta latar belakang, dan
sifat-sifal spesifik lain yang mempengaruhi keberhasilan usaha,
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¢ Dana dari teman, saudars, kolege atau keluarga vang ingin
menanamkan modalnya,

e Dana wventura, vaitu dana  dari perusahaan  vang  ingin
menginvesiasikan dananya pada perusahaan kecil yang memiliki
pertensi.

£ Dana dari supplier, vaitu fasilitas kredit yang disediakan oleh
supplier untuk mengurangi kebunhan pendanaan usaha, seperti

pembelian kredit, tempo pembuyaran dan schagainya.

1.8.2.2. Percncanaan Keuangan dan Penggunaan Dana
Ada beberapa aspek yang harus diperhatikan dalam merancang
penggunaan biaya, yaitu ;

1. Biaya awal

2. Proyeksirancangan keunngan, yang mencakup :

8. Neraca (halance sheet)
b. Laporan luba rugi fincome statemernt)
€. Laporan arus kas feash flow staremerils)

3. Analisis pulang pokok (Break-even amalvsis)

4. Biaya awal (Wart-up cosi), adalah biaya yang diperlukan ketika
perusahaan akan berdin, Biava awal perusahaan yang baru berdir
pada umumnya meliputi -

a.  Biaya awal vang tidak terduga (unik)
b.  Biaya administrasi (gaji pekerja dan peralatan kanitor)

¢ Biaya (sewa) bangunan
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d. Biaya asuransi

e.  Biaya tambahan giau biava secara umum,

2.8.3. Perencanaan Pemasaran

Pembahasan tentang strategi perusahaan tidak hisa terlepas darj
perencanaan, arahan, atou  acuan gerak langkah perusahaan unuk
mencapai suatn tujuan. Ada beberapa langkah dalam merencanakan
pemasaran bagi usaha bary -
Langkah 1 : Menentukan kebutuhan dan keinginan pelanggan
Untuk mengetahui kebuiuhan dan keinginan pelanggan, pertama-tama
harus dilskukan penelitian pasar atay riset Pemasaran. Riset pasar harus
diarahkan pada keburuhan konsumen, misalnya barang atau iasa apa vang
diinginkan dan dibutuhian konsumen, berapa jumlahnya, kualitas yang
bagaimana, siapa yang membutuhkan, dan kapan mereka memerlukan,
Riset pasar dimaksudkan unik menentukan  segmen pasar  dan
karakieristik konsumen vang dituju,
Langkah 2 : Memilih pasar sasaran khuosus
Setclah mengetahui  kebutuhan  dan keinginan konsumen, langkah
berikutnya adalah memilih pasar sasaran khusus. Ada tiga jenis pasar
sasaran khusus, yait
L. Pasar individual (individual marker)
2. Pasar khusis (miche miarket)

3. Sepmentasi pasar (marker segmentation),
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Dari tiga alternatif pasar sasaran tersebut, bagi perusahaan kecil
dan usaha baru lebih tepat bils memilih pasar khusus dan pasar individual,
Sedangkan uniuk perusahaan menengah dan besar lebih baik memilil
SEEMen pasar,

Langkah 3 : Menempatkan Strategi pemasaran dalam persaingan
Persaingan strategi pemasaran sangal lergantung pada keadaan lingkungan
persaingan pasar yang ada dari hari ke hari, Keberhasilan dalam
segmentaszi pasar sangar lergantung pada potensi yang menggambarkan
permintaan  dari  lingkungan persaingan. Ada enam strategi  untuk
memenuhi permintaan dari lingkungan yang bersaing :
I.  Berorientasi pada pelanggan feustomer arientation)
2. Kuslitas fguotity), ialah menguamakan Fosad Chuality: Management
(TOM) yaitu efektif, efisien, dan iepa,
3. Kenyamanan (comventence), yaitnt memlokuskan perbatian  pada
kesenangan hidup, kenyamanan, dan kenikmatan,
4. Inovasi (imnovation), vaitu harus berkonsentrasi untuk berinovas
dalam produk, jasa, maupun proses,
3. Kecepatan fspeed), atau disebut juga Time Compression Managenent
(TCM), yang diwwjudkan dalam bentuk £
4. Kecepatan untuk menempatkan produk baru di pasar,
b.  Memperpendek waktu untuk merespon keinginan dan kebutuhan
pelanggan fousromer response time),
6. Pelayanan dan kepuasan pelanggan,
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Langkah 4 : Memilih strategi pemasaran

Strategi pemasaran ialah paduan dari kineria wirsusaha dengan lasil
pengujian dan penelitian pasar sebelumnya dalam mengembangkan
keberhasilan strategi pemasaran. Untuk menarik konsumen, wirausaha bisa
merekayasa indikator-indikator yang terdapat dalam bauran pemasaran

(marketing mix), yaitu probe, produci, price, place, dan promotion.

Strategi Pemasaran Bagi Usaha Baru

Sebelum menentukan harga, wirausaha harus teclebib dulu memilih
strategi pemasaran yang akan digunakan, Strategi pemasaran yang dapat
dipilih sntara Iain -

1. Penetrasi pasar fmarket pemetration) adalah slrategl pemasaran uniuk
meningkatkan jumlah penjualan burang dan jasa yang sudah uda
dengan memperbesar apaya penjualan dan perikianan, Misalnya,
upaya promosi dan iklan yang gencar dilakukan produk-produk jamu,
perusuhaan-perusahaan rokok, produk makanan dan minuman, dan
berhasil meningkatkan angka penjualan.

2. Pengembangan pasar {merker development) mencoba meningkatkan
penjualan dengan memperkenalkan produk barang dan jasa yang ada
padn. posar baru, Puda strategi ini, yang diperluas bukan wpaya
penjualan stau promosinya, melainkan upays untuk mencari pasar
baru. Misalnya, produk-produk AMWAY dan CNI vang dipasarkan

melalui jaringan berjenjang (mulrifeved marketing),
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Pengembangan produk (product development) mencoba meningkatkan
penjualan dengan memperkenalkan produk dan jasa baru kepada pasar
yang sudah ada Produk-produk im mungkin merupakan modifikasi
dan produk yang sudsh ada. Produk-produk it mungkin merupakan
modifikasi dari produk yang sudah ada. Misalnya, produk-produk
pakaian wanita dan anak-anak, mobil, komputer, dan elektronik.

Segmentasi pasar (markel  segmentation) merupakan  strategi
pemasaran yang sangal terkenal bagi wsaha yang baru. Pada strategi
ini, produk dipasarkan berdasarkan segmennya, Misalnya, sepmentasi
berdasarkan jenis kelamin, usia, pekerjaan, tingkat pendapatan, dan

sebagainya,

2.8.5 Teknik Penentuan Harga

2.8.5.1 Teknik Penenmuan Harga : untuk Produk Baru

Penentuan harga produk baru harus dilakukan dengan sangat hati-

hati. Bila harga terlalu tinggi. volume penjualan mungkin tidak terlalu

tinggi. Sebaliknya bila harga terlalu rendah, maka biaya tidak akan

tertutupi oleh basil penjualan. Oleh schab i, dalam menetapkan harga

bagi produk baru, wirausaha hendaknya mencoba memuaskan tiga tujuan,

yaitu :

Menghasilkan produk yang dapat diterima oleh konsumen polensial,
tidak perduli berapa banvaknya.

Memelihara pangsa pasar yang akibat tumbuhnya persaingan. Jika
produk baru berhasil, maka pesaing akan masuk ke pazar, dan
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perusahaan kecil harus memperluas atau paling tidak mempertahankan
pangsa pasar.

3. Memperoleh laba. Perusahaan baru hamus mempertahankan agar hasil
penjualannya lebil tinggi daripada bisya produksi.

2.552 Teknik Penentuan Harga : untuk Barang Produksi
Untuk menentukan harga barang-barang yang diproduksi, suatu
perusahuan memiliki tiga piliban harga, yait :

. Strategi Cost Plus Pricing digunakan hanya untuk barng-harang
industri, yaitu dengan menambahankan margin laba yang dikehendaki
terhadap biaya-biaya langsung seperti biaya bahan baku, biaya tenaga
kerja, binya overhead. biaya penjualan dan administrasi.

Harga jual = Biaya Tenoga Nerje + Biaya B + §. Operhead + B Penjuatan dan Adm 4 Margin Leba

2. Penentuan Harga Jual Model Pulang Pekok dilakukan dengan
menghitung  besar persentase tertentu dari total penjualan yang
digunakon untuk biaya variabel,

2.8.6. Alzt-alat Penentuan Harga

L Mark-up, yailu metode penentuan harga dengan cara menambahkan
sejumlah binya tertentu pada penjualan untuk menambah laba, dengan
FUImLs

Mark —up

Persentase Mark Up = m

2. Analisis pulang pokok digunakan untuk menutupi biaya varabel dan

biaya tetap, dengan rumus :
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1.9.1.

4l

Total Biaya Tetap
Harga x Biaya Variabel

Titik Pulang Pokok (per unit) =

Kiat Pemasaran Usaha Barn

Bila kita belum mengetahui barang dan jasa yang akan kita jual,

kita terlehih dahulu harus melakukan survei untuk mendapatkan informasi

mengenai ;

Peluang Pasar

Peluang pasar dapat dilihat dengan cara mengamati konsumen,

Fokus pengamatan tersebut adalah :

z

Barang dan jasa apa yang paling dibutuhkan konsumen?
Berapa banyak yang mereka butubkan?
Kualitas yang mana yang paling tepat?
Berapa banyaknya?
Untuk melibat ada atau tidak adanya peluang pasar yvang ditju, ada

beberapa langkah vang harus dipeﬂ!.atikan :

1.

Amati kebutuhan apa yang paling banyak diperlukan oleh masyarakal
sekitamya. Misalnya, untuk kebutuhan rutin atan sehari-hari,
kebutuhan musiman seperti baju untuk natalan, jaket untuk musim
hujan dan kebutuhan lainnya yang paling sering diperlukan,

Kapan saja mercks membuiuhkan barang, misaloya setiap sast,
kadang-kadang dibutubkan sy jarang dibutuhkan,

Libat karakieristik konsumen, baik dari segi jenis kelamin, usia,
pekarjaan, maupun pendidikan. Karakteristik ini penting  untuk
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meneniukan jenis barang apa yang paling cocok dengan kebutuhan
konsumen. Misalnya, bila konsumennya wanita, maka kebutuhan
wanita yang harus  disediaokan, Bila kebanyakan petani, maks
sediakanlah alat-alat pertanian,

4. Bagaimana dayn beli (kemampuan  bayar) konsumen, Perfu
diperhatikan  adalah pendapatan  masyarakat, misalnya  uniuk
masyarakat yang berpendapatan rendah, barang yang disajikan harus
dengan kualitas dan harga terjangkau oleh tingkat konsumen tersebu,

5. Lihat ada pesaing atau tidak, Bila ada, peluang pasar apa yang belum
digarap oleh pesaing. Bagi usaha baru dan kecil Tebib baik menggarap
fiche marker.

2.9.2, Memilih Tempat yang Tepat

193

Carilah tempat memusarkan barang yang cocok. Misalnya, di
tempal vang mmai dan dikunjungi dan dilewati orang seperti i tempat
pariwisata, di pasar umum, di dekat laly lintas jalan raya, dan lsin
sebagainyn,

Target yang Hendak Dricupai

Misalnya, untuk mengejar keuntungan, wntuk meraih pelanggan
rutin, umiuk meraih pelanggan temporer, atan hanya sekedar laky terjual
dalam rangka meraih konsumen bary,
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Analisis Kelavakan Usaha

Untuk mengetahui bahwa aspek-aspek suatu bisnis layak atau
tidak, maka berikut ini beberapa kriteria yang dapat dijadikan schagai
aspek penilaian

Amalisis Aspek Pemasaran

Untuk mengetalyi aspek pemasaran, sporang wiransaha terlebih
dahulu harus melskukan penclition pemasaran  dengan menggunakan
sistem  informasi pemasaran yang memadai berdmsarkan analisic dan
prediksi apakah bisnis yang akan dirintis atgy dikembangkan memiliki
peluang pasar yang memadai atau tidak. Dalam analisis pasar, biasanya

terdapat beberapa komponen yang harus dianalisis dan  dicermati, di

antaranya ;

1. Kebutuhan dan keinginan konsomen. Barang dan jasa apa yang
banyak dibutuhkan dan diinginkan kensumen? Berapa bonyak yang
mercka butuhkan? Bagaimana daya beli mereka? Kapan mereka
membutubkan? Jika kebutuhan dan keinginan mereka teridentifikasi
dan memungkinkan terpenuhi, berarti peluang pasar bisnis terbuka
dan [ayak bila dilihat dri kebutuhan/keinginan konsumen,

1. Segmentasi pasar. Pelanggan dikelompokkan dan diidentifikasi,
misalnya berdasarkan geografis, demografi, dan sosial budaya. Jika
segmentasi pasar teridenfikasi, maka pasar sasaran akan  dapat

terwujud dan tereapai,
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Target pasar. Target pasar menyangkut banyaknya konsumen yang
dapal diraih. Berapa larget yang ingin dicapai? Apaksh konsumen
loval terhadap bisnis? Apakah produk yang ditawarkan dapat member
kepuasan atau tidak? Jika konsumen loyal. maka potensi pasar tinggi.
Masa hidup produk, Harus dianalizis apakah masa hidup produk dan
jasa bertahan lama atsu tidak. Apaksh ukuran lama masa produk lebih
dari waktu yang dibutuhkan untuk menghasilkan laba sampai modal
kembali atau tidak. Jika masa hidup produk lebih lama, berarti potensi
Strukur pasar. Hargs dianalisis apakah barang dan jasa vang akan
dipasurkan termasuk pasar persaingan tidak sempuma (seperti pasar
monopoli, oligopeli, dan monapolistik), atsn pasar  persaingan
SEmpurna,

Persaingan dan strategi pesaing. Horus dianalisis apakah tingkat
persaingan tinggi atan rendah. Jika persaingan tinggi, berarti peluang
pasar rendah, Wirmusaha harus membandingkan keinggulan pesaing
dilihat dari strategi produk, harga jaringan dsusmibusi, promosi, dan
tingkat pengpunaan teknologinya. Jika pesaing lebih unggul, berarti
bisnis yang akan dirintis atan dikembangkon skan lemal dalam
persaingan. Untuk memenangkan persaingan, tenty saja bisnis tersebut
harus lebih unggul daripada pesaing.

Ukuran pasar, Ukuran pasar dapat dianalisis dari volume perjualan,

Jika volume penjualan tinggi, berarii pasar potensial,



I

45

Pertumbuhan pasar. Pertumbuhan pasar dapat disnalisis  dari
pertumbuhan volume penjualan. Jika periumbuhan pasar tinggi,
berarti potensi pusar tinggi.
Laba kotor. Apakah perkiraan margin faba kotor tinggi atau rendah?
Jika profit margin kotor lebih dari 20 persen, berarti pasar potensial,
Pangsa pasar. Pangsa pasar bisa dianalisis dari selisih jumlah barang
dan josa yang diminta dengan jumlsh barang dan jasa yang
ditawarkan. Jika pangsa pasar menurui proyveksi meningkat, bahkan
setelah lima tahun mencapai 40 persen, berarti bisnis yang akan
dilakukan atay dikembangkan memiliki pangsa pasar yang tinggi.

Bila aspek pemasaran global layak, makn analisa berikulnya adalah

aspek produksi atau operasi,

2.10.2. Analisis Aspek Produksi/Operasi

Beberapa unsur dari aspek produksifoperasi vang harus dianalisis

adalah

L

Lokasi operasi. Untuk bisnis hendaknya dipilih lokasi yang paling
strategis dan cfisien, baik bagi perusahaan itu sendir; maupun bagi
pelanggannya, Misalnya dekat ke pemasok, ke konsumen, ke alat
transportasi, atau di antara ketiganya. Di samping itw, lokasi bisnis
harus menarik agar konsumen tetap loyal.

Volume operasi. Volume operasi harus relevan dengan potensi pasar
dan prediksi permintaan, schingga tidak terjadi kelebihan dap

kekurangan kapasitas,



3. Mesin dan peralatan, Mesin dan peralatan harus gesigi dengan
perkembangan teknologi masa kini dan yang akan datang serta harys
digesunikan dengan  |uas produksi agar tidak terjadi  kelehiban
kapasitas.

4. Bahan baku dan bahan pemolong. Bahan haky dan bahun penolong
serta sumber daya yang diperlukan harus cukup tersedia. Persediaan
tersebut harus sesua; dengan kebutuhan sehingga biaya bahan haky
menjadi efisien,

5. Tenaga kerja. Berapa jumlah lenaga kerja yang diperlukan dan
bagaimans kualifikasinya. Jumlah dan kualifikasi pekerja harug
disesuaikan dengan keperluan jam kerja dan kualifikasi pekerann
wntuk menyelesaikannyy,

6. Tatu letak, Tata raang atay tag letak berbagai fasilitas operasi harus

Bila aspek pemasaran dan operasi layak, maky selanjutniva adalah
menganalisis aspek manajemen.
2.10.3. Analisis Aspek Mansjemen
Dalam menganalisis aspek-aspek manajemen, terdapat beberapa
tmnsur yang harus dianalisis, sepert] -
. Kepemilikan. Apakah unit bisnjs yang akan didirikan milik pribadi
{persmrangm} wau milik bersamg {persekutuan seperti CV, PT, dan
bentuk ysghg lainnya). Apa saja keuntungan dan kerugian dari unj
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bisnis yang dipilih tersebut? Henduknya dipilil yang tidak beresiko
terlalu tinggi dan menguntungkan,

Organisasi, Jonis Organisasi apa yang diperiukan? Apakah organisasi
lini, staf; lini dan staf, atau bentuk Iainmya, Tentukan jenis yang paling
tepat don efisien,

Tim manajemen, Apakali bisnis akan dikelola sendiri atay
melibatkan orang lain secarn profesional, hal ini tergantung pada skala
usaha dan  kemampuan yang dimiliki wirausaha  Bila  bisnis
merupakan skala besar, maka sebaiknya dibentuk 1im mandjemen
yang solid,

Pekerjn. Pekeria harus disesunikan dengan Jumiah dan kualifikasi
vang diperlukomn.

2.10.4. Analisis Aspek Keuangan

Analisis aspek keuangan meliputi- komponen-komponen sebagai

berikut -

Kebutuhan  dana, vaitu  kebutuhan dana gk operasional
perusahaan, misalnyg besarnya dana untuk aktiva tetap, modal kerja,
dan pembiayaan awal,

Sumber dana. Ada beberapa sumber dana yang layak digali, vaim
sumber dana internal (misalnya modal disetor dan laha ditahan) dan
modal eksternal | misalnya penerbitan ohligasi dan pinjaman).
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3. Proyeksi neraca. Sangat penting untuk mengetahui  kekavaan
perusahoan, sera kondisi keuangan lainnya, misalnya saldo lancar,
aktiva tetap, kewajiban jangka pendek, kewajiban jangka panjang, dan
kekavaan bersil,

4. Proyveksi laba rugl Proveksi loba rugi darl whun ke tahun
menggambarkan perkirasn laba atau rugi di masa yang akan datang,
Komponennya meliputi proyeksi penjualan, biaya, dan laba rugi
bersih,

5. Proyeksi Arus Kas. Darl arus kas dapat dilihat kemampuan
perusahann untuk rﬁemhu}ur kewajiban-kewajiban keuangannya, Ada
tiga jenis arus kas yaitu ;

2. Arms kas masuk, merupakan penerimasn berupa hasil penjualan
8l pendapatan.

b. Arus kas keluar, merupakan biaya-biaya termasuk pembayaran
bunga dan pajak.

€. Arus kas masuk bersih, merupakan selisih dari arus kas masuk dag,
arus kas keluar ditambah penyusutan dengan perhitungan bunga
setelah pajak.

2.11. Kriteria Investasi
2.11.1. Periode Pembayaran Kembali
Periode pembavaran kembali singai penting untuk menghitung
jangka waktu pengembalian modal. Semakin cepat periode pembayaran
kembalinya, maka semakin baik bisnis tersebut. Periode pembayaran
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kembali adalah perinde yang diperlukan untuk menutup  kembali
pengeluaran invesiasi. Untuk menghitung waktu pengembalian investasi
tersebut digumakan rumus

Hilai Investasi
d | s - - e G el 1 tah
Periode Pembayaran Kembali Kas Masuk Bersih * un

Jika periode pembayaran kembali lebih pendek wakunya daripada
periode pembavaran kembali maksimum, maks usulan investasi dapat
diterima.

L.11.2 Kriteria Nilai Sekarang Bersih

Perlu diperhatikan bahwa nilai uang sebagai manfaat ekonomi dar
usaha yang diperkisakan akan diterima di masa yang akan datang tidak
sama dengan nilai uang yang diterima sekarang karena adanya fakior suku
bunga dan besamya biaya yang diasnalisis sepanjang woktu, Oleh sebab jtw,
dalam studi kelayakin usaba, unsur waktu dan suku bunga harus
diperhjtungkan,.

Rumus ;
NPV (i) = Z (E%T)_ {{ﬂ‘u+ z(ﬁgj atau

NPV (i) = ZPF!: (B) — ZPthtt}d[manat= 123,

Sedangkan PF, = (1 + i) ™ adalah faktor nilai sekarang, di mana :
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NPV = Nilai sekarang bersih

Bt = Arus kas masuk pada periode t (henefit)
i = Tingkat bungs bank vang berlaku finterest)
i = Perinde wakmn

{1+ =Faktor nilai sekarang (diskon fakior atan PF,)

PF, dapat dihitung sebagai berikut :

PE, = (1+i)
PF; = (1+i)?
PR =(1+i?

Bila dimisalkan bunga bank yang berlaku 24%, maks -

PFy = (1+024y" = 06500

Analisis Titik Impas (Break Even Paint)

Pada bebernpa kasus, pengusaha tidak hanya ingin mengetahui
berapa keuntungan yang mungkin dipcroleh. Pengussha ingin mengetahui,
dalam kondisi seperti apa dia mencapai titik impas. Secura matematis,
kondisi titik impas tefjadi ketika nilai pendapatan sama besar dengan nilai

biaya.

Kevmtungan = qud@mm—mmjﬂannmmgmnu.
Pendaptan = Toral Bigva

(Harga x Kuantitas) = Biaya Tetap 4 (Bicves Variabel per st x Kuansiias)

Biaya Tetap
(Harga - Biaya Variabel per unit)

Kuanttas Impas =
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2.13. Financial Thermometer
L13.1 Termometer Pengelolaan Asct
Yaily ukuran-ukuran yang menunjukkan efektivitas pengelolaan
aset yang dimiliki. Salah sat termometer pengelolaan aset adalah ;

Fived Asset Turn Ovver = Sales/Total Fived Avser
Toval Assei Turn Over = Sales/Toral Asset

2.13.2. Termometer Pengelolaan Hutang
Yuilu ukuran-ukuran yang menunjukkan efiektivitas penggunaan
hutang. Ukuran yang sering digunakan adalah Debt Rasio,

Debt Rativ = Total Liabilioy Total Asser

2.13.3. Termometer Profitabilitas
Yaitu ukuran-ukuran yang menunjukkan kemampuan bisnis dalam
menghasilkan keuntungan. Secara umum, terdapat tiga lermometer yang
digunakan, yaitu : Profit Margin (PM), Return On Aset {ROA), dan Return
Om Equity (ROE).

s Profit Margin (PM) menunjukkan kemampuan bisnis untuk mendapatkan
keuntungandari setiap penjualan yang dibukukan. Semakin besar nilai PM
akan semakin baik. Nilai PM dapat diperoleh dengan formula -

Frofit Margin = Net Income/Sales

* Retumn On Aset (ROA) menunjukkan kemampuan aset-nset yang dimiliki
untuk menghasilkan keuntungan bersih. Semakin besar nilai ROA akan
semakin baik. Nilai ROA tersebut dapai diperoleh dengan formula :

Return On Asset {ROA) = Net Fncome Total Asset



Retumn On Equity (ROE) menunjulckan kemampuan modal sendin unk
menghasilkan keuntungan. Semakin besar nilai ROE akan semakin baik.
Nilai ROE tersebut dapat diperoleh dengan formula :

Return On Equity = Net fncome/Common Equity
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METODOLOG] PENELITIAN

Penentuan Lokasi dan Waktu Penelitian
Lokasi Penelitian

Penelitian ini akan dilaksanakan di Kelurahan Sukaramai Kota
Medan. Propinsi Sumaters Utara,
Wakiu Pinelitian

Waktu yang dibutuhkan untuk melakukan penelitian ini adalah
sclama 6 (enam bulan) yaitu mulai 28 September 2010 sampai dengan 28

Februari 201 1.

Data Penelitian

Jenis data yang dikumpulkan menurut sifat data adalah data
kualitatif. Menunn cars memperoleh data, data yang dikwmpulkan yaitu
data primer dan data sekunder. Data primer yang dikumpulkan dan
diperoleh langsung dari responden yaitu pengrajin sepatu di Kelurahan
Sukaramai Kota Medan,

Data sekunder vang dikumpulkan bersumber pada dokumen-
dokumen dan dari instansi yang terkait dengan penelitian ini yang
berhubungan dengan permasalahan dan tmjoan penelitian ini.



33

331

133

54

Teknik Pengumpulan Data

Observasi Partisipasi (Participant Observation)

Ohbservasi parisipas] fparticipant  observation) adalah metode
pengumpulan dats yang digunakan untuk menghimpun data penclitian
melalui pengamatan dan pengindersan dimana observer atu penclit

benar-benar terlibat dalam keseharian responden.

Wawancara Mendalam (Ji Depih fnterview)

Wawancara mendalam  (in—depch  interview) adalah proses
memperoleh keterangan untuk tujvan penelitian dengan cara tanyva jawab
sambil bertatap muka antara pewawancara dengan informan atau orang
yang diwawancarai, dengan afau tanpa menggunakan pedoman fewide)
wawancara, di mana pewswancara dan informan terlibat dalam kehidupan
sosial yang relatif lama. Beberapa hal vang perlu diperhatikan seorang
peneliti saat mewawancarsi responden adalah intonasi suara, kecepatan
berbicara, sensitifitas pertanvean, komak mata, dan kepeknan nonverbal,
Dalam mencard informasi, peneliti melakukan dua jenis wawancara, yaitu
awiognaminesa (wawancara yang dilokukan dengan subjek atan responden)

dan alparamnesa {wawaneara dengan keluarga responden).

Studi Dokumentasi

Sejumlah besar fakta dan data tersimpan dalam baban yung
berbentuk dokumentasi. Sebagian besar data yang terscdia  adalah
berbentuk sural-sural, catatan harian, cenderamata, laporan, artefnk, foto,

dan sebagainya. Sifat utama data ini tak terbatas pada ruang dan wakiu



schingga memberd peluang kepada peneliti untuk mengetahui hal-hal yang
pernal ferjadi di wakiu silam. Secprn detail bahan dokumenter terbagi
beberapa macam, yaitu olobiegrali, sumi-surat pribadi, buku atan caatan
harian, memorial. klipping. dolumen pemerintah ateu swasta, data di

server dan flashdisk, data tersimpan di website, dan lain-lain,

34 Tehnik Analisis Data

Dalam penclition kualitatif, teknik analisis datz lebih banyak
dilakukan bersamaan dengan pengumpulan data. Tahapan dalam penelitian
kualitatif adalah tshap memasuki lapangan dengan gramd towr dan
mimitowr question, analisis datanya dengan analisis domain, Tahap kedua
adalah menentukan fokus, teknik pengumpulan dsta dengan minitour
question, analisis data dilakukan dengan analisis taksonomi. Selanjutnya
pada tahap selection, pertanyaan vang digunakan adalah pertanyaan
struktural, analisis data dengan analisis komponensial. Setelah analisis

komponensial dilanjutkan analisis temna.

35 Keabsahan Data
Banyak hasil penelitian kualitatif diragukan kebenarannya karena
beberapa hal, vaita subjektivitas peneliti merupakan hal vang dominan
dalam penelitian kualitatif, alal penelitian yang diandalkan adalah
wawancara dan  observasi mengandung banyak kelemahan ketika
dilakukan secara terbuka dan apalagi tanpa kontrol, dan sumber data

kualitatif yang kurang kredible akan mempengaruhi hasil  akurasi
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penelitian. Oleh karena i, dibutuhkan beberapa cara menentukan

keabsahan data, yaitu ;

Uji Kredibilitas Data (Validitas Internal)

Apakah proses dan hasil penelitian dapat diterima atau dipercaya.

Beberapa kriteria dalam menilai adalah lama penclitian, observasi

vang dewil. trianpulasi. per debriefing. analisis kasus negatif,

membandingkan dengan hasil penelitian lain, dan member check,

Cara memperoleh tingkat kepercayaan hasil penelitian, yvaimus;

Memperpanjung masa pengematan memungkinkan peningkatan
derajat kepercayaan data yang dikumpulkan, biza mempelajari
kebudayaan dan dapat menguji informasi dari responden, dan
untuk membangun kepercayaan pars responden terhndap peneli
dan juga kepercayaan diri pencliti sendiri,

Pengamatan yang terus menerus, untuk menemukan ciri-ciri dan
ansur-unsur dalam situssi yang sangat relevan dengan persoalan
atau isu yang sedang diteliti, serta memusatken diri pada hal-hal
terschut secara ringi.

Triangulasi, pemeriksann keabsshan data vang memanfaatkan
sesuatu yang lain diluar data untuk keperluan pengecekan atan
sebagai pembanding terhadap data tersebut.

Peer debriefing (membicarakannya dengan orang lain) yait
mengekspos hasil sementara atau hasil akhir yang diperoleh
dalam bentuk diskusi analitik dengan rekan-rekan sejawat.
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e. Mengadakan member check yaita dengan menguji kemungkinan
dugaan-dugasn vang berbeda dan mengembangkan pengujian-
pengujian untuk mengecek analisis. dengan mengaplikasikannya
pada data, serta demgan mengajukan perlanyaan-perianysan
tentang dala,

Uji Transfersbilitas Data (Validitas Eksternal) vaitu apaksh hasil

penelitian ini dapat diterapkan pada situasi yang lain.

Uji Dependabilitas Data (Reliabilitas) yaitu apakah hasil penelitian

mengacu pada kekonsistenan peneliti dalam mengumpulkon data,

membentuk, dan menggunakan konsep-konsep ketika  membuat
nterpretasi untuk menarik kesimpulan,

Uji Konfirmabilites Data (Objeltivites) yeito apakeh hasil penelitian

dapal dibuktikan kebenarannya dimana hasil penelitian sesuai dengan

data yang dikumpulkan dan dicantumkan daiam laporan lapangan. Hal
ini dilakukan dengan membicarakan hasil penelitian dengan orang
yang tidak ikut dan tidak berkepentingan dalam penelitian dengan

tujuan agar hasil dapat lebih objektif,
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4.1

BARB IV

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini tidak terlepas dari beberspa kendala sclama

pengambilan data baik itu secara langsung maupun tidak langsung

membatasi hasil penelitian ini. Lebih lanjut akan dibahas méngenai

berbagai kendala yang terjadi seluma proses penelitian ini berlangsung.

Dengan  penjabaran ini, diharapkan membuka peluang penelitian

berikutnya. Adapun kendala-kendala utama tersebut adalab -

Responden belum familiar dengan metode studi kasus

Kurang familiemya responden terhadap metode penelitian studi kasus
menyebabkan responden merass cangpung sast diwawancarai dun
direkam. Kalaupun mercka menyetujui perlu weakiu lama untuk
meyakinkan mercka bahwa ini adalah salah satm prosedur dalam
penelitian,

Orgenisasi kurang terbuka

Adanya aturan formal dari organisasi unik tidak mengeluarkan
dokumen, kemudian arsip  yang terutama  berkaitan dengan
pengelolaan kevangan. Hal ini sedikit menyulitkan dalam mencari

bukti-bukti utama yang terkait dengan kebijakan perusahasn, Namun
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hal ini sedikit dapat diatasi dengan berbagai pertanyasn-pertanyaan

cerdas pada saal wawancara,

Memulai Usaha Barn

Cara Memasuki Dunia Usaha

UD. Kopinka berdiri pada tanggal 31 Oktober 2010 di Talan Bromo

No. 36 Medan dengan pemilik usaha yuitu Thu Lastri, Ibu Lastri
mendirikan usaha kerajinan sepatu kulit ini yang merupakan usaha bary ini
menggunnkan modal, ide, organisasi, dan manajemen yang dirancang
sendiri. Usaha ini merupakan milik sendiri/perseorangan vaitu dimiliki dan
dikelola oleh Ibu Lastri bersama dengan suaminys. Usahs ini berdiri
karens keterampilan Ibu Lastri di bidang kerajinon scpatu kulit yang
diwujudkan menjadi hisnis yang menjanjikan selain untuk memenuhi
peluang pasar. Pendekatan yang diambil oleh pemilik ketika memutuskan
untuk membuka usaha ini adalah ;

I. Pendekatan inside-owt yaitu pendckatan karena gogasan  dimana
pemilik memiliki gagasan usaha kerajinan sepatm kulit merupakan
perwujudan dari hobi, kompetensi dan keterampilannya di bidang
kerajinan sepatu kulit.

2. Pendekatan outside-in vaiw pendekatan yang menekankan baliwa
useha ini akan berhasil karema memenuhi kebutuhan  pasar,
Pengamatan lingkungan di daersh Kelurahan 1T Sukaramai dan meluas
ke tingkat kota Medan, kemudian ke daerah-duerah lain di wilayah
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Sumatera Utara dan kemudian ditansfer menjadi peluang-peluang
L TEGTE
Pengelolaan Usaha dan Strategi Pemasaran Kewirausahaan

Pengelolaan Usaha

Berdasarkan wawancars dengan pemilik ussha dan dokumentasi

perisahaan,
Adapun alasan pemilihan nama “Kopinka" adalah karena mudah

+ diingat oleh konsumen. UD Eopinka memproduksi scpatu kulit untuk

wanita dan pria dengan merek Venns. Scpatu merek Venus ini mempunyai
berat 1.5 kg dan ukuran yang ditawarkan mulai dari no. 36 sampai dengan
42. Pemilik usaha sebelum mendirikan usaha pernah bekerja di toko sepaty
yang memproduksi merek Kotsma. Pada awalnya pemilik hanya mencoba-
coba menjahit sepaty dan pernah menjadi tukang jahit sepatu sewakin
masih muda, kemudian pemilik melihat bahwa usaha ini cukup potensial
dan menjanjikan kemudian memberanikan diri uniuk membuka usaha
walaupun hanya dengan modal sedikit,

Untuk menghadapi produk-produk pesaing maka UD. Kopinka
memberikan hargn yang [ebih murah dari harga pesaing tapi tetap menjaga
kualitas dan setiap bulan memproduksi sepaty dengan model-model yang
paling baru dan disesuaikan dengan sclera konsumen,

Kegiatan pokok dari usaha ini adalah pembuatan sepatt kulit baik
yang langsung diproduksi tanpa ada pesanan dari konsumen maupun yang
sudah dipesan oleh konsumen baik konsumen perorangan  magpun
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pedagang reseller karena usaha ini memiliki prospek yang menjanjikan,
Sistem pengelolaan yang dilakukan adalah sistem kekeluargaun berhubung
karena usaha yang merupakan usaha perorangan ini dikelola oleh pemilik
bersama dengan para Pekerja yang masih ada pertalian keluarga. Tujuan
jangka pendek adalah mencari laba dan tujuan jangka panjang adalah
menjadikan usaha ini semakin berkembang, meraih pangsa pasnr yang
lebih besar tidak hanya di kawasan Medan tetapi juga dacrah-daerah lain
di bailk di dalam maupun di luar wilayah Sumaters Utara.

| Usaha ini mempunvei misi yaitu mencari laba baik untuk Jjangka
pendek maupun jangka panjang, mencapai target penjualan, menghasilkan
produk yang berkualitas dan imencapai irgel pasar yang potensial,

UD. Kopinka merupakan perusahann perorangan yong semni formal
berbentuk Usaha Dagang, dimana pemilik sekalipus manajernya adalah
Ibu Lastri, Kelebihan dari bentuk perusahaan ini adalah mudah untek
didirikan, bisva operasi rendah, bebas dalam pengelolaan, dan memiliki
daya rangsang yang lebih tinggi.

Untuk analisis pasar, UD, Kopinka tetap optimis mempernleh pasar
sasaran yang signifikan karena dua alasan yang sudah dikemukakan
sebelumnya yaitu harga yang lebih murah dengan telap menjaga kualitas
sepatu sehingga UD. Kopinks akan mendapatkan porsi dalam persaingan
usaha sepatu kulit di daerah Sukaramai. Pemilik yakin usaha inj akan terus
memperoich konsumen karena konsumen akan selalu  membutuhkan
sepatu sehapai hagian yang tidak terpisahkan dari penampilan dan sava
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hidup. Pasar sassrannya adalah pria dan wanita baik remaja maupun
dewusa dengan pendapatan menengah ke bawah, Sepatu-sepatu vang
ditawarkan umumnya tahan antara | sampai 2 tahun karena bahan baku
yang dipakai cukup bagus dan jahitannya cukup kuat.

Karena usaha ini adalah usaha kecil maka gejolak ekonomi global
tidak mempengarubi karcna bahan baku wamanya vaita Lulit ular, kulit
buaya dan kulit kambing didatangkan dari pulau Jawa,

4.3.2 Fengelnl;n.:n Keuangan
Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha dan

dokumentasi perusahaan,

4.3.2.1.5umber-Sumber Dana

l. Modal sendid yang diinvestasikan, pemilik telah menyetorkan
tabungannya untuk modal ketja pada awal berdirinya usaha ini sehesar
Rp 88.600.000 (Delapan puluh delapan juta enam ratus riby rupdah},

2. Pinjaman modal diperoleh dars koperasi sebesar Rp 60.000.000 {Enam
pulub juta rupiah) yang dikenakan bunga pinjaman sebesar 129 per
tahun dengan jangka waktu § (lima) tabyun,

3. SBupplier, vaitu fasilitas kredii yang disediokan oleh supplier untuk
pemibelian bohan baku kulit sebesar Ep 8.000.000 (Delapan juta

rupiah),

4.3.2.2 Penggunaan Dana
1. Aktiva Lancar yaitu untuk kas, dan piutang.
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1. Aktiva Tetap yaitu uniuk membeli tanah beserta pedung, kendarsan

operasional, mesin seset, peralatan dan perlengkapan sepatu,

4.3.2.3,Biaya-hiaya Yang Diperlukan

Untuk keloncaran usahy kerajinan sepaty

dirangkumbkan biaya-hiaye sehagai berikus «

I.  Biava Operasional Tiap Bulan

A.  Biaya Tetap

Penyusutan rumah L1240 x 120000 000
Penyusutan kendeiraan 1760 x 13,800,000 % 2
Penyusutan mesin seset La0 x 3.000.000

Penyusutan mesin jahit sepatul/60 x GO0
Penyusutan cetakan sepatu 1460 x BO0_000)
Biaya telepon

Total Binya Tetap

B. Biava Variabel

Biaya tenaga kerja

Biaya bahan balu kulit {324 pit @ Rp 17.000)
Biaya bahan baku lem sepata (216 kg @ Rp 1.100)
Biaya latek (216 kg @ Rp 1.7043)

Biaya benang (125 gulung (@ Rp 1.400)

Biaya paku sepatu (125 kg i@ Rp 1.200)

Biaya cat sepatu (200 kg @ Rp 2.300)

Biaya wpak sepatu (3,456 pasang (@ Rp 4.400)
Biaya kotak sepatu (3.456 kotak @ Rp 1.800)
Bahan bakar kendaraan operasional

Total Biays Variabel
*) Berdasarkan perkiraan pesanan jasa tiap bulan
Total Biaya Operasional Tiap Bulan ... (a)

kulit tersebut maka

Rp 1.000.000
Rp  460.000
Rp  s0.000
Rp  10.000
Rp 10000
Rp  500.000

Rp 2.030,000

Rp 6.000.000
Ep 5.508.000
Rp 237.600
Rp 367200
Rp 175.000
Rp 150,000
Rp 460000
Rpl15.206.400
Rp 6.220.800

Rp 1.080.000

Rp35.405.000

Rp 37,435,000



4.3.2.4.Pendapatan Tiap Bulan

Perhitungan penjualan per bulan berdasarkan perkiraan pesanan

sepaii olch konsumen yang berbeds untuk setiap ukuran.

Untuk wanita remaja dan dewasa :

I.  Sepatuvkuran 18-22 6015 @ 80.000
2. Sepatu ukuran 23 - 27 60 ls @ $0.000
3. Sepotuukuran 28-32 6015 & 85.000
4. Sepatu ukuran 33 -37 72 1s @ 90.000
5. Sepatuukuman 38-42 72 Is @ 90.000
Penjualan (1)....

Untuk pria remaja dan dewasq

. Sepatnuburan 18-22 60 s @ 85.000
2. Sepatuukuran 23 -27 60 Is (@ 85.000
3. Scpatuukuran 28 - 32 72 Is @ 90.000
4. Sepatuukuran 33-37 72 1s @ 100.000
5. Sepatuukuran 38-42 84 1s @ 100.000

Penjualan (2)....

Total Penjualan = (1) + (2) weae{li}
Total Pendapatan =  (a) - (b)

Ep 4800000
Rp 4.800.000
Ep 5.100.000
Rp 6.480.000
Rp 6.480.000

Rp 27.660,000

Rp 5.100.000
Rp 5.100.000
Rp 6.480.000
Rp 7.200.600
Rp 8.400.000

Rp 32.280.000

Rp 59.940.000
Rp 22.505.000

*} Harga sepatu di atas berlaku jika konsumen melakukan pembelian

minimal 1 lusin.

43.3. Pencatuan Harga Sepatu Kulit

Dialam menetapkan harga sepatu kulit perusahaan memilih harga

jual model pulang pokok, vaim dengan menghitung besar persentase

tertentu dari total penjualan yang digunakan untuk biaya variabel.
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Berikut data harga sepatu kulit vang ditawarkan untuk pria dan
wanita usia remaja dan dewasa :

Dari data biaya variabel sebesar Rp 35405000 maka harga
penjualan minimum harus sebesar Rp 35.405.000. Apabila harga jual di
bawah harga minimum, maka higya variabel tidak akan tertutupi. Untuk
menghitung harga penjualan pulang pokok (break even) dapat dilakukan
dengan menggimakan rumus sebagai berikut :

Lt = [Harga jual « [lh produk] + [m-ﬂunﬁdﬂwuu:;mprﬂukh Todal blaya tetap
Fumlah yang diproduks]

IHWW#J'"-WHIH + [B wariabel per o+ el x Jth produk] + Total biaya betag
i faoL by Juminh yang diproduksi

Dalam keadaon impas, laba = 0. Bila produk yang direncanakan 3. 456 pasang
sepatu, dan biaya total tetap sebesar 2.030.000, maka harga jual pulang pokok -

Hﬂ'!‘gﬁ. Jual PP = Rp o+ (Rp ?E]‘&i;::EE}d— Rp 2.0.30.000

Harga Jual Pulang Pokok = Rp 78,035 78
Jadi supaya perusahaan mendapatkan keuntungan maka harga jual scpain harus

di atas Rp 78.935,78,
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4.3.4. Struktur Organisasi

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha.

Wirausaha
| 1 |
| Pekecia | | Pekera | | Pekerjn | I Pekerja I [ Pekerin

Somber @ UD. Kopinka

4.3.5. Memilih Tempat Usaha

Berdasarkan hasil wawancara du:nguu pemilik usaha dan observast
langsung di lapangn.

Pemilik UD. Kopinka yaitu Ibu Lastri memilih tempat usaha yang
berlokasi di JI. Bromo No. 36 Medan No. 308 Kelurahan I Sukaramai.
EKelurahan [1 Sukaramai merupakan wilayah administratif dari Kecamatan
Medan Area, Kota Medan. Daerah Kelurshan |1 Sukaramai eukup strategis
untuk membuka usaha karena dacrah ini mudah diakses, berjarak hanya 3
kilometer dari pusat kot dan berjarak 6 kilometer dari Bandara Polonia.
Lokasi usaha yang dipilih yaita J1, Bromo No. 36 Medan cokup strategis
dan mudah dijangkay masyarakat dan juga modah diakses oleh para
aupplier dan rekanan bisnis karena merupakan jantung dan pusat bisnis di
kota Medan dan juga merupakan jalan masuk utama sehingga masyarakal
vang kebetulan melintas dari jalan ini aken dengan mudah melihat usaha
UD. Kopinka. Alasan lain pemilihan lokasi karena perkembangan daerah

Kelurahan Il Sukaramai dianggap potensial menjadi lingkungan usaha dan
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cubcup memiliki peluang usaha yang baik di masa depan, walaupun usaha
sejenis cukup banyak di dacrah ini pamun pemilik usaha optimis dapat
meraih pangsa pasar dengan memberikan pelayanan jasa yang berbeda dari
para kompetitomya. Usaha ini berdii pada bulan Juli 2010 dan
mendapatkan respon positif dan kepercavaan dari masyarakat Kota Medan,
Untuk tempat usaha dan operasional, UD. Kopinks memiliki | usit romah
sederhana tipe 48 yang berfungsi sebagai tempat usaha imerangkap
kediaman [bu Lastri yaitu di belakang rumah adalah kediaman dan juga
temipat produksi sedangkan bagian depan }E.tt‘li leras tumah berfungsi

sebagai tempat memasarkan produk.

. Membeli Perlenghkapan Kerajinan Scpatu Kulit

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik ussha dan para
pekerja, serta hasil obsarvasi,
Harus diakui usaha kerajinan sepetu kulit memang membutubkan
modal kerja yang cukup besar yaitu sekitar Rp £8.600.000.
Berikut adalah data tentang peralatan dan perengkapan utama yang
dibutuhkan dalam pendirian usaha kerajinan sepatu kulit.
A. TPeralatan :
1. Mesin Jahit sepatu
2, Mesin seset (kikis)
3. Cetakan sepam
4, Jarum dan benang jahit sepata

5. Paku scpatu
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6. Palu

7. Lem

8 Lawek

9. Cat sepatu
10, Gunting
11. Amplas
12. Kertas Pola
13. Pensii 2B

14, Badogan atau kaki tiga

B. DBahan bakuo sepatu kulit : yaitu lembaran kulit ( 1 pit= 27 cm)

Untuk bahan baku sepatu vailu terbuat dari kolit kambing, kolit
domba, kulit ular dan kulit buaya. Khusus untuk sepatu yang berbahan
baku kulit ular dan kulit buaya mempunyai harga yang lebih mahal dari
sepatu vang berbahan balku dard kulit kambing atan kulit dembe,

Semua peralatan kerajinan sepatu kulit ini ada vang dibeli baru dan
ada juga dibeli second untuk menjaga posis kas tetap aman karena semakin
banyak cadsngan kas di tangan maka diharapkan usaha ini aman dan
berbagai ketidnkpastian, Sedungkan bahan baku yaitu kulit kambing aton
kulit domba diperoleh dari Yogyakarta vang mempunyai nilai ekonomis

tinggi dan berkualitas ekspor dan dan tapak sepatu diimport dari China,
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Femenuhan Terhadap Mesin dan Alat-Alat Produksi

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha dan para
karzyawan serta hasil observasi di lapangan,

Untuk usaha kerajinan sepatn kulit perusahaan membutuhkan
mesin seset (skiving machine) sebagai alat utama dalam pembuntan sepatu
tetapi tidak semua dimiliki oleh pengusaha kecil sepaty kulit karena
harganya mahal dan tidak dapat dijangkau. Selama ini mesin seset hams
diimport dan hanya dipakai di industri sepatu kulit besar. UD. Kopinka
membeli mesin seset seharga Rp. 3.000.000 yang danmyla dipinjam dari

kopernad.

. Merekrut Pekerja

Berdusurkan hasil wawancara dengan pemilik usaha,

Ini merupakan bagian yang krusinl karena wirauhawan harus
memilih orang-orang yang skan mengperakkan usahanya. Usaha ini
memiliki 3 kategori pekerja yaitu ;

. Bagian menjahit (2 orang)

b. Bagian pemasangan tapak sepatu (2 orang)

c. Bagian pengepakan {1 orang)
Pekerja yang melayani konsumen secara langsung merangkap juga di
bagian produksi. Bapi pemilik, para pekeda yang dipekerjakan
tidaklah menjadi prioritas utama dalam hal pendidikan, pengalaman,
dan keterampilan, Pemilik usaba hanya menginginkan para pekerja

dapat pekea dengan haik, tekun, sopan, mjin dan jujur karcoa
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dengan memperbesar upaya penjualan dan strategi segmentasi pasar yaitu
produk  dipasarkan  berdasarkan  segmiennya  valu  berdasadkan  jenis
kelamin pria dan wanita dan berdasarkan usia yaitu remaja dan dewasa.

Pada umumnyva masyvarakal memberi respon  posidif  akan
keberadaan usaha kersjinan sepatu kulit ini dan swdah mendapatkan
kepercayaan dard masyarakal Sukarsmai, Medan bahkan di luer Medan.
Potensi konsumen terhadap produk ini cukup bapus dimana usaha imi
selnin sudah memiliki pelanggan tetap vang loval juga ditambah dengan
konsumen bar dengan tinglat pendapatan masyarakat berada pada tingkat
menengah ke bawah karena memang harga sepatu yang ditawarkan mulai
Rp 50,000 sampai Bp 100,000 untuk sepatu dewasa,

Kelurahan [T Sukaramai memiliki jumlah penduduk sekitar 15000
orang. Jumlah pelanggan UD. Kopinka sekitar 1.500 omng atnn dengan
kata lain perusahasn memegang 10 persen panpgsa pasar. Ini angka yang
cukup bagus dan menjanjikan. Perusshasn tidak terlalu membuat tarpet
pasar secara spesifik. Perusahaan menerima siapa saja yang membutuhlean
sepatu kulit yaitu konsumen perorangan, agen, pedagang grosic dan
pedagang eceran.

Untuk pesaing dalam usaha ssjenis ada lebih dari 15 usaha yang
berada di sekitar Sukaramai. Pesaing terdekat adalah UD. Albando vang
berjarak 200 meter dari UD, Kopinka dan merupakan pemain lama di
kawasan ini berdirl sejak tahun 1990, sedangkan lainnya masih usaha-

usaha kecil dan baru, Pesaing terberat mungkin datang dari usaha
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keahlian dalam bekeria dapat diperoleh para pekerja di lokasi kerja.
Bagi pemilik usaha, pekeria yang bekerja diterima minimal tamat
SMP. Perusahasn memiliki 5 orang pekerja dan semuanya diperoleh
melalui referensi dari teman dan keluarga pemilik ussha dan
berdomisili di sckitar Sukaramai. Para pekerja memperoleh pelatihan
yang diadakan selama 3 bulan yang bertujuan agar pekerja dapat
bekerja dengan baik dan profesional, Para pekera memperolch
fasilitas-fasilitas seperti paji borongan Rp 300,000 setiap mingou
tergantung berapa pasang dapat dikerjakan oleh pekerja. selain itu ada
imbalan jika mercka bekerja lembur atay melehihi target penjualan
dan bissanya teriadi pada hari-hari besar keagamasn seperti Natal,
Idul Fitri dan Tahun Baru. Sistem wakiu kerja yang digunakan adalah
wakiu penub yaitu dari bari senin sampai dengan sabtu dengan jam
kerja dari pukul 09.00 sampei dengan pukul 18.00 dan jika
memunghinkan akan dapat berubsh pada momen-momen tertenty,
seperti jadwal puasa yang memberlakukan jam kerja setengah hari,
b. Manajemen
Untuk posisi manajemen tentu saja ditangani oleh Ibu Lastri bersama
dengan suami. Manajemen keluargn ini bertanggung jawab penub di
semud bagian seperti keuanpan, pemasaran, produksi dan SDM.
4.3.9. Strategi Pemasaran
Untuk strategi pemasaran usaha ini memilih strategi penetrasi pasar
yaitu meningkatkan jumlah penjualan barang dan jasa yang sudah ada
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kerajinan sepatu kulit di luar kawasan Kelurahan 11 Sukaramai seperti vang
ada di Komplek Pusat Industri Kecil (PIK) di kawasan Menteng. Tetapi
pemilik tidak terlalu mengkhawatickan para pesaing ini karena pemilik
yakin dengan keunggulan produk yang ditawarkan dan masing-masing
sudah mempunyai konsumen sendiri. Kckuatan para pesaing yang ada di
Komplek PIK karena merupnkan mitra hinaan dari dinas perindustrian dan
perdagangan dan merek-merck sepatu vang dihasilkan sudah dipatenkan
schingga mempunyai hak kekayaan intelekrual sehingga tidak bisa ditiru,
Kelemahan pesaing di Komplek PIK ini berada pada harga yang mereka
tawarkan lebib mahai, lokasi yang lebih jauh dari Keluruhan 11 Sukaramai.
Sedangkan kelemahan pesaing yang berada di kawasan Kelurshan [0
Sukaremai adalah kulit scpatuy yang kaku, lem yang tidak kuat, model

sepatu yang sudah lama, dan warna yang mudah luntur,

Amnalisis Kelayakan Usaha
Analisis Aspek Pemasaran
Dalam analisis pasar, komponen-komponen yang disnalisis dan
dicermati oleh pemilik usaha UD. Kopinka sehagai berikut :
1. Kebutuhan dan Keinginan Konsumen
Eehadiran UD. Kopinka sudah menjawab kebutuhan dan keinginan
musyarakat dimana usaha kerajinan  sepatu  kulilt yang masih
menggunakan peralatan sederhana ini. dapat memproduksi sepatu
yang bedomlitas dengan harga terjangkau. Tingkat pendapatan

masyarakal yang heterogen memungkinkan usaha ini memiliki
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peluang yang bagus, Kehinsaan masyarakat berpendapatan menengah
ke bawah yang masih suka memakaj produk-produk dalam negeri
didnhmg dengan kampanye pemerinizh  pusay Pada maszg
pemerintahan Presiden SBY — Yusuf Kalla, akan memberikan harapan
peluang usahg jnj pasti akan berkembang pesat dan mendapat tempay
lersendin & hatj masyarakat,

Segmentasi Pasar

Ditinjau dari Segmentasi geografis maky yang menjadi segmen pasar
usaha ini adalah masyarakai g kawnsan Kelurahan [] Sukaramai tetapi
tidak menuiup kemungkingm melayani konsumen Yang berada di kota
Medan bahkan Juar kota Medan seperti Binjai, Tebing Tinggi, Sergai,
Pematang Siantar dan lain-lain. Ditinjay dari segmentasi demografis
maka usaha kerajinan sepatu kulit ini yang dijalankan oleh 1/
Kopinka ini melayani Pria maupun wanitg remaja dan dewass dagi
semua kalangan. Dan jika dilihat dari harga-hurga sepam yang
ditawarkan maka usaha ini memupunyaj peluang bagi masvarakat
yang berpendapatan menengah ke bawah,

Target

Pemilik optimis dapat meraih pangsa pasar hingga 20 dan hal inj
akan dapat dicapai yaiw dengan terus melakukan inovasi dan
menghasilkan produk-produk yang berkulitas,
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Masa Hidup Produk

Masa hidup produk yaitu tahap kelahiran, tahap pertumbuhan, tahap
kedewasaan, tahap penurunan hingga tahap kematian atau hilang dari
pasar. Untuk kondisi pada saat ini, perusahaan masih berada pada
tahap pertumbuhban dan pemilik bertekad agar usaha ini akan berada di
pasar dalam waktu yang cukup lama vaito lebih dari 20 tahon dimana
nantinya perusahaan sudah memasuki tahap atau fase kedewasaan.
Struktur Pasar

Perusshaan berada pada pasar persaingan sempurna vailu pasar
oligopoli dimana dapat diketahui bahwa usaha-usaha scjenis cukup
banyak di kawasan Kelurahan 11 Sukaramai. Menurut data dari pihak
kelurzhan, usaha josa kerajinan sepatu kulit ind ada sekitar 20 usaha.
Persaingan dan Strategi Pesaing

Tingkat persaingan cukup tinggi apalagi perusahaan berada pada pasar
oligopoli. Jika persaingan tinggl, sebenarmya peluang pasar menjadi
rendah jika pemilik tidak menyiasati dengan sirategi-stiategi yang jitu
maka UD. Kopinka ini tidak ada bedanya dengan ussha-usaha scjenis
vang tidak wmengalami perkembangan selama  bertahun-tahun
membuka usaha kernjinon sepoin kulit. Jika diidentifikasi keomggulan
pesaing dari produk, harga dan tingkal penprensan teknologh maka
tidak terlalu mengkhawatirkan. Para pesaing menawarkan produk
yang hampir sama yaitu scpatu-scpatu kulit buatan tangan (Fmd
made). Penulis telah melakukan pengamatan ke beberapa usaha
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sejenis seperti UD. Albando, UD. Rospha, UD, Ganesha Shoes lain-

lain yang memiliki jarak tidak begitu berjauhzn sekitar 200 meter.

Adapun keunggulan produk UD. Kopinka yang diberi merek Venus

adalah ;

o Harga lebih ierjangkan. discsuaikan  dengan  kemampuan
masyarakat yang jadi larget pasar,

o Jahitan dan lem sepatu yang kust dan  warna  sepatu
mempergunakan cal yang bagus dan dapat disesunikan dengan

warna kesukaan konsumen.

MNamun yang menjadi kelemnhan perusahaan adalah peralatan vang
schenamya masih standar seperti mesin  seset karena memang
harganya tergolong mahal untuk pengusaha kecil,

Adapun cara-cam yang dilakukan perusahaan untuk memenangkan

persaingan :

% Sepera memenuhi kebutuban pelanggan yang belum terpenmuhi,
dimana yang terlebih dahulu melakukan pemesanan lebih
diutamakan.

% Pelayanan kepada pelanggan secara pribadi {emphaty) vang lebih
baik.

# Kualitas vang lebih baik walau dengan harga lebih murah.
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7. Ukuran pasar

Ukuran pasar dapat dianalisis dar volume penjualan atau pendapatan,
Pendapatan perusahasn rala-rata per bulan adalah Rp 22.505.000,

jumlah ini untuk usaha skala kecil yang baru dirintis cukup bagus.

Dan analisis komponen-kompenen pemasaran di atas, maka dapat

disimpulkan bahwa usahn 1D, Kopinka sudah layak untuk dirintis dan

dikembangkan seterusnya.

442  Analisis Aspek Produksi/Operasi

Beberapa unsur dar aspek produksi/operasi vang hams dianalisis

i

Lokasi Operasi

Lokasi usaha vang dipilih aleh pemsahasn vaitu vang terletak di JL
Bromo Mo. 36 Medan Kclurahan 11 Sukaramai sangat stratepis. Lokasi
ini dekat ke pemasok, ke konsumen, dilewati oleh bermacam snglutan
umuam karena merupakan jalan masuk utoma ke Kelurshan 11
Sukaramai. Lokasi ini juga menarik oleh karena it diharapkan
konsumen akan tertarik berbelanja.

Mesin dan Peralatan

Perusahasn hanya mempunyai satu mesin seset vang masih sederhana
Untuk menjaga posisi kas tetap aman memang perusahaan tidak perlu
membeli mesin seset vang baru karena harganya lumayan mahal untuk
industri kecil tetapi cukup membeli mesin scset hasil modifikasi yang

dibeli dengan harga Rp 3.000.000.
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3. Tenaga Kerja
Jumlah tenaga kerja yang ada saat ini ada 5 orang dengan pendidikan
terdkhir adalah SMP dengan rincian sehagai berikut :
= 2 orang di hagian penjahitan
= 2orang di bagian Pemazangan tapak
- 1 orang di bagian pengemasan/pengepakan sepaty ke kotaknya,
4. Tata Lewk
Dari  pengamatan yang dilakukan oleh penulis terhadap eedung
operasional UD. Kopinka maka penulis dapat menjelaskan sehagai
berikui ;
- Gedung tempat ysahg vang berbentak rumah tipe 42 dengan 1
lantai
= Untuk menjahit, memasang tapak sepatu dan mengepak berads di
ruang belakang
= Untuk sepatu-sepaty yang siap dijual, pemilik usaha memajang
dalam lemari etalase di teras rumak,
Ditinjan dari aspek operasi miks usaha kerajinan sepatu kulit vang

baru dirintis inj cukup lavak,

443  Analisis Aspek Manajemen
Dalam menganalisis aspek-aspek  manajermen, terdapat beberapa
unsur yang harus dianalisis, vaity -
I. Kepemilikan



UD. Kopinka didirikan dan dimiliki oleh [bu Lasr schingga
meripakan perusahann Persorangan,
2. Tim Manajemen
Bisnis kerajinan sepatu kulit ini dikelola oleh Thy Lastri bersama
dengan suaminya. Pemilik belum memiliki rencans untuk melibaikan
tenaga profesional karena usaha ini masih dalam skaly kecil,
3. Pekerja
Umtuk saat ini jumlah pekerja yang adg yuitu 5 orang dan memiliki
Keterampilan dan pengalaman dj bidang kerajinan sepatu kulit,
Dari point 1. 2 maks usaha ini sudah dapat dikataksn layak, maka
analisis bisnis dapat diteruskan pada analisis aspek keuangan,
444 Analisis Aspek Keuangan
Analisis aspek kevangan meliputi komponen-komponen sebagai
berikut :
1. Eebutulan dana

OTAL AKTIVA TETAP
Sumber : UD. Kopinka (data diclah)

Selain untuk membel; akliva tetap, perusahaan Juga membuiuhkan
dana untuk membayar biaya telepon @ Rp 500,000 per bulan,
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2. Modal Kerja
Untuk  modal kerja perusahaan membutuhkan dang sebesar Rp
150,000,000 (Serangs lima pulub jua rupiah) dan sekitar 39 persen
untuk  membiayai  pembelian aktiva fetap  seperti kendaraan
Opetasional, mesin seset, mesiy Jahit sepaty, cetakan sepatu dan
perlenghkapan lainmya,

3. Sumber dynga
Kebutuhan madal ketja ini diperoleh dari -

% Modal sendiri sebesar Rp 88.600,000 {Delapan puluh delapan juia
E0Am ratus ribu rupisah)

%  Pinjaman dar koperasi Rp 60,000,000 {Enam puluh juta Tupriah

+  Supplier, vaity Fasilitas krediy yang disediakan oleh supplier untuk
pembelian bahan baku kulit sebesar Rp 8.000.000 (Delapan juta
rupiah) dan dibayar setiap bulay,

4. Proyeksi Neracy

UD. KOp

FROYEKS] NERACA
! INKA
31 Desember 2010

—
Pasiva
Hutang
Hutang daganp Bp  R.000.000
Huting koperasi R 00600, 000

et ]

Miodal sendiri Rp BE,600,000

| Towl Pasiva Rp 156,600,000

Sumber : UD. Kopinka {data diciah)



5. Laporan Laba Rugi

81

Laporan laba rugi menggambarkan perkiraan laba rugi perusahaan.

Komponennya meliputi penjualan. biaya, dan laba rugi bersih.

PROYEKSI LAFORAN LABA RUG]
SUD. KOPINKA®™
31 Desember 2000

Penjualan uniuk wanita remaja dan dewasa
Penjuaban untuk pria remaja dan dewasa

lotal Penjualan

Harga Pokok Produksi i-)
Biaya Tenaga Kerja
Biaya Bahan Bakuy
Biaya Overhead

Pembelian (+)

Laba Kotor

Biaya Penjualan don Administrasi (-)
Biava Operasional (-)

Laba Operasi

Beban Bunga (-]

Laba Sebelum Pajak

Pajak (-}

Laba Bersih

Rp 24.000.000
Kp 113.300.000

Rp

0

Rp 1 10.640.000
Rp 129.120.000

Rp 239,760,000
Rp 137300000

Rp 102.460.000
Rp 283235000
Rp 130.785.000
Rp  1.200.000
Rp  1.080.000

Rp 128.505.000

RE AR0.000
Rp 128025 000
Bp 0

itp 128.025.000
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A. Arus Kas Masuk 2010 2011
| Penjualan Tunai (70%) 167.832.000 201,398 400
2 Penerimaan Piutang 2,000,000 4. 000,000
3. Muodal Sendiri 88.600.000 1]
4. Kredit Modal Kerja 70,000,000 0
5.5aldo Kas Awal 0 138.413.667
Jumlah Arus Kas Masuk 328.432.000 143.812.067
B. Arus Kas Keluar
1.Invesias: 506400 00y 0
2. Pembelian Tunai 28.325.000 33,990,000
3. Biaya Operasional 1080000 1.296.000
4.Biaya Penjualan  dan 1.200.000 1.320.000
Adm 480,000 1. 440,000
3.Bunga 0 16,600,640
4.Pajak
Jumlah Kas Keluar 182,685,000 34.064.640
Kewajiban '
Angsurin Hutang 4000000 12.000.000
Koperasi 3333353 3333333
| Any Hu D, R
[ Total Kewajiban 7.333.333 15.333.333
{ Saldo Kas Akhir 138,413,607 304.414.094

Sumber : Hasil Penclitian (data diclaly)
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B3

Kriteria Investasi

Untuk mengetahui layak atau lidaknya suatu investasi vang
dilakukan dan menguntungkan secara ekonomis, dipergunakan kriteria
nilni sekarang bersih (net present value) dan periode pembayaran kembali,

Kriteria Net Present Value

UD. Kopinka harus mengeluarkan biaya investasi awal untuk
membeli kendarsan operasionsl, mesin sesef, mesin jahit scpatu dan
cetakan sepatu sebesar Rp 31,600,000, Umur ekonomis ditaksir 5 tahun,
Dari hasil survei diperoleh perkiraan arus (penerimasn dan biava) adalah

sebagai berikut

Perhitungan Net Present Value
Biaya Total (Ct) | Penerimaan Total (Bt} [

utaan rupiah {jutaan rupiah}

1]
22.505.000
27.505.000
£2.505.000
62.505.000
42,505,000

=

Perusahaan menginvestasikan peralatan dan perlengkapan sepatu
dengan meminjam dard koperasi dengan bunga 12 % per tahun atau 1 %
per bulan, maka dapat diketahui apakah keputusan pembelian peralatan
dan perlengkapan sepatu itu layak atau tidak secarn ekonomis.
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v = o) - oo+ D laram))

Tahun | PP Gt T FF (Clp FF (B1) NPV
{1 i2) (33 4 {5)=(203) | (6= 204) | (7= (6)-45)
] [ 31.600.000 0 31,600,000 [} - 31600000
I | 08929 | 10.600.000 | 22505000 | 9464740 | 20004715 | 10629975
2| 07972 | 15.600.000 | 27.505.000 | 12.436.320 | 21.926.986 9,49, 666
3| 8718 | 31600000 | R2.505.000 | 22492880 | SE727.059 | 36234179
4 | D635S | 20600000 | 62505000 | 13.091.300 | 39721928 | 26.630.628
§ | 03674 | 5600000 | 42.505.000 | 3077440 | 24117337 | 20930807

4.5.2,

N=NPVj-0m = NPV, = 72325345

Catatan : PF, = (1+1)' = {1+0,12)"
Berdasarkan perhitungan NPV di atas, maka keuntungan ekonomis
pembelian peralatan dan perlengkapan sepatu kulit adalah Rp 72.325,345,
karcna NPV > 0, maka pembelian peralatan dan perlengkapan sepatu kulit

werscbut dianggap layak berdasarkan pertimhangan ekonomi.

Kriteria Periode Pembayaran Kembali

Periode pembayaran kembali sangal penting untuk menghitung jangka
wiakin pengembalian meodal. Dari usaha UD. Kopinka menanamkan
modalnya dalam bentuk investasi yaitu uniuk membeli aktiva tetap schesar
Rp 151.600.000. Dari investasi terscbut diperoleh keuntungan setelah
pajak sebesar Rp  12B.025.000. lika depresiasi sebesar Rp 1.530.000,

maka periode pembayaran kembalinya adalah

Imvestasi aktiva tetap Rp 151.600,000
Keuntungan setelah pajak  Rp 128.025.000
Depresiasi Rp 1.530.000

Arus kas masuk Rp 129.555.000
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Perinde pembayaran kembali = 15].600.000 x | ahun = 1,17 tahun
120555000

Maka periode pembayaran kembali uniuk menutup kembali pengeluaran
investasi adalah 1 tabun 2 bulan schingga dapat disimpulkan hahwa usaha
ini butuh wakiu yang tidak lama untuk pengembalian modal vang sudah
diinvesiasikan.

Kriteria Return On Investment

Return On [rvesment (RO} menunjukkan kemampuan investasi untuk
menghasilkan keuntungan, Semakin besar nilai ROI akan semakin baik,
Nilai ROT dari UD. Kopinka sebagai berikut -

Net Income
Total Investment

RO

1Z8.025.000

R v 156.600.000

ROI= B1.8 %

Maka dapat disimpulkan bahwa investasi UD. Kopinka di bidang

kerajinan sepatu ini cukup baik karena nila RO-nya mencapai 81,8 %,

Analisis Titik Impas (Break Even Paint)
Pengusaha ingin mengetahui, dalam kondisi seperti apa dia
mencapai titik impas, yaitu kondisi di mana nilaj keuntungan bernilai nol

atau ketika nilai pendapatan sama besar dengan nilai biaya,



Return On Asset (ROA) ;
Net Income/Total Asset = 128,025, 000/] 36.600.000 = 0,82 %
Return On Equity

Net Income/Common Equity = 128.025,000/88.600.000 = 1,44 %
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BAR Y

KESIMPULAN DAN SARAN

51  Kesimpulan

Dari pemaparan usaha kerajinan sepatu kulit yang dijalankan oleh

UD, Kopinka adalah sebagai berikut :

L.

Modal awal yang diperlukan untuk membangun usaba kerajinan
sepatu kulit ini tidak terlaly memberatkan karena biaya investasi untuk
membeli mesin dan peralatan lainnya tidak terlalu mahal. Dengan
perkiraan keuntungan yang cukup besar maka usuha ind layak untuk
dibuka bagi para wirausahawan yang berminat dalam bisnis scpatu
kilil. Teiapi pengembalian medal yang lama  mongkin jadi
perfimbamgan bagi calon pengusaha yang ingin mengeluti bisnis
gepaty kulit ini. Apabila kesuplitan denpan keadaan modal sendird,
pengusaha bisa memanfaatkan kredit wsaha vang ditawarkan oleh
lembaga perbenkan atau lembaga kevangan lainnya sepenti BPR atau
koperasi.

Bahan baku sepatu yang terbual dari kulit ular, kulit buaya dan kulit
sapi tidak terlalu sulit didapatkan karena pemasok utama bahan haku
ini dari pulou Jawa teruinma dari deerah Yogyakarta karena memang
di dacrah ini banyak peternak yang membiakkan ular, bunya dan sapi.

Tetapi untuk tapak sepatu, pengusaha mendatangkan dari daerah RRC
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karena harganya jauh lebih murah dengan kualitas yang hamper sama
dengan buatan dalam negeri.

Usaha ini juga mengkonsentrasikan pasar sasarannya adalah di sekitar
Sukaramai dan kota Medan, tetapi juga melayani  perminizan
konsumen dari kota-kota di sekitar Medan behkan Sumatera Utara,
Pemilik menargetkan pada masa 3 tahun yang akan datang sepami-
sepatu buatan LD, Kopinka juga akan membanjiri pasar-pasar scpatu
di daerah Jawa. Perusshoan tidak hanya melayani  konsumen
Pperorangan tetapi juga pcngecer grosir daty reseller.

Untuk strategi segmentasi pasar maks UD, Eopinka telah menetapkan
target pasarnya adalah pria dan wanita dadi usia remaja sampai dewasa
dengan tingkat pendapatan menengah ke bawsh vang ada di kota
Medan dan sekitamyn,

Lokasi usaha dinilai berpotensi untuk mendukung perkembangan
usiha sepatu kulit ini. Daerah Sukaramai adalah wilayah yang cukup
ramai, strategis dan padat penduduknya juga banyak berdiri usaha lain
sepenti sekolah, grosir, salon, rumah makan, isi ulang air minuwm, toko
poti, warung imemer, hengkel, minimarket, SPRUL [si ulung voucher,
dan lain-lain. Hal ini tentunya akan memberi peluang untuk menarik
konsumen,

Dari hasil analisis aspek pemasaran, operasional, manajemen,
kevangan dan hasil kriteria investasi dengan menggunakan mer present

value dan onalisa titik impas dapat diketahui bahwa investasi usaha



a1

Banyak relasi
Dukungan dari pemerintah Khususnya instansi terkail seperti Dinng
Koperasi dan UKM, dukungan dari koperasi dan lembag keuangan
dalam pemberian kredit lunak tanpa agunan.

12. Untuk analisa kelemahan (faktor eksternal) antara lain :

Pesaing yang berasal dari dalam dan luar negeri

Faktor musiman dimana umumnya permintaan meninghkat pada
soat-saat terteniu seperti hari-hari besar keagamaan

Faktor inflasi secara nasional sehinggn jugn mempenganthi hargy
bahan baku

Kekuatan tawar menawar antara pemasok dan grosir.

5.2 Saran-saran

Adapun saran-saran yang ingin penulis sampaikan sebagai berikug ;

1.

Cermat dalam memilih peralstan. Peralatan vang dipilih sebaiknya

tidak terlalu mahal namun memiliki kualitas yang baik. karena hasil

produksi yang ditawarkan sangai bergantung pada peralatan yang
dipilih. Perusahasn dapat memilih outsourcing untuk pernlatan dan
perlengkapan yang lebih canggih dan berkualitas.

Pengusaha sebaiknya menguasai teknik-teknik pembuatan sepatu yang

lebih modern dengan model-model yang uptodate schingpa tidak

kalah bersaing dengan produksi sepatu bermerek seperti Edward

Forrer, Bally, Kotama, Bata, dan sebagainya agar model sepatu yang

dihasilkan tidak itu-itu saja dari tahun ke tahun. Hal ini demi untuk
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mengikuti perkembongan mode dan sclera konsumen yang ferus
berubah.

Mengikutkan karyawan dalam pelatihan-pelatihan yang sering
disclenggarakan olch Dinas Perindustian dan Dinas Koperasi dan
UKM schingga ada peningkatan keterampilan dan pengetahuan
karyawan.

Memperlons joringan unmuk lebih memperkenalkan usaha ini kepada
masyarakal bukan hanya di kota Medan tapi juga luar kota Medan
bahkan di luar Sumatera Utara, |

Mencari perusahasn-perusahaan besar sebagai parenf company yang
akan mendukung usaha ini dari segi keuanpan dan manajemen supaya
sermakin koot dan profesional.

Memperhatikan perkembangan usaha-usaha sepata kulit lain yang
menjadi pesaing, untuk memutuskan kebijakan-kebijakan dan strategi-
strategi yang mendukung perkembangan usaha.

Pemerintah harus lebih perhatisn dengan pembinaan secara intensif
baik dari segi permodalan maupun peminghatan skill.

Koperasi bisa menyediakan bahan baku dengan harga yang lebih
murah dengan muty yang sama kualitasnyn dari pemasok.

Membuat pembukuan terhadap transaksi bisnis dan mengurus surat-

surat yang berkaitan dengan perizinan usaha,
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