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Prakata

Dalam dunia yang terus berkembang dengan pesat, pemahaman tentang 
bisnis menjadi semakin penting. Buku Pengantar Bisnis dirancang 

untuk memberikan wawasan dasar yang komprehensif mengenai berbagai 
aspek dunia bisnis. Dengan pendekatan yang sistematis dan mudah dipa-
hami, kami berharap buku ini dapat menjadi referensi yang berguna bagi para 
pembaca yang ingin memulai perjalanan mereka dalam dunia bisnis maupun 
bagi mereka yang ingin memperdalam pengetahuan yang sudah ada.

Dalam setiap bab buku ini membahas berbagai topik yang mencakup 
fondasi dasar bisnis, mulai dari konsep dasar bisnis hingga pemasaran bisnis 
internasional. Kami juga menyertakan studi kasus dan contoh nyata yang 
dapat membantu pembaca memahami aplikasi praktis dari teori-teori yang 
disampaikan. Dengan cara ini, diharapkan pembaca tidak hanya memperoleh 
pengetahuan teori, tetapi juga keterampilan praktis yang diperlukan dalam 
dunia bisnis yang nyata.

Kami menyadari bahwa dunia bisnis sangat dinamis dan penuh 
tantangan. Oleh karena itu, buku ini juga mengupas tentang tren-tren terbaru 
dan tantangan yang dihadapi oleh para pelaku bisnis saat ini. Dengan begitu, 
pembaca dapat memiliki perspektif yang lebih luas dan siap menghadapi 
berbagai situasi yang mungkin muncul dalam praktik bisnis mereka. 
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Besar harapan penulis agar buku ini dapat memberikan kontribusi yang 
berarti dalam memperluas wawasan dan pengetahuan pembaca mengenai 
bisnis. Semoga setiap bab yang disajikan dapat menjadi panduan yang 
bermanfaat dan inspirasi untuk mencapai kesuksesan dalam dunia bisnis.
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BAB I
RUANG LINGKUP BISNIS

Evolusi Bisnis dari Masa ke Masa
Seiring dengan perkembangan peradaban manusia, dunia bisnis telah meng-
alami evolusi yang signifikan dari waktu ke waktu. Dari bentuk perdagangan 
sederhana di masa lalu hingga ekosistem bisnis yang kompleks di era modern, 
transformasi ini tidak hanya mencerminkan perubahan teknologi, tetapi 
juga perubahan dalam pola pikir, kebudayaan, dan kebutuhan masyarakat.

Pada masa pra-industri, bisnis pada dasarnya adalah kegiatan perda-
gangan lokal yang mengandalkan barter sebagai bentuk utama transaksi. 
Dengan munculnya mata uang dan teknologi transportasi, bisnis mulai 
berkembang ke arah yang lebih terorganisir dan luas, memungkinkan perda-
gangan jarak jauh dan memperluas jangkauan pasar.

Era revolusi industri membawa perubahan dramatis, memperkenal-
kan mekanisasi dan produksi massal. Ini adalah titik di mana bisnis mulai 
dioperasikan dengan skala yang lebih besar dan lebih efisien, didukung oleh 
perkembangan infrastruktur dan teknologi. Kecepatan dan efisiensi dalam 

1



produksi menciptakan peluang bagi perusahaan untuk tumbuh lebih cepat 
dan lebih besar, merangsang munculnya perusahaan multinasional.

Memasuki abad ke-20, perkembangan dalam teknologi informasi dan 
komunikasi, terutama dengan munculnya internet, telah merevolusi cara 
bisnis beroperasi. Globalisasi dan digitalisasi telah memungkinkan peru-
sahaan untuk beroperasi di pasar global, menghubungkan konsumen dan 
produsen dari berbagai belahan dunia (Vania dan Anwar, 2022).

Di abad ke-21, bisnis semakin dipengaruhi oleh tren global seperti 
keberlanjutan, inovasi teknologi, dan transformasi digital. Perusahaan tidak 
lagi hanya fokus pada keuntungan semata, tetapi juga pada tanggung jawab 
sosial dan lingkungan. Tren seperti e-commerce, big data, dan kecerdasan 
buatan (AI) telah mengubah lanskap bisnis, mendorong munculnya model 
bisnis baru yang lebih adaptif dan responsif terhadap perubahan pasar yang 
cepat.

Evolusi bisnis ini menunjukkan bahwa untuk tetap relevan dan kompe-
titif, perusahaan harus mampu beradaptasi dengan perubahan yang terjadi 
di lingkungan sekitarnya. Kemampuan untuk berinovasi, memanfaatkan 
teknologi, dan berkomitmen pada praktik bisnis yang berkelanjutan kini 
menjadi faktor kunci dalam keberhasilan jangka panjang.

Seperti yang dijelaskan oleh M. Manulang dalam bukunya, dalam peng-
ertian umum, bisnis mencakup segala bentuk usaha yang dilakukan oleh 
berbagai industri untuk menghasilkan barang dan jasa yang dibutuhkan 
oleh masyarakat dalam kehidupan sehari-hari. Secara sederhana, bisnis dapat 
diartikan sebagai suatu sistem yang digunakan untuk memproduksi barang 
dan jasa untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Hubungan timbal balik 
terjadi antara bisnis dan komponen lain masyarakat karena bisnis merupakan 
bagian dari sistem sosial. 

Bisnis sangat beragam dan sulit untuk diuraikan secara menyeluruh, jadi 
hanya beberapa contoh utama aktivitas bisnis akan disebutkan: produksi, 
distribusi, dan konsumsi. Secara umum, sejarah perusahaan mencakup 
beberapa hal berikut:
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1.	 Era industri
Pada era industri, Henry Ford, sebagai pionir dalam industri otomotif 
dan pemilik Ford Motor Company, menjadi salah satu tokoh yang 
menonjol dengan pencapaiannya yang luar biasa. Selama 25 tahun 
kariernya, Ford berhasil mengumpulkan pendapatan sebesar 10 triliun 
dari bisnis yang ia kembangkan. Kesuksesannya tidak hanya terlihat dari 
jumlah kekayaan yang ia raih, tetapi juga dari bagaimana ia merevolusi 
industri dengan konsep produksi massal melalui jalur perakitan, yang 
memungkinkan produksi mobil dalam jumlah besar dengan biaya yang 
lebih rendah.

Pada masa ini, prinsip yang berlaku sangat jelas: mereka yang tidak 
bekerja tidak akan mendapatkan penghasilan. Namun, bagi mereka 
yang bekerja keras dan menunjukkan kinerja yang baik, perusahaan 
sering kali memberikan imbalan berupa jaminan pensiun. Meskipun 
demikian, jaminan pensiun yang diberikan perusahaan pada waktu itu 
sering kali tidak memadai untuk memenuhi kebutuhan hidup setelah 
berhenti bekerja. Kondisi ini mencerminkan tantangan ekonomi yang 
dihadapi oleh para pekerja setelah memasuki masa pensiun, terutama di 
era di mana sistem jaminan sosial belum berkembang seperti sekarang.

Jaminan pensiun tersebut lebih merupakan bentuk apresiasi dari 
perusahaan terhadap loyalitas dan dedikasi para pekerja selama berta-
hun-tahun. Namun, dengan terbatasnya jumlah pensiun yang diterima, 
para pensiunan sering kali masih menghadapi kesulitan ekonomi di usia 
lanjut. Hal ini menyoroti pentingnya perencanaan keuangan pribadi dan 
perlunya evolusi dalam sistem jaminan sosial untuk mengakomodasi 
kebutuhan hidup yang terus berkembang.

2.	 Era teknologi
Pada Era Teknologi, teknologi menjadi tolok ukur utama dalam penca-
paian pendapatan yang tidak terbatas. Semakin tinggi kualitas suatu 
teknologi, semakin besar potensi untuk menciptakan pendapatan pasif 
yang berkelanjutan melalui royalti dari karya yang dihasilkan. Pada masa 
ini, salah satu pionir terkemuka adalah Bill Gates, pendiri Microsoft, 
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yang berhasil meraih pendapatan sebesar 10 triliun pertama dalam 
kurun waktu 12 tahun.

Keberhasilan Bill Gates tidak hanya terletak pada penciptaan tekno-
logi komputer yang revolusioner, tetapi juga pada bagaimana teknologi 
tersebut terus berkembang dan menghasilkan royalti yang berkelanjutan. 
Sistem operasi yang dikembangkan oleh Microsoft menjadi fondasi 
bagi banyak perangkat komputer di seluruh dunia, menjadikan Gates 
salah satu pengusaha teknologi paling berpengaruh dan sukses di era 
ini. Keunggulan teknologi yang diciptakan Microsoft terus memberikan 
kontribusi terhadap pendapatan Gates, menunjukkan bagaimana inovasi 
di bidang teknologi dapat menghasilkan keuntungan jangka panjang 
yang signifikan.

3.	 Era Informasi
Era Informasi, yang dimulai pada awal tahun 1990-an, telah membawa 
perubahan signifikan yang terus berkembang dengan cepat hingga saat 
ini. Perkembangan ini diperkirakan akan terus berlanjut dan bahkan 
semakin pesat di masa depan, seiring dengan inovasi teknologi yang 
terus muncul. Era ini ditandai dengan transformasi mendasar dalam 
cara informasi dihasilkan, diakses, dan disebarluaskan, yang pada gilir-
annya mengubah hampir setiap aspek kehidupan manusia, termasuk 
dunia bisnis.

Dalam konteks bisnis, kecepatan dalam penyebaran informasi telah 
menjadi elemen esensial yang menentukan kesuksesan perusahaan. 
Perusahaan di berbagai sektor, baik itu industri kecil maupun besar, 
bisnis rumahan hingga pabrik, toko ritel, sekolah, organisasi, maupun 
di bidang pemasaran, semuanya sangat bergantung pada kemampuan 
untuk menyampaikan informasi dengan cepat dan akurat. Di era ini, 
kecepatan informasi bukan lagi sekadar keunggulan kompetitif, tetapi 
sudah menjadi kebutuhan mendasar untuk bertahan dalam persaingan 
global.

Teknologi seperti internet, media sosial, big data, dan cloud compu-
ting telah memungkinkan bisnis untuk mengakses dan menganalisis 
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informasi dalam waktu nyata. Hal ini memungkinkan pengambilan 
keputusan yang lebih cepat dan berbasis data, mengurangi waktu respons 
terhadap perubahan pasar, dan meningkatkan efisiensi operasional. 
Industri yang mampu memanfaatkan kecepatan informasi dengan baik 
dapat mengoptimalkan rantai pasokan, mempercepat siklus inovasi, dan 
lebih responsif terhadap kebutuhan konsumen( Zis dan Effendi, 2021).

Selain itu, Era Informasi juga telah mendorong lahirnya model 
bisnis baru yang didasarkan pada platform digital, seperti e-commerce, 
fintech, dan layanan berbasis aplikasi. Kecepatan dalam penyebaran 
informasi memungkinkan bisnis-bisnis ini untuk berkembang dengan 
cepat, menembus pasar global, dan menjangkau konsumen di seluruh 
dunia. Dalam lingkungan bisnis yang semakin terhubung ini, kemam-
puan untuk beradaptasi dengan perkembangan teknologi informasi 
menjadi faktor penentu bagi keberhasilan jangka panjang.

Ke depan, kecepatan dalam penyampaian dan pengolahan informasi 
akan semakin penting, karena teknologi seperti kecerdasan buatan (AI), 
Internet of Things (IoT), dan 5G akan terus mempercepat perubahan 
di dunia bisnis. Bisnis yang tidak mampu mengikuti perkembangan ini 
berisiko tertinggal dan kehilangan daya saing. Oleh karena itu, investasi 
dalam teknologi informasi, pengembangan keterampilan digital, dan 
adopsi budaya inovasi menjadi prioritas utama bagi perusahaan yang 
ingin bertahan dan berkembang di Era Informasi ini.

Dunia bisnis saat ini sangat memperhatikan bagaimana teknologi 
informasi memengaruhi perkembangan bisnis kontemporer. Teknologi 
informasi dapat dimanfaatkan oleh bisnis untuk meningkatkan efisiensi 
dan produktivitas serta memperluas jangkauan pasar melalui internet. 
Namun, penggunaan teknologi juga membawa risiko, seperti keter-
gantungan yang berlebihan, yang dapat mengancam keberlangsungan 
bisnis.

Dengan memanfaatkan teknologi informasi, perusahaan dapat 
meningkatkan produktivitas dan efisiensi. Sistem yang otomatis dan 
terintegrasi memungkinkan proses bisnis berjalan lebih cepat dan 
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efisien. Selain itu, perusahaan dapat mengelola dan menganalisis data 
dengan lebih baik, sehingga dapat membuat keputusan yang lebih tepat 
dan strategis (Avriyanti: 2021).

Penggunaan internet dan media sosial juga memberikan peluang 
besar bagi bisnis untuk memperluas jangkauan pasar mereka, memung-
kinkan mereka untuk menjangkau audiens yang lebih luas dan beragam 
secara global.

Definisi Bisnis
Menghasilkan sesuatu, baik itu barang maupun layanan atau jasa, disebut 
bisnis (Ebert dan Griffin, 2009). Bisnis juga dapat didefinisikan sebagai 
usaha perdagangan yang menjual barang atau layanan kepada konsumen, 
baik individu maupun perusahaan, dengan tujuan memperoleh keuntungan. 
Pasar, seperti pasar swalayan, rumah sakit, konsultan, pasar tradisional, dan 
sebagainya, adalah tempat di mana bisnis beroperasi. 

Bisnis juga dapat merujuk pada individu atau kelompok yang berusaha 
untuk menghasilkan uang dengan menyediakan produk yang memenuhi 
kebutuhan orang lain (Ferrell et al., 2011). Selain itu, bisnis dapat diartikan 
sebagai aktivitas di mana seseorang atau sekelompok orang terlibat dalam 
pekerjaan yang menguntungkan.

Bisnis juga merujuk pada perusahaan yang memproduksi barang atau 
layanan yang dibutuhkan oleh masyarakat dan sangat dipengaruhi oleh peru-
bahan permintaan. Semua aktivitas ekonomi yang dilakukan untuk meme-
nuhi kebutuhan masyarakat disebut bisnis. Bisnis dapat dimiliki oleh pihak 
swasta maupun pemerintah. Bisnis yang dimiliki oleh pemerintah biasanya 
berfokus pada penyediaan barang atau layanan yang memenuhi kebutuhan 
dasar masyarakat dan mendukung kemakmuran negara. Sebaliknya, bisnis 
milik swasta umumnya dijalankan untuk memperoleh keuntungan dan 
meningkatkan kesejahteraan pemiliknya.

Bisnis yang berhasil atau sehat adalah kegiatan bisnis yang mampu 
menghasilkan keuntungan, baik dalam jangka pendek maupun jangka 
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panjang (Fry et al., 2001). Namun demikian, terdapat lima indikator keber-
hasilan bisnis, yaitu:
1.	 Kinerja keuangan, mencakup laba atau keuntungan yang diperoleh 

serta produktivitas bisnis tersebut. Keuntungan adalah selisih anta-
ra pendapatan yang diterima dari produk atau layanan yang diberi-
kan kepada pelanggan dan biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk 
memproduksi produk atau layanan tersebut. Produktivitas merupakan 
rasio antara jumlah produk dan jasa yang tersedia bagi pelanggan de-
ngan sumber daya yang digunakan untuk menghasilkan produk atau 
jasa tersebut.\

2.	 Kebutuhan pelanggan terkait dengan pemahaman pelanggan tentang 
kebutuhan dan keinginan mereka serta ketepatan waktu dalam pela-
yanan. Layanan pelanggan merupakan aktivitas bisnis yang bertu-
juan untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi pelanggan dengan 
memperhatikan ketepatan waktu. Proses ini bersifat berkelanjutan 
karena kebutuhan dan harapan pelanggan terus berkembang. Oleh 
karena itu, bisnis harus proaktif dalam menanggapi kebutuhan dan 
harapan pelanggan di masa depan.

3.	 Kualitas produk dan jasa menjadi fokus utama dalam kegiatan bisnis 
saat ini. Pengelolaan kualitas didasarkan pada filosofi perbaikan berke-
lanjutan yang mencakup semua fase operasional perusahaan.

4.	 Inovasi dan kreativitas sering kali saling terkait. Inovasi merupakan 
hasil dari proses kreatif yang melibatkan metode dan solusi baru. 
Dengan kata lain, kreativitas dapat memicu inovasi dalam perusahaan 
yang menerapkannya. Saat ini, bisnis diharapkan berfungsi sebagai 
organisasi pembelajar. Organisasi pembelajar tidak hanya beradaptasi, 
tetapi juga secara aktif mencari cara-cara baru dan lebih baik untuk 
mengelola operasional guna memenuhi kebutuhan pelanggan dan 
karyawan.

5.	 Keterlibatan karyawan. Organisasi yang solid selalu berusaha menemu-
kan cara baru untuk meningkatkan komitmen karyawan. Komitmen 
ini dapat meningkat jika pemimpin perusahaan memahami kete-
rampilan dan kemampuan karyawan serta dapat menyesuaikan diri 
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dengan mereka. Salah satu metode yang diterapkan perusahaan adalah 
memberikan otoritas dan tanggung jawab dalam pengambilan kepu-
tusan serta mempertanggungjawabkan keputusan tersebut.

Jenis-Jenis Bisnis
Istilah “bisnis” dapat digunakan secara luas untuk menggambarkan semua 
usaha dan organisasi yang memproduksi barang dan jasa dalam kehidupan 
sehari-hari. Bisnis dapat didefinisikan sebagai suatu sistem yang mempro-
duksi barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan masyarakat (Huat, T. 
Chwee, 1990). 

Berdasarkan definisi tersebut, dapat disimpulkan bahwa bisnis adalah 
kegiatan yang dilakukan oleh individu atau sekelompok orang (organisasi) 
untuk menciptakan nilai melalui pembuatan barang dan jasa, dengan tujuan 
memenuhi kebutuhan masyarakat dan memperoleh keuntungan dari trans-
aksi.

Dalam dunia bisnis, terdapat berbagai jenis bisnis yang masing-masing 
memiliki karakteristik dan tujuan yang berbeda. Mengetahui jenis-jenis 
bisnis ini penting untuk memahami bagaimana berbagai usaha beroperasi 
dan memenuhi kebutuhan pasar. Berikut adalah beberapa jenis bisnis yang 
umum ditemui:
1.	 Monopsoni

Monopsoni adalah kondisi di mana satu pelaku usaha menguasai selu-
ruh pasokan atau menjadi pembeli tunggal untuk barang dan/atau 
jasa dalam suatu pasar komoditas. Dalam situasi ini, pelaku usaha 
tunggal memiliki kekuatan dominan dalam menentukan harga dan 
syarat transaksi, yang seringkali merugikan para penjual atau penyedia 
barang dan jasa.

Monopsoni sering terjadi di sektor-sektor tertentu, seperti di 
daerah-daerah perkebunan dan industri hewan potong, seperti ayam. 
Dalam konteks ini, monopsoni dapat mengakibatkan posisi tawar mena-
war petani menjadi sangat lemah. Karena hanya ada satu pembeli utama 
untuk produk mereka, petani tidak memiliki pilihan lain untuk menjual 
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hasil produksi mereka dan terpaksa menerima harga yang ditetapkan 
oleh pembeli tersebut. Akibatnya, petani sering kali mendapatkan harga 
yang jauh di bawah nilai pasar yang adil, yang dapat mempengaruhi 
kesejahteraan ekonomi mereka secara signifikan.

Fenomena monopsoni memerlukan penelitian lebih lanjut untuk 
memahami dampak-dampak yang lebih luas dan faktor-faktor penye-
babnya. Beberapa faktor yang dapat menyebabkan monopsoni meliputi 
dominasi pasar oleh pembeli, ketergantungan ekonomi, regulasi dan 
kebijakan, keterbatasan akses ke informasi, serta inovasi dan teknologi.

Dominasi pasar oleh pembeli dapat terjadi ketika pembeli tunggal 
memiliki kekuatan pasar yang sangat besar, terutama dalam industri 
yang sangat terpusat atau di daerah dengan sedikit pembeli potensial. 
Ketergantungan ekonomi terjadi ketika petani atau penyedia barang 
sangat bergantung pada satu pembeli utama, sering kali karena infra-
struktur yang terbatas atau kurangnya alternatif pasar. 

Regulasi dan kebijakan yang tidak memadai dapat memperburuk 
kondisi monopsoni dengan membatasi persaingan atau memberikan 
perlindungan yang tidak memadai bagi penyedia barang. Keterbatasan 
akses ke informasi dapat mengurangi kemampuan penyedia untuk 
menegosiasikan harga yang lebih baik, sementara kemajuan teknologi 
dan inovasi yang tidak merata dapat menciptakan kondisi di mana hanya 
beberapa pemain besar yang mampu bersaing secara efektif di pasar.

Studi mendalam mengenai fenomena monopsoni dapat membantu 
mengidentifikasi strategi yang tepat untuk mengatasi dampak negatif-
nya, seperti kebijakan yang mendukung persaingan yang lebih sehat, 
pembentukan koperasi untuk meningkatkan daya tawar petani, dan 
peningkatan transparansi pasar.

2.	 Pasar Oligopoli
Pasar oligopoli adalah struktur pasar di mana satu jenis barang atau jasa 
dikuasai oleh beberapa perusahaan utama. Jumlah perusahaan dalam 
pasar ini biasanya lebih dari dua tetapi kurang dari sepuluh, sehingga 
menciptakan situasi di mana setiap perusahaan memiliki pengaruh 
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signifikan terhadap harga dan kondisi pasar.Dalam pasar oligopoli, 
perusahaan-perusahaan yang terlibat sering kali saling mempengaruhi. 
Keputusan yang diambil oleh satu perusahaan, seperti perubahan harga 
atau strategi pemasaran, dapat memengaruhi keputusan dan kinerja 
pesaing. Oleh karena itu, perusahaan-perusahaan dalam pasar ini cende-
rung memperhatikan dan menganalisis tindakan pesaing secara cermat.

Strategi yang digunakan dalam pasar oligopoli meliputi kompetisi 
harga dan diskon, di mana perusahaan sering terlibat dalam penyesuaian 
harga untuk menarik pelanggan. Penurunan harga oleh satu perusahaan 
bisa memaksa pesaing untuk menurunkan harga mereka juga, yang 
kadang-kadang dapat menyebabkan perang harga. Selain itu, promosi 
dan iklan agresif dilakukan untuk menarik perhatian konsumen dan 
meningkatkan pangsa pasar. Perusahaan berusaha menciptakan citra 
merek yang kuat dan membedakan produk mereka dari pesaing.

Perusahaan juga sering meluncurkan produk baru atau melaku-
kan inovasi untuk tetap kompetitif. Tujuannya adalah menawarkan 
fitur atau manfaat tambahan yang tidak tersedia pada produk pesa-
ing serta menarik perhatian konsumen. Penawaran khusus, diskon 
musiman, dan program loyalitas adalah strategi lain yang digunakan 
untuk menjaga dan menarik pelanggan, meningkatkan retensi, dan 
mengurangi kemungkinan pelanggan berpindah ke pesaing.

Peningkatan kualitas produk dan layanan pelanggan juga merupa-
kan strategi penting. Perusahaan berusaha menawarkan nilai tambah 
melalui layanan purna jual yang baik dan produk berkualitas tinggi 
untuk memenangkan hati konsumen dan membedakan diri dari pesa-
ing. Interaksi antara perusahaan dalam pasar oligopoli tidak hanya 
mempengaruhi strategi individu tetapi juga dapat memengaruhi kese-
jahteraan konsumen. Karena perusahaan-perusahaan ini memiliki 
kekuatan pasar yang cukup besar, mereka dapat menetapkan harga 
yang lebih tinggi daripada di pasar persaingan sempurna, yang dapat 
mengurangi kesejahteraan konsumen.
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Oleh karena itu, pasar oligopoli sering kali memerlukan penga-
wasan dan regulasi dari pihak berwenang. Regulasi dapat mencakup 
pengawasan terhadap praktik harga, pencegahan persekongkolan harga, 
dan memastikan transparansi pasar untuk melindungi kepentingan 
konsumen serta mendorong inovasi.

3.	 Oligopsoni
Oligopsoni adalah keadaan pasar di mana dua atau lebih pelaku usaha 
mendominasi pembelian barang atau jasa tertentu. Dalam situasi ini, 
sejumlah kecil pembeli memiliki pengaruh signifikan terhadap harga 
dan ketentuan transaksi karena mereka menguasai sebagian besar 
pembelian. Pembeli utama dalam pasar oligopsoni memiliki kekuatan 
negosiasi yang tinggi dan dapat menekan harga serta menentukan 
syarat-syarat pembelian, yang sering kali mengakibatkan harga yang 
lebih rendah untuk barang atau jasa dan berdampak pada keuntungan 
pemasok. 

Pemasok mungkin menghadapi tantangan dalam menentukan 
harga jual produk mereka karena harus menerima harga dan ketentuan 
yang ditetapkan oleh pembeli dominan, yang dapat mempengaruhi 
profitabilitas mereka. Selain itu, oligopsoni dapat menyebabkan distorsi 
pasar, membuat pasar tidak berfungsi secara efisien, dan menghambat 
inovasi jika pembeli tidak memotivasi pemasok untuk mengembangkan 
produk baru atau meningkatkan kualitas. 

Contoh kondisi oligopsoni dapat ditemukan dalam industri perta-
nian, di mana beberapa perusahaan besar mengontrol pembelian hasil 
pertanian, atau dalam industri sumber daya alam, di mana beberapa 
perusahaan besar membeli bahan mentah dari berbagai pemasok. 
Pengawasan dan regulasi pemerintah sering diperlukan untuk memas-
tikan pasar berfungsi secara adil dan untuk melindungi pemasok dari 
eksploitasii oleh pembeli dominan. Oleh karena itu, memahami dan 
mengelola kondisi oligopsoni sangat penting untuk menciptakan pasar 
yang sehat dan efisien serta melindungi kepentingan semua pihak yang 
terlibat.
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Fungsi dan Tujuan Bisnis
Memenuhi kebutuhan pelanggan dan memperoleh keuntungan atau profit 
adalah tujuan utama bisnis (Madura, 2007). Tujuan ini adalah hasil akhir 
yang diinginkan oleh pelaku bisnis dari tindakan mereka. Ini juga merupa-
kan gambaran dari hasil yang diharapkan dari berbagai bagian organisasi 
perusahaan, seperti produksi, pemasaran, keuangan, akuntansi, sumber daya 
manusia, dan lainnya. 

Kinerja perusahaan akan dipengaruhi oleh tujuan bisnis ini dalam 
jangka panjang. Secara umum, tujuan bisnis adalah menyediakan produk, 
baik barang maupun jasa, untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan 
menghasilkan keuntungan dari aktivitas tersebut. Tujuan jangka panjang 
perusahaan juga akan mencakup berbagai aspirasi yang ingin dicapai oleh 
perusahaan, antara lain:
1.	 Penguasaan pasar mencakup menguasai pasar untuk memastikan 

bahwa perusahaan dapat memperoleh pendapatan dan keuntungan 
dalam jangka panjang.

2.	 Inovasi mencakup pengembangan produk, baik barang maupun jasa, 
serta inovasi dalam keterampilan.

3.	 Sumber daya fisik dan keuangan melibatkan pengelolaan sumber daya 
ini untuk mengembangkan perusahaan menjadi lebih besar dan lebih 
menguntungkan melalui inovasi.

4.	 Kinerja dan kemajuan berkaitan dengan pencapaian tujuan organisasi 
dalam bidang operasional. Perusahaan harus memiliki kemampuan 
dan keahlian yang relevan untuk pengelolaan yang baik. Oleh karena 
itu, peningkatan kinerja manajer dan pengembangan kemampuan 
harus didukung melalui kompensasi yang menarik serta program 
pelatihan dan pengembangan yang berkelanjutan.

5.	 Kinerja dan Sikap Karyawan mencakup tujuan jangka panjang terkait 
sikap karyawan terhadap perusahaan dan pekerjaan mereka. Untuk 
mencapai tujuan ini, perusahaan harus memperhatikan pekerjaan 
karyawan serta meningkatkan keterikatan mereka terhadap perusa-
haan dan pekerjaan yang dilakukan.
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BAB II
ETIKA DALAM BISNIS

Definisi Etika Bisnis
Secara etimologis, istilah “etika” berasal dari bahasa Yunani, yaitu “Ethos” 
yang berarti sifat, watak, adat, atau kebiasaan, dan “Ethikos” yang berarti 
susila, keadaban, atau perilaku dan tindakan yang baik. Etika berfokus pada 
norma dan nilai yang berkaitan dengan perilaku manusia, serta melibatkan 
analisis dan penerapan konsep-konsep seperti benar, salah, baik, buruk, dan 
tanggung jawab. Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, etika adalah ilmu 
yang mempelajari tentang penilaian baik dan buruk, hak dan kewajiban 
moral. Selain itu, etika juga merujuk pada kumpulan prinsip atau nilai yang 
terkait dengan akhlak serta pandangan tentang benar dan salah yang dipe-
gang oleh masyarakat.

Etika bisnis dapat didefinisikan sebagai set prinsip moral yang dipegang 
oleh individu atau kelompok berdasarkan kepercayaan mereka tentang mora-
litas dan kebenaran. Menurut Elkington (1997) dalam bukunya “Cannibals 
with Fork, the Triple Bottom Line of Twentieth Century Business”, tanggung 
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jawab sosial perusahaan terdiri dari tiga dimensi: keuntungan perusahaan 
(profit), pemberdayaan masyarakat (people), dan pelestarian lingkungan 
(planet). 

Sebuah perusahaan tidak boleh hanya mengejar keuntungan jika mereka 
ingin berkelanjutan; mereka harus memperhatikan kesejahteraan masyarakat 
dan berpartisipasi dalam menjaga kelestarian lingkungan. Dalam situasi 
seperti ini, perusahaan tidak hanya harus bertanggung jawab atas satu bottom 
line yang berfokus pada keuntungan ekonomi dan keuntungan, tetapi juga 
harus mempertimbangkan faktor sosial dan lingkungan. Dalam pelaksana-
annya, ketiga komponen ini harus diimbangi.

Oleh karena itu, etika kehidupan harus selalu merujuk pada norma, 
moralitas sosial, dan undang-undang atau hukum yang berlaku, dan harus 
disesuaikan dan disosialisasikan dengan dinamika yang berkembang di 
masyarakat karena etika adalah konsep norma yang berfungsi sebagai acuan 
dalam menjalankan kegiatan tertentu dalam masyarakat. khususnya dalam 
konteks hubungan sosial dan antarindividu. Norma tertulis adalah aturan 
formal yang diterapkan oleh masyarakat, sedangkan norma tidak tertulis 
adalah aturan yang diterapkan secara informal atau tradisional. Namun, 
moralitas adalah nilai-nilai yang dianut atau dianggap benar oleh masyarakat. 
Budaya, adat istiadat, jiwa, dan naluri masyarakat adalah komponen moral.

Secara sederhana, etika bisnis mengacu pada cara-cara menjalankan 
kegiatan bisnis yang melibatkan semua aspek terkait, termasuk individu, 
perusahaan, industri, dan masyarakat. Etika bisnis mencakup bagaimana 
kita mengelola bisnis dengan adil, sesuai dengan hukum yang berlaku, dan 
tanpa memandang posisi individu atau perusahaan dalam masyarakat.

Setidaknya ada tiga alasan yang bisa dijadikan argumen mengapa etika 
diperlukan dalam bisnis, yang dapat dijelaskan sebagai berikut:
1.	 Penerapan etika bisnis identik dengan pengelolaan bisnis secara pro-

fesional.
Sebenarnya, penerapan prinsip profesional dalam pengelolaan bisnis 
sangat terkait dengan penerapan etika bisnis. Seperti yang disebut-
kan sebelumnya, etika bisnis mencakup hubungan yang sehat dan 
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menguntungkan antara pemangku kepentingan dan pihak eksternal 
lainnya. Jika bisnis ingin berkembang, berkembang, dan maju secara 
berkelanjutan dalam jangka panjang, mereka harus memenuhi persya-
ratan ini. Dari perspektif ini, jenis usaha ini pasti identik dengan penge-
lolaan bisnis yang tangguh, tepat, efisien, dan efektif dalam memanfaat-
kan sumber daya ekonomi yang ada di dalam dan di luar perusahaan.

2.	 Bisnis tidak terlepas dari nilai-nilai.
Dalam pernyataan tentang bisnis, seringkali dianggap bahwa bisnis 
hanya berfokus pada aspek komersial, dengan nilai-nilai, norma, dan 
etika sepertinya tidak ada hubungannya dengan cara untuk menda-
patkan keuntungan ekonomi dari masyarakat dan mencapai tujuan. 
Namun, jika kita melihat lebih dalam, terutama dari sudut pandang teori 
dan kemajuan ilmu bisnis, bisnis sebenarnya tidak memiliki nilai apa 
pun. Meningkatkan kesejahteraan para pemangku kepentingan adalah 
salah satu tujuan utama perusahaan.

3.	 Bisnis adalah bagian dari sistem sosial.
Perusahaan memandang masyarakat sebagai sumber potensial untuk 
mendukung keberlangsungannya; sebaliknya, perusahaan harus 
menempatkan dirinya sebagai institusi yang keberadaannya dibutuh-
kan oleh masyarakat. Oleh karena itu, perusahaan harus menyadari 
bahwa keberadaannya merupakan bagian dari masyarakat. Perusahaan 
tidak hanya harus melihat masyarakat sebagai peluang yang dapat 
dimanfaatkan oleh mereka, tetapi mereka juga harus memahami bahwa 
masyarakat adalah faktor yang akan menentukan seberapa lama peru-
sahaan bertahan. Di sini terlihat bahwa masyarakat dan bisnis saling 
bergantung, terkait, dan mempengaruhi satu sama lain.

Prinsip-Perinsip Etika Bisnis
Untuk mencapai tujuan bisnis dan melaksanakan kegiatan, etika bisnis 
mencakup prinsip-prinsip umum. Prinsip-prinsip ini termasuk:
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1.	 Prinsip otonomi
Otonomi adalah sikap dan kemampuan individu untuk membuat 
keputusan dan bertindak berdasarkan kesadaran pribadi mengenai 
apa yang dianggapnya tepat untuk dilakukan. Prinsip otonomi meng-
acu pada kebebasan perusahaan untuk memiliki wewenang dalam 
bidang operasional dan pelaksanaannya, berdasarkan misinya. Sebagai 
contoh, perusahaan tidak bergantung pada pihak lain untuk mengambil 
keputusan; sebaliknya, perusahaan memiliki kekuasaan tertentu sesuai 
dengan misinya, selama tidak bertentangan dengan pihak lain. Di sini, 
otonomi didefinisikan sebagai kemampuan dan kebebasan untuk bertin-
dak sepenuhnya berdasarkan pengetahuan dan keahlian perusahaan 
untuk mencapai hasil terbaik yang sesuai dengan tujuan, tujuan, dan 
tujuan organisasi. Selain itu, tujuan dan maksud institusi ini tidak boleh 
berdampak negatif pada entitas lain atau pihak eksternal.

Dalam konteks Etika Bisnis, otonomi terkait dengan kebijakan 
eksekutif perusahaan dalam menjalankan misi dan visi yang berfokus 
pada kemakmuran dan kesejahteraan pekerja serta komunitas yang 
dilayaninya. Namun, otonomi ini harus tetap berpegang pada nilai-
nilai profesionalisme dalam pengelolaan perusahaan dan penggunaan 
sumber daya ekonomi. Jika perusahaan memiliki misi, visi, dan wawasan 
yang sesuai dengan nilai-nilai universal, maka perusahaan harus memi-
liki kebebasan dalam arti keluwesan dan fleksibilitas, disertai dengan 
komitmen tinggi terhadap tanggung jawab dalam menerapkan etika 
bisnis.

2.	 Prinsip kejujuran 
Sikap dan kemampuan manusia untuk melakukan apa yang sebenarnya 
merupakan aspek penting dalam etika dan profesionalisme. Ini menca-
kup kesadaran diri untuk bertindak sesuai dengan nilai-nilai moral dan 
etika yang dipegang, serta kemampuan untuk mengambil keputusan 
yang mencerminkan integritas dan tanggung jawab. Dalam konteks 
bisnis, ini berarti membuat pilihan yang tidak hanya menguntungkan 
secara finansial tetapi juga adil dan etis. 
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Karyawan dan pemimpin yang memiliki sikap ini mampu meng-
identifikasi dan menghadapi dilema etika dengan cara yang benar, 
sehingga memperkuat kepercayaan dan kredibilitas di dalam dan luar 
perusahaan. Mereka bertindak berdasarkan prinsip-prinsip moral yang 
kuat, meskipun seringkali keputusan tersebut mungkin tidak selalu 
menjadi pilihan yang paling mudah atau paling menguntungkan dalam 
jangka pendek.

Kejujuran memainkan peran krusial dalam membangun dan 
mempertahankan hubungan bisnis yang sehat dan berkelanjutan. Dalam 
bisnis, kejujuran tidak hanya mencakup transparansi dalam komuni-
kasi dan pelaporan tetapi juga kesetiaan terhadap janji dan komitmen. 
Ketika sebuah perusahaan atau individu menunjukkan kejujuran dalam 
setiap transaksi dan interaksi, mereka membangun kepercayaan yang 
mendalam dengan mitra bisnis, pelanggan, dan pemangku kepentingan. 

Kejujuran menciptakan dasar untuk hubungan yang saling meng-
untungkan dan mengurangi risiko konflik serta sengketa yang bisa 
merugikan. Selain itu, kejujuran mendukung reputasi positif perusa-
haan, yang penting untuk kelangsungan bisnis di masa depan. Dalam 
jangka panjang, perusahaan yang menjunjung tinggi kejujuran cende-
rung lebih sukses dalam mempertahankan loyalitas pelanggan, menarik 
investor, dan membangun kemitraan yang kuat, yang pada gilirannya 
berkontribusi pada pertumbuhan dan keberlanjutan perusahaan.
a.	 Kejujuran dalam kesepakatan kerja

Perjanjian kerja dibuat untuk memastikan kepastian dalam menja-
lankan fungsi masing-masing pihak sesuai dengan hak dan kewa-
jiban yang terikat. Setiap pihak harus memiliki komitmen tinggi 
untuk mematuhi ketentuan yang tercantum dalam perjanjian. Jika 
kedua belah pihak mampu menjamin pemenuhan perjanjian dan 
membuktikannya secara konsisten, maka hal ini akan membangun 
kepercayaan antara mereka. Kepercayaan ini menjadi dasar untuk 
membangun hubungan kerja sama yang lebih lanjut di berbagai 
bidang bisnis lainnya. Dengan adanya kepercayaan yang terjalin, 
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masing-masing pihak memperoleh modal bisnis yang sangat 
berharga untuk pengembangan usaha mereka ke depan.

b.	 Kejujuran menawarkan produk
Dalam menjalankan kegiatan bisnis, perusahaan akan terlibat dalam 
produksi dan penjualan, yang bisa dilakukan secara bersamaan atau 
terpisah. Jika dilakukan secara bersamaan, berarti perusahaan 
tidak hanya memproduksi barang atau jasa, tetapi juga melakukan 
pemasaran langsung terhadap produk tersebut.

c.	 Kejujuran dalam Membangun Hubungan Kerja dengan Perusahaan 
Lain
Prinsip otonomi mengacu pada kebebasan perusahaan untuk 
memiliki wewenang dalam bidang operasional dan pelaksanaannya, 
berdasarkan misinya. Sebagai contoh, perusahaan tidak bergan-
tung pada pihak lain untuk mengambil keputusan; sebaliknya, 
perusahaan memiliki kekuasaan tertentu sesuai dengan misinya, 
selama tidak bertentangan dengan pihak lain. Di sini, otonomi 
didefinisikan sebagai kemampuan dan kebebasan untuk bertindak 
sepenuhnya berdasarkan pengetahuan dan keahlian perusahaan 
untuk mencapai hasil terbaik yang sesuai dengan tujuan, tujuan, dan 
tujuan organisasi. Selain itu, tujuan dan maksud institusi ini tidak 
boleh berdampak negatif pada entitas lain atau pihak eksternal.

d.	 Kejujuran dalam Menjalin Hubungan dengan Tenaga Kerja
Perusahaan menerapkan prinsip kejujuran terhadap pekerjanya, 
baik pekerja tingkat atas maupun bawah, bahwa mereka harus 
dipandang sebagai partner bisnis. Prinsip kejujuran yang diterapkan 
terhadap pekerja sebagai partner ini mencerminkan bagaimana 
kinerja bisnis perusahaan terhadap semua pekerjanya. Pemberian 
hak dan kewajiban pekerja secara adil berdasarkan standar kela-
yakan sosial adalah satu-satunya cara untuk mengubah informasi 
tentang kinerja yang dikomunikasikan kepada mereka. Selain itu, 
sesuai dengan kinerja nyata perusahaan tempat pekerja bekerja.
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3.	 Prinsip keadilan
Keadilan dalam bisnis berarti memastikan bahwa tidak ada pihak yang 
dirugikan hak dan kepentingannya. Prinsip ini mencakup perlakuan 
adil dalam semua aspek interaksi, baik eksternal maupun internal peru-
sahaan. Dalam hubungan eksternal, keadilan melibatkan transparansi 
dan kesetaraan dalam transaksi dengan pelanggan, pemasok, dan mitra 
bisnis. Di dalam perusahaan, keadilan berarti memberikan kesempatan 
yang setara untuk pengembangan karier, imbalan yang sesuai, dan ling-
kungan kerja yang bebas dari diskriminasi. 

Selain itu, keadilan juga harus tercermin dalam proses pengambilan 
keputusan yang melibatkan pertimbangan kepentingan semua pihak 
secara seimbang, serta dalam penerapan kebijakan dan penegakan 
hak-hak legal. Dengan menerapkan prinsip keadilan secara konsisten, 
perusahaan tidak hanya menciptakan lingkungan kerja yang positif 
tetapi juga membangun reputasi yang solid, memperkuat hubungan 
yang saling menguntungkan, dan mendukung keberhasilan jangka 
panjang.

4.	 Prinsip Saling Menguntungkan
Bisnis idealnya harus menciptakan keuntungan tidak hanya bagi peru-
sahaan itu sendiri, tetapi juga untuk semua pihak yang terlibat, termasuk 
pelanggan, pemasok, karyawan, dan masyarakat luas. Prinsip ini berfo-
kus pada pencapaian hasil yang saling menguntungkan, di mana keun-
tungan perusahaan tidak dicapai dengan mengorbankan kepentingan 
pihak lain. Misalnya, perusahaan harus memastikan bahwa produk 
atau layanan yang ditawarkan memenuhi kebutuhan dan ekspektasi 
pelanggan, sementara pemasok mendapatkan imbalan yang adil atas 
produk atau jasa yang mereka sediakan. Karyawan juga harus menda-
patkan kompensasi yang sesuai dan kondisi kerja yang baik. Dengan 
menerapkan prinsip ini, perusahaan dapat membangun hubungan yang 
lebih kuat dan berkelanjutan dengan semua pemangku kepentingan, 
meningkatkan loyalitas, dan menciptakan reputasi positif di pasar.
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BAB III
KOMUNIKASI DALAM BISNIS

Definisi Komunikasi Bisnis
Komunikasi bisnis merupakan alat yang digunakan dalam dunia usaha, 
mencakup berbagai bentuk dan jenis komunikasi untuk mencapai tujuan 
bisnis. Pengusaha harus mengatasi kesenjangan antara produsen dan konsu-
men yang membeli atau menggunakan produk dan jasa yang dihasilkan. 
Seorang pengusaha memiliki tanggung jawab untuk terus mempengaruhi 
permintaan terhadap produk perusahaan. Sebagai pengusaha, ia perlu 
menyampaikan informasi tentang perbaikan-perbaikan dalam produksi 
sehingga produk dapat sampai ke tangan konsumen.

Pentingnya mengelola komunikasi dengan pasar menjadi syarat utama 
bagi setiap pengusaha yang ingin memastikan kelangsungan hidup dan 
kemajuan perusahaan. Dalam dunia bisnis, tersedia berbagai bentuk komu-
nikasi untuk perdagangan yang dapat digunakan oleh pengusaha dalam 
berinteraksi dengan konsumen. Sarana komunikasi dalam perdagangan ini 

43



meliputi pengiriman surat, percakapan telepon, kunjungan langsung, dan 
lain sebagainya.

Kita dapat menilai sendiri aktivitas komunikasi kita setiap hari. Para ahli 
komunikasi mengatakan bahwa hampir setengah dari kegiatan komunikasi 
manusia dalam aktivitas komunikasi bisnis dihabiskan untuk mendengarkan 
atau menyimak pesan yang disampaikan oleh orang lain. Kegiatan membaca 
mencakup 16%, berbicara 30%, dan menulis hanya 9%. Apakah benar bahwa 
kita lebih banyak membaca daripada menulis dan mendengarkan daripada 
berbicara? Meskipun setiap orang memiliki jawaban yang berbeda, biasa-
nya jawaban tersebut sejalan dengan apa yang disampaikan oleh para ahli 
komunikasi.

Rosenblatt, et al., (1977: 3) mendefinisikan komunikasi bisnis sebagai 
“pertukaran ide, pendapat, informasi, instruksi, dan sebagainya yang memi-
liki tujuan tertentu dan disampaikan secara personal maupun impersonal 
melalui simbol-simbol atau sinyal-sinyal untuk mencapai tujuan organisasi.” 
Jika diperhatikan secara cermat, definisi ini mencakup enam elemen utama 
dari komunikasi bisnis, yaitu:
1.	 Bertujuan, yaitu komunikasi bisnis harus memiliki maksud yang jelas 

dan telah ditetapkan sebelumnya, yang sejalan dengan tujuan organi-
sasi atau lembaga. Tujuan ini bisa formal atau informal, namun tidak 
bersifat sosial kecuali jika mendukung tujuan utama organisasi. 

2.	 Pertukaran, yang melibatkan minimal dua pihak, yaitu komunikator 
dan komunikan. 

3.	 Gagasan, opini, informasi, dan instruksi merupakan konten pesan 
yang dapat bervariasi sesuai dengan tujuan, situasi, dan kondisi. 

4.	 Saluran personal atau impersonal, yang dapat berupa interaksi lang-
sung atau melalui media seperti televisi yang bisa menjangkau banyak 
orang sekaligus. 

5.	 Simbol atau sinyal, sebagai alat atau metode yang dapat dipahami 
untuk menyampaikan atau menukar pesan. Simbol dapat bersifat 
positif atau abstrak; sinyal bisa berbentuk verbal atau nonverbal. Yang 
terpenting adalah pesan dapat dimengerti dengan baik. 
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6.	 Pencapaian tujuan organisasi.
Komunikasi bisnis dapat terjadi antara sesama karyawan atau staf dalam 
satu organisasi, maupun dengan orang-orang di luar organisasi tersebut. 
Misalnya, jika komunikasi berupa instruksi kepada bawahan, maka 
komunikasi tersebut terjadi di dalam lingkungan organisasi. Namun, 
jika ada pemberitahuan yang ditujukan kepada masyarakat umum, 
komunikasi tersebut melibatkan orang-orang di luar organisasi. Selain 
itu, komunikasi bisnis juga dapat terjadi antara satu organisasi dengan 
organisasi lainnya. Contohnya, ketika sebuah perusahaan mengirimkan 
surat kepada perusahaan pemasoknya, ini merupakan contoh komuni-
kasi yang berlangsung antara dua organisasi.

Dalam organisasi bisnis, terdapat berbagai aktivitas yang pasti 
melibatkan komunikasi. Misalnya, dalam proses perekrutan karyawan, 
organisasi harus mengkomunikasikan kebutuhan tenaga kerja agar 
informasi tersebut diketahui oleh pihak lain atau organisasi lain. Setelah 
karyawan direkrut menjadi bagian dari organisasi, mereka akan mengi-
kuti proses pelatihan, yang juga melibatkan komunikasi. Setelah menjadi 
staf, karyawan akan melaksanakan tugas-tugas tertentu dan berinteraksi 
dengan rekan kerja lainnya, yang tentunya melibatkan komunikasi. 
Selama menjalankan pekerjaan, komunikasi juga berperan penting, 
seperti saat karyawan menulis laporan untuk atasan atau melakukan 
presentasi di depan klien.

Bentuk komunikasi bisnis umumnya dapat dikategorikan sebagai 
berikut:
1.	 Komunikasi dari atasan kepada bawahan (downward communication), 

yaitu penyampaian pesan dari seseorang yang memiliki posisi lebih 
tinggi dalam hierarki organisasi kepada bawahannya. Biasanya, komu-
nikasi ini bersifat instruksi atau perintah.

2.	 Komunikasi dari bawahan kepada atasan (upward communication), 
yaitu kebalikan dari komunikasi sebelumnya. Di sini, individu yang 
posisinya lebih rendah dalam hierarki organisasi menyampaikan 
gagasan atau umpan balik kepada atasannya. Umumnya, ini berupa 
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usulan, saran, atau masukan. Dalam beberapa organisasi yang mene-
rapkan manajemen partisipatif, pimpinan sering kali mendapatkan 
ide-ide baik dari bawahannya melalui komunikasi jenis ini.

3.	 Komunikasi horizontal (sideways communication) yaitu proses komu-
nikasi yang terjadi di antara orang-orang dengan posisi setara dalam 
struktur organisasi, seperti antar manajer, supervisor, atau karyawan. 
Komunikasi ini umumnya dilakukan dalam bentuk koordinasi, misal-
nya antara departemen keuangan dan departemen SDM.

4.	 Komunikasi multisaluran (multichannel communication), yaitu komu-
nikasi yang menggunakan berbagai saluran untuk berinteraksi antara 
individu dari berbagai tingkatan jabatan. Dengan kemajuan teknologi 
informasi dan komunikasi, saluran komunikasi kini sangat beragam, 
termasuk selain bentuk tertulis seperti nota atau memo dan telepon, 
juga mencakup video conference, aplikasi pesan, dan SMS.

Kegiatan komunikasi dapat dilakukan melalui berbagai bentuk, seperti:
1.	 Briefing, yaitu komunikasi antara ketua tim atau manajer dengan staf 

mereka. Banyak organisasi melakukan briefing ini setiap hari atau se-
minggu sekali

2.	 Rapat, yaitu komunikasi dalam suasana yang lebih formal.
3.	 Komunikasi tatap muka, yang menyediakan kesempatan untuk bertu-

kar gagasan dan informasi dalam suasana yang lebih santai dan infor-
mal.

Faktor Efektifitas Komunikasi Bisnis
Khalayak internal mencakup pemegang saham, pejabat perusahaan, dan 
karyawan, sedangkan khalayak eksternal meliputi rekan bisnis, pemasok, 
lembaga pemerintah, regulator, pelanggan, badan industri, mitra, media, 
akademisi, dan masyarakat umum. Untuk mencapai efektivitas dalam komu-
nikasi bisnis, ada beberapa faktor penting yang perlu diperhatikan.
1.	 Perseption

Seorang praktisi komunikasi bisnis harus memahami dan menilai 
persepsi khalayak yang menjadi target mereka dalam berbagai aspek. 
Ini mencakup mengetahui bagaimana audiens mungkin menanggapi 
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pesan berdasarkan latar belakang mereka, pengalaman, dan kebutuhan. 
Dengan pemahaman ini, praktisi dapat merancang pesan yang lebih 
sesuai dan efektif.

Selain itu, penting bagi praktisi komunikasi bisnis untuk mempre-
diksi bagaimana persepsi khalayak akan berkembang setelah informasi 
disampaikan. Ini melibatkan analisis potensi reaksi dan interpretasi 
dari audiens terhadap pesan yang disampaikan. Dengan memprediksi 
persepsi tersebut, praktisi dapat mengevaluasi apakah pesan mencapai 
tujuan yang diinginkan, seperti membangun kepercayaan, memotivasi 
tindakan, atau mengubah sikap. Proses ini juga memungkinkan mereka 
untuk melakukan penyesuaian yang diperlukan untuk memastikan 
bahwa komunikasi tersebut tetap relevan dan efektif.

2.	 Information and tenology supporting
Seorang praktisi komunikasi bisnis perlu terus mengikuti dan meman-
faatkan kemajuan teknologi informasi dan komunikasi untuk mening-
katkan efektivitas strategi komunikasi mereka. Dengan perkembangan 
teknologi yang cepat, seperti media sosial, aplikasi komunikasi, dan alat 
analitik, praktisi harus dapat mengintegrasikan teknologi terbaru ke 
dalam rencana komunikasi mereka. Ini memungkinkan mereka untuk 
menjangkau audiens dengan cara yang lebih inovatif dan sesuai dengan 
preferensi mereka.

Kemampuan adaptasi yang tinggi terhadap teknologi baru tidak 
hanya penting untuk menggunakan alat komunikasi terbaru tetapi 
juga untuk memahami bagaimana teknologi dapat mempengaruhi cara 
pesan diterima dan diinterpretasikan oleh audiens. Praktisi komunikasi 
bisnis harus terus belajar dan beradaptasi dengan tren teknologi yang 
baru muncul, serta mengevaluasi dampaknya terhadap strategi komu-
nikasi yang ada. Dengan cara ini, mereka dapat memastikan bahwa 
komunikasi bisnis mereka tetap efektif, relevan, dan mampu mencapai 
tujuan yang telah ditetapkan, serta tetap bersaing dalam lingkungan 
bisnis yang dinamis.
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3.	 Accuracy
Seorang praktisi komunikasi bisnis harus memastikan tindakan mereka 
tepat dan informasi yang disampaikan akurat untuk memastikan efek-
tivitas komunikasi. Dengan menyampaikan informasi yang jelas dan 
benar, praktisi membantu penerima memahami pesan dengan tepat 
dan menghindari kesalahpahaman. Akurasi informasi juga membangun 
kepercayaan dan kredibilitas antara komunikator dan komunikan.

Praktisi komunikasi bisnis harus memperhatikan detail dan memve-
rifikasi fakta sebelum menyampaikannya. Ini termasuk memastikan 
bahwa semua data, angka, dan informasi yang disertakan dalam pesan 
adalah benar dan terkini. Dengan pendekatan ini, mereka tidak hanya 
meningkatkan pemahaman penerima tetapi juga menghindari potensi 
dampak negatif dari informasi yang salah atau menyesatkan. Akhirnya, 
komunikasi yang tepat dan akurat mendukung tujuan komunikasi 
bisnis, membangun hubungan yang kuat, dan memastikan bahwa pesan 
mencapai dampak yang diinginkan.

4.	 Credibility
Seorang praktisi komunikasi bisnis perlu membangun dan memper-
tahankan kepercayaan dari audiens yang dituju untuk memastikan 
keberhasilan komunikasi. Kepercayaan memainkan peran krusial dalam 
proses komunikasi, karena ketika audiens merasa percaya pada komuni-
kator, mereka lebih cenderung menerima, memahami, dan merespons 
pesan yang disampaikan dengan positif.

Membangun kepercayaan memerlukan konsistensi, transparansi, 
dan integritas dalam setiap interaksi. Praktisi komunikasi bisnis harus 
menunjukkan kompetensi dan kredibilitas melalui informasi yang akurat 
dan sikap yang profesional. Dengan cara ini, mereka dapat menciptakan 
hubungan yang kuat dengan audiens, memfasilitasi penerimaan pesan, 
dan meningkatkan kemungkinan pesan tersebut mencapai dampak 
yang diinginkan. Selain itu, kepercayaan yang terjalin dengan baik juga 
mempermudah proses komunikasi di masa depan, memperkuat kola-
borasi, dan membangun reputasi yang baik untuk organisasi.
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BAB IV
LINGKUNGAN-LINGKUNGAN YANG 

BERHUBUNGAN DALAM BISINIS

Lingkungan Ekonomi dan Hukum
Dunia bisnis saat ini terus mengalami perubahan. Perusahaan yang mampu 
beradaptasi dalam lingkungan yang sangat dinamis berpeluang besar untuk 
memenangkan persaingan. Usaha, atau sering disebut bisnis, adalah aktivitas 
menyediakan barang dan jasa dalam jumlah tertentu untuk memenuhi kebu-
tuhan masyarakat (Souto, 2015). Kegiatan bisnis diharapkan dapat mengha-
silkan keuntungan atau laba. Kesuksesan sebuah bisnis sangat dipengaruhi 
oleh peran seorang pengusaha atau entrepreneur yang menginvestasikan 
waktu dan uang mereka untuk memulai dan mengelola bisnis.

Bisnis yang berkembang dalam lingkungan yang positif dapat mencipta-
kan lebih banyak lapangan kerja dan kekayaan, yang pada akhirnya mening-
katkan standar dan kualitas hidup masyarakat. Sebaliknya, lingkungan yang 
kurang mendukung dapat menyebabkan kegagalan bisnis, pengurangan 
lapangan pekerjaan, serta penurunan standar dan kualitas hidup. Karena itu, 
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pelaku bisnis perlu memastikan terciptanya lingkungan yang mendukung 
sebagai dasar untuk kemajuan bisnis dan sosial. Ini melibatkan penyediaan 
fasilitas pendidikan, pemeliharaan lingkungan yang sehat, dan upaya mengu-
rangi pengangguran serta tingkat kejahatan.

Kemajuan dalam siklus bisnis sering kali mencerminkan peningkatan 
pertumbuhan ekonomi suatu negara. Peningkatan jumlah wirausaha atau 
entrepreneur yang memulai usaha baru dapat meningkatkan produksi barang 
dan jasa. Hal ini mengarah pada peningkatan permintaan tenaga kerja, 
yang pada gilirannya berkontribusi pada naiknya keuntungan perusahaan, 
pendapatan masyarakat, dan penurunan tingkat pengangguran. 

Untuk itu, pemerintah saat ini sangat mendukung kemunculan pengu-
saha muda yang dapat membantu memperbaiki kondisi ekonomi. Pemerintah 
secara aktif mendorong kewirausahaan dengan memberikan dukungan 
finansial, mempermudah proses izin pendirian usaha, serta menyediakan 
pelatihan dan motivasi (Camagni et al., 1998). Pertumbuhan bisnis, baik 
yang bersifat individual maupun berbadan hukum, dapat menghasilkan 
kekayaan bagi semua pihak terkait. Sebagai langkah, pemerintah di negara 
berkembang biasanya membatasi campur tangan dalam transaksi barang 
dan jasa, selama tidak merugikan masyarakat.

Pemerintah berperan dalam mendukung perkembangan bisnis dengan 
menetapkan berbagai kebijakan dan peraturan dalam perdagangan maupun 
bisnis. Kebijakan ini bisa meliputi pengenaan pajak, penetapan harga untuk 
barang-barang yang penting bagi kehidupan masyarakat, penetapan Upah 
Minimum Provinsi, serta kebijakan lainnya. Selain itu, pelaku bisnis perlu 
memperhatikan aspek-aspek seperti kejujuran, integritas, dan standar etika 
yang tinggi. Kerusakan yang timbul akibat masalah moral dan perilaku 
etis yang buruk dari pelaku bisnis dapat merugikan pelanggan dan, pada 
akhirnya, melemahkan sistem serta menimbulkan ketidakstabilan ekonomi.

Orang lebih cenderung memulai bisnis baru jika mereka yakin bahwa 
risiko kehilangan modal mereka tidak terlalu tinggi. Faktor-faktor yang 
memengaruhi risiko ini mencakup struktur ekonomi serta peran pemerintah 
dalam mendukung atau menghambat kegiatan bisnis. Pemerintah memiliki 

58 PENGANTAR BISNIS



kemampuan untuk mengambil berbagai langkah yang dapat secara signifikan 
mengurangi risiko yang terkait dengan memulai bisnis, yang pada akhirnya 
dapat meningkatkan tingkat kewirausahaan dan menciptakan lebih banyak 
peluang untuk menciptakan kekayaan dalam masyarakat.

Sebagai contoh, pemerintah dapat memilih untuk menjaga beban pajak 
dan regulasi pada tingkat yang rendah, yang akan membuat proses memulai 
dan menjalankan bisnis menjadi lebih sederhana dan kurang membebani 
pengusaha. Selain itu, pemerintah yang mendukung kepemilikan bisnis 
swasta memberikan sinyal bahwa mereka menghargai inisiatif individu 
dan kebebasan ekonomi, yang dapat mendorong lebih banyak orang untuk 
berinovasi dan berinvestasi dalam usaha baru.

Pemerintah juga dapat memainkan peran penting dalam menciptakan 
kerangka hukum yang mendukung bisnis, seperti dengan menetapkan 
peraturan yang memungkinkan pengusaha untuk menulis kontrak yang sah 
dan dapat ditegakkan di pengadilan. Ini memberikan kepastian hukum dan 
kepercayaan bagi para pelaku bisnis, karena mereka tahu bahwa hak-hak 
mereka dilindungi dan kewajiban-kewajiban kontraktual akan dihormati.

Selain itu, stabilitas ekonomi juga dapat ditingkatkan dengan adanya 
mata uang yang kuat dan dapat diperdagangkan di pasar dunia. Pemerintah 
yang menciptakan dan memelihara mata uang yang stabil membantu 
memastikan bahwa bisnis dapat beroperasi di lingkungan ekonomi yang 
lebih dapat diprediksi, baik di tingkat nasional maupun internasional. Semua 
langkah ini, jika diambil secara terpadu, dapat menciptakan lingkungan bisnis 
yang kondusif, mendorong lebih banyak individu untuk mengambil risiko 
memulai usaha baru, dan pada akhirnya, berkontribusi pada pertumbuhan 
ekonomi secara keseluruhan.

Lingkungan Teknologi
Sejak zaman prasejarah, manusia telah menunjukkan keinginan yang kuat 
untuk menciptakan alat-alat yang dapat membantu mereka menjalani kehi-
dupan dengan lebih efisien dan produktif. Dari alat-alat sederhana yang 
terbuat dari batu dan kayu, hingga mesin-mesin kompleks yang digunakan 
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dalam revolusi industri, setiap inovasi telah membawa dampak yang signifi-
kan terhadap cara manusia bekerja dan berbisnis. Seiring berjalannya waktu, 
perkembangan alat dan mesin ini telah mengubah dinamika dunia bisnis 
secara mendasar, memberikan peluang baru dan mempercepat pertumbuhan 
ekonomi.

Namun, meskipun banyak inovasi teknologi yang telah memberikan 
kontribusi besar terhadap perubahan bisnis, hanya sedikit yang memi-
liki dampak mendalam dan jangka panjang seperti teknologi informasi. 
Penemuan dan penyebaran perangkat seperti komputer, modem, dan telepon 
seluler telah merevolusi cara bisnis dijalankan. Teknologi ini tidak hanya 
memfasilitasi komunikasi dan akses informasi, tetapi juga membuka jalan 
bagi model bisnis baru, memperluas jangkauan pasar, dan mempercepat 
proses pengambilan keputusan.

Di antara semua inovasi teknologi informasi, internet muncul sebagai 
yang paling penting dan berpengaruh. Internet telah menghubungkan dunia 
dengan cara yang belum pernah terjadi sebelumnya, memungkinkan bisnis 
untuk beroperasi secara global dengan mudah. Ini telah mengubah lanskap 
perdagangan, memungkinkan e-commerce, mengembangkan ekonomi digi-
tal, dan menciptakan platform baru untuk inovasi dan kolaborasi. Internet 
juga telah memungkinkan akses ke informasi dan data yang tak terbatas, 
yang menjadi kunci bagi pengambilan keputusan strategis dan kompetitif 
dalam bisnis modern.

Dengan demikian, internet bukan hanya sekadar alat atau tekno-
logi; ia telah menjadi fondasi dari banyak aspek kehidupan bisnis saat ini. 
Pengaruhnya tidak hanya terasa dalam operasional sehari-hari, tetapi juga 
dalam cara perusahaan membentuk strategi jangka panjang, berinteraksi 
dengan pelanggan, dan menavigasi pasar global yang terus berubah. Sebagai 
hasilnya, internet terus memainkan peran sentral dalam mendorong inovasi, 
pertumbuhan, dan transformasi di dunia bisnis.

Cara orang menjalankan bisnis telah berubah drastis ketika perusahaan 
meningkatkan kemampuan teknologinya. Komunikasi elektronik dapat 
membawa penghematan yang besar. Perusahaan yang mengembangkan 
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infrastruktur informasi yang fleksibel akan mendapatkan keunggulan 
kompetitif yang signifikan. Perkembangan teknologi mendorong terciptanya 
berbagai perubahan (Adebayo dan Kirikkaleli, 2021). Mempertahankan dan 
mengintegrasikan perubahan tersebut sangat penting untuk kelangsungan 
perusahaan. Hal ini tidak hanya menjadi perhatian bagi perusahaan kecil, 
tetapi perusahaan besar yang tidak dapat beradaptasi dengan perubahan juga 
berisiko mengalami kegagalan dan kehilangan pangsa pasar.

Lingkungan Persaingan
Persaingan bisnis saat ini sangat intens, dan agar bisa bertahan serta unggul, 
perusahaan harus memprioritaskan kualitas yang sempurna, layanan yang 
luar biasa, dan penerapan teknologi modern di setiap aspek layanan mereka 
(Nosratabadi et al., 2019). Perusahaan yang mampu memenuhi kebutuhan 
pelanggan dan melampaui ekspektasi mereka akan memiliki keunggulan. 
Para produsen barang dan jasa menyadari bahwa konsumen saat ini memi-
liki banyak tuntutan. Mereka tidak hanya menginginkan produk berkualitas 
tinggi dengan harga yang terjangkau, tetapi juga mengharapkan layanan yang 
superior (Lumpkin et al., 2011).

Perusahaan yang berhasil saat ini perlu mendengarkan pelanggan-
nya untuk memahami apa yang mereka inginkan dan butuhkan, kemu-
dian menyesuaikan produk, kebijakan, dan praktiknya agar sesuai dengan 
tuntutan tersebut. Pencapaian ini juga dipengaruhi oleh pemberdayaan 
karyawan, terutama mereka yang berada di lini depan dan berinteraksi 
langsung dengan pelanggan.

Persaingan di dunia bisnis saat ini sangat ketat, bahkan lebih dari sebe-
lumnya. Banyak perusahaan telah mengadopsi strategi untuk bersaing 
dengan memfokuskan diri pada kualitas. Salah satu tujuan utama banyak 
perusahaan adalah mencapai “zero defects,” yaitu memastikan tidak ada 
kesalahan dalam pembuatan produk. Meskipun demikian, hanya sekadar 
menghasilkan produk berkualitas tinggi tidak cukup untuk membuat peru-
sahaan mampu bersaing di pasar global.
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BAB V
BADAN-BADAN USAHA DALAM BISNIS

Perusahaan Perseorangan
Perusahaan perseorangan adalah bentuk usaha yang dimiliki dan dijalankan 
oleh satu individu. Dalam jenis usaha ini, hanya ada satu orang yang berperan 
sebagai pemilik sekaligus bertanggung jawab atas semua aspek operasional 
dan keuangan perusahaan. Modal yang digunakan sepenuhnya berasal dari 
pemilik tunggal. Meskipun perusahaan mungkin mempekerjakan beberapa 
karyawan, mereka hanya berfungsi sebagai asisten berdasarkan perjanjian 
kerja atau mandat yang diberikan oleh pemilik. 

Perusahaan perseorangan biasanya dipilih oleh pengusaha pemula 
atau untuk usaha kecil karena kemudahan pengelolaan dan fleksibilitas 
yang ditawarkan. Pemilik memiliki kendali penuh dalam pengambilan 
keputusan, yang memungkinkan respons cepat terhadap perubahan pasar 
atau kebutuhan operasional, namun juga menanggung semua risiko bisnis, 
termasuk risiko keuangan dan hukum yang dapat berdampak langsung pada 
aset pribadi pemilik.
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Setiap individu memiliki kebebasan untuk mengembangkan bisnis 
pribadi tanpa ada batasan dalam mendirikannya. Dari segi modal, seorang 
pengusaha perseorangan bisa mendapatkan pinjaman dari kreditur untuk 
menjalankan operasional perusahaan, namun pinjaman tersebut tidak 
memberikan hak kepemilikan kepada pihak pemberi pinjaman. Akibat 
adanya utang tersebut, pemilik bertanggung jawab penuh untuk melunasi 
utangnya, dan jika perusahaan menghasilkan keuntungan, pengusaha tidak 
perlu membagikannya kepada kreditur.

Perusahaan perseorangan merupakan bentuk usaha yang paling dimi-
nati oleh masyarakat karena dikelola oleh satu individu yang memiliki 
kendali penuh atas semua keputusan serta menerima seluruh keuntungan, 
sekaligus menanggung semua utang dan kewajiban. Contoh perusahaan 
perseorangan meliputi restoran lokal, pengusaha konstruksi lokal, laun-
dry, dan toko pakaian lokal. Keuntungan yang diperoleh oleh perusahaan 
perseorangan menjadi milik pribadi pengusaha dan dikenakan pajak sesuai 
ketentuan dari Internal Revenue Service (IRS).

Karakteristik dan sifat perusahaan perseorangan:
1.	 Relatif mudah didirikan dan dibubarkan: Proses pendirian dan pem-

bubaran perusahaan perseorangan umumnya tidak rumit.
2.	 Tanggung jawab tidak terbatas dan melibatkan harta pribadi: Pemilik 

bertanggung jawab penuh atas semua utang perusahaan, termasuk 
dengan harta pribadinya.

3.	 Tidak ada pajak perusahaan: Pajak yang dikenakan hanyalah berupa 
pungutan dan retribusi.

4.	 Seluruh keuntungan dinikmati sendiri: Keuntungan yang dihasilkan 
sepenuhnya menjadi milik pemilik perusahaan.

5.	 Perusahaan diatur secara pribadi: Pengelolaan perusahaan sepenuhnya 
berada di tangan pemilik.

6.	 Dapat dipindahtangankan: Pemilik bisa memindahkan kepemilikan 
perusahaan kepada orang lain.
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7.	 Jangka waktu perusahaan tidak terbatas atau seumur hidup: Perusahaan 
dapat beroperasi selama pemiliknya hidup atau hingga diputuskan 
untuk dibubarkan.

Firma
Firma (venootschap onder firma), sering disingkat Fa, adalah bentuk badan 
usaha yang didirikan oleh dua orang atau lebih (Firmant) untuk menjalankan 
bisnis dengan menggunakan nama bersama atau satu nama yang digunakan 
secara kolektif untuk memperluas usaha. Menurut Manulang (1975), firma 
merupakan persekutuan yang bertujuan untuk menjalankan usaha dengan 
memakai nama bersama, di mana beberapa orang bekerja sama untuk 
menjalankan perusahaan dan berbagi hasil dari persekutuan tersebut. 

Firma dapat digambarkan sebagai persekutuan (maatschap), yang terdiri 
dari orang-orang yang bekerja sama, biasanya di antara rekan sejawat, rekan 
seprofesi, atau mitra dagang. Oleh karena itu, setiap anggota memainkan 
peran penting, tetapi yang ditekankan adalah kerjasama dan persatuan di 
antara para rekan dalam firma tersebut.

Salah satu ciri khas firma adalah tidak adanya pemisahan antara aset 
perusahaan dan kekayaan pribadi para anggotanya. Ini berarti setiap anggota 
firma bertanggung jawab sepenuhnya atas utang perusahaan. Jika perusahaan 
menghadapi kerugian, semua anggota harus menanggung kerugian tersebut 
secara bersama-sama, termasuk harta pribadi mereka(harahap, 2011).

Salah satu karakteristik utama firma adalah tidak adanya pemisahan 
antara kekayaan perusahaan dan kekayaan pribadi anggota. Akibatnya, setiap 
anggota bertanggung jawab penuh atas utang perusahaan. Jika perusahaan 
mengalami kerugian, semua anggota harus menanggung kerugian tersebut 
secara bersama-sama, bahkan sampai melibatkan kekayaan pribadi mereka.

Tujuan pendirian firma adalah untuk memperluas usaha dan mening-
katkan modal agar dapat bersaing lebih efektif dengan perusahaan lain. 
Firma, yang juga dikenal sebagai persekutuan (partnership), didirikan oleh 
beberapa individu atau sekutu yang menjadi pemilik bersama. Dengan demi-
kian, pemilik firma sering disebut anggota, sekutu, atau partner. Firma dapat 
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ditemukan dalam berbagai jenis usaha, termasuk perusahaan penerbitan, 
perdagangan, jasa, serta kantor konsultan hukum dan akuntansi.

Dasar hukum mengenai firma tidak hanya ditemukan dalam Kitab 
Undang-Undang Hukum Dagang (KUHD), tetapi juga terdapat dalam Kitab 
Undang-Undang Hukum Perdata (KUHPer), khususnya pada Pasal 1618-
1652 KUHPer. Pemberlakuan ketentuan KUHPer sebagai sumber hukum 
untuk firma ditegaskan dalam Pasal 15 KUHD yang menyatakan bahwa 
persekutuan-persekutuan diatur oleh perjanjian antara pihak-pihak serta 
oleh hukum perdata. Dengan demikian, selain KUHD yang menjadi sumber 
hukum khusus bagi firma, KUHPer juga berlaku sebagai sumber hukum. 
KUHPer berlaku sebagai lex generalis atau aturan umum, sementara KUHD 
berlaku sebagai lex specialis atau aturan khusus (permadi, 2019).

Untuk pengaturan teknis pendirian firma, pada 12 Juli 2018 diterbit-
kan Peraturan Menteri Hukum dan HAM Nomor 17 Tahun 2018 tentang 
Pendaftaran Persekutuan Komanditer, Persekutuan Firma, dan Persekutuan 
Perdata (Permenkumham No. 17/2018), yang mulai berlaku pada 1 Agustus 
2018. Sebelum adanya peraturan ini, proses pendirian firma melibatkan 
notaris yang membuat akta pendirian dan mendaftarkannya di Pengadilan 
Negeri setempat, sesuai dengan Pasal 22 dan 23 KUHD. 

Namun, dengan diberlakukannya Permenkumham No. 17/2018, 
pendaftaran firma kini harus dilakukan secara online melalui Sistem 
Administrasi Badan Usaha (SABU), yaitu sistem informasi elektronik yang 
dikelola oleh Direktorat Jenderal Administrasi Hukum Umum (AHU) di 
bawah Kementerian Hukum dan Hak Asasi Manusia. Sistem ini bertujuan 
untuk mempermudah, menyederhanakan, dan menghemat waktu serta biaya 
dalam proses pendaftaran persekutuan komanditer, persekutuan firma, dan 
persekutuan perdata.

Firma memiliki beberapa karakteristik yang membedakannya dari 
bentuk organisasi perusahaan lainnya, antara lain:
1.	 Mutual Agency (Saling Mewakili) 

Setiap anggota firma bertindak sebagai wakil bagi anggota lainnya. 
Ketika salah satu anggota menjalankan kegiatan bisnis firma, anggota 
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tersebut secara otomatis mewakili kepentingan seluruh anggota firma 
lainnya.

2.	 Limited Life (Umur Terbatas) 
Firma yang didirikan oleh beberapa anggota memiliki umur yang terba-
tas. Jika seorang anggota keluar atau bergabung, firma akan mengalami 
perubahan status, yang bisa mengakibatkan pembubaran firma secara 
hukum, kecuali ada perubahan dalam komposisi anggota

3.	 Unlimited Liability (Tanggung Jawab Tak Terbatas) 
Tanggung jawab anggota terhadap utang firma tidak hanya terbatas 
pada kekayaan firma, tetapi juga meliputi harta pribadi masing-masing 
anggota. Dalam hal firma memiliki utang yang tidak dapat dibayar 
karena kekayaan firma yang tidak mencukupi, kreditur dapat menuntut 
pembayaran dari harta pribadi anggota firma.

4.	 Ownership of an Interest in a Partnership 
Kekayaan yang ditanamkan oleh setiap anggota dalam firma merupa-
kan kekayaan bersama dan tidak dapat dipisahkan secara jelas. Setiap 
anggota memiliki hak atas kekayaan firma secara bersama. Penggunaan 
kekayaan firma oleh anggota lain memerlukan persetujuan anggota 
lainnya. Hak atas kekayaan firma tercermin dalam saldo modal akhir 
yang meliputi modal awal, modal tambahan, pengambilan pribadi, 
pembagian laba, dan pengurangan dari pembagian rugi.

5.	 Participating in Partnership Profit 
Laba atau rugi yang dihasilkan dari operasi firma dibagikan kepada 
anggota berdasarkan partisipasi mereka dalam usaha firma. Anggota 
yang aktif berhak atas bagian laba yang lebih besar meskipun kontribusi 
modal mereka mungkin lebih kecil dibandingkan dengan anggota yang 
tidak aktif, kecuali ditentukan secara lain melalui persetujuan anggota. 
Pembagian laba dan rugi harus dicantumkan secara rinci dalam akta 
pendirian firma.
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Persekutuan Komanditer (CV)
Persekutuan komanditer (Commanditaire Vennootschap, disingkat CV) 
pada dasarnya adalah tipe persekutuan firma dengan tambahan elemen 
sekutu komanditer atau sekutu pasif. Sekutu komanditer adalah anggota yang 
menyetor uang atau barang sebagai kontribusi dalam persekutuan tetapi tidak 
terlibat dalam pengelolaan atau penguasaan persekutuan tersebut.

Pasal 19 KUHD menjelaskan bahwa persekutuan komanditer melibat-
kan peminjaman uang, di mana ada satu atau lebih sekutu yang bertanggung 
jawab secara penuh atas seluruh utang, sementara ada sekutu lain yang hanya 
meminjamkan uang dan tidak berpartisipasi dalam pengelolaan persekutuan.

Banyak ahli hukum berpendapat bahwa definisi persekutuan koman-
diter yang ada saat ini masih kurang lengkap. H.M.N. Purwosutjipto, misal-
nya, tidak setuju dengan istilah “orang yang meminjamkan uang” atau 
“pelepas uang” (geldscheiter) untuk menggambarkan sekutu komanditer. 
Menurutnya, sekutu komanditer berbeda dari pelepas uang. Dalam kasus 
pelepas uang, dana atau barang yang diserahkan kepada pihak lain (debitor) 
dapat dituntut kembali jika debitor mengalami kebangkrutan. Sebaliknya, 
uang atau barang yang diserahkan oleh sekutu komanditer kepada perse-
kutuan menjadi bagian dari kekayaan persekutuan dan tidak dapat dituntut 
kembali jika persekutuan mengalami kebangkrutan.

CV, atau Commanditaire Vennootschap, juga dikenal sebagai perseku-
tuan komanditer. Dalam bahasa Belanda, CV adalah bentuk persekutuan 
yang melibatkan satu atau lebih sekutu komanditer. Sekutu komanditer 
berkontribusi dengan menyetorkan modal berupa uang, barang, atau tenaga, 
tetapi tidak ikut serta dalam pengelolaan atau pengurusan persekutuan 
tersebut. Tanggung jawab mereka terbatas hanya pada jumlah modal yang 
telah disetorkan. Dengan demikian, sekutu komanditer tidak bertanggung 
jawab secara pribadi atas persekutuan, karena hanya sekutu komplementer 
yang bertanggung jawab untuk menjalin hubungan hukum dengan pihak 
ketiga, sesuai dengan ketentuan Pasal 19 KUH Dagang.

Beberapa ahli berpendapat bahwa CV terdiri dari dua jenis sekutu: 
sekutu komanditer dan sekutu komplementer. Sekutu komanditer, yang juga 
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BAB VI
PROSES PERENCANAAN DALAM BISNIS

Menentukan Potensi Laba
Potensi keuntungan adalah pusat dari dunia bisnis. Alasan utama dalam 
memulai usaha adalah untuk memperoleh keuntungan. Keuntungan ini akan 
meningkatkan kekayaan bersih pemilik, sehingga memaksimalkan kekayaan 
mereka. Kekayaan ini bisa berupa dukungan bagi pemilik individu dan kelu-
arganya, atau bisa juga melibatkan perusahaan multinasional besar dengan 
ribuan pemegang saham yang mengharapkan hasil dari investasi mereka. 
Singkatnya, tujuan utama dalam berbisnis adalah mendapatkan keuntungan.

Jadi, apa yang dimaksud dengan keuntungan? Penghitungan laba secara 
sederhana adalah:

Pendapat – biaya

= untung atau rugi

Menentukan masalah terkait keuntungan bisa menjadi kompleks, 
tetapi perhitungannya, apapun bentuknya, tetap konsisten. Kamu akan 
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memperkirakan apakah bisnis tersebut untung atau rugi, yang akan memban-
tumu dalam menentukan langkah-langkah selanjutnya. Setiap usaha bisnis 
menghadapi risiko kegagalan. Menurut Small Business Administration (SBA) 
di Amerika Serikat, tiga dari sepuluh bisnis baru tidak bertahan lebih dari dua 
tahun, separuhnya tidak bertahan lebih dari lima tahun, dan hanya sepertiga 
yang mampu bertahan selama sepuluh tahun atau lebih.

Beberapa definisi tentang rencana bisnis adalah sebagai berikut:
1.	 Menurut Hisrich dan Peters (1995:113), rencana bisnis adalah doku-

men tertulis yang disusun oleh pengusaha yang menjelaskan semua 
elemen eksternal dan internal yang relevan untuk memulai usaha baru.

2.	 Max Coulthard, Andrea Howell, dan Geoff Clarke (1999:3) menyata-
kan bahwa rencana bisnis merupakan kajian rinci mengenai aktivitas 
organisasi, yang menguraikan posisi organisasi di masa lalu, keadaan 
saat ini, serta potensi masa depan, dan mencakup program tindakan 
untuk mencapai hasil yang diinginkan.

3.	 Robbins dan Coulter juga memberikan definisi tentang rencana bisnis. 
Rencana bisnis adalah dokumen yang menjelaskan strategi perusa-
haan atau pengusaha untuk memanfaatkan peluang bisnis yang ada 
di lingkungan eksternal mereka.

4.	 Michael Miller (2002) menyebutkan bahwa rencana bisnis adalah 
panduan untuk kelangsungan aktivitas perusahaan, yang mencakup 
tujuan yang ingin dicapai dan cara untuk mencapainya.

5.	 Brian R. Ford dan koleganya (2007) mendefinisikan rencana bisnis 
sebagai dokumen yang dirancang untuk merencanakan operasional 
perusahaan selama periode tertentu.

Menentukan Kelayakan Pasar
Menentukan target pasar adalah bagian penting dari strategi pemasaran. 
Beberapa perusahaan berupaya menjangkau semua jenis konsumen, semen-
tara yang lain lebih memilih untuk membagi konsumen berdasarkan target 
pasar produk mereka. Menetapkan target pasar yang jelas memudahkan 
perusahaan dalam memilih produk yang sesuai dengan kebutuhan dan 
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keinginan konsumen. Target pasar dapat diartikan sebagai segmen pasar 
yang memiliki konsumen dengan daya beli yang cukup tinggi.

Tahapan penting dalam menentukan target pasar meliputi:
1.	 Identifikasi lokasi target pasar. Kumpulkan data mengenai lokasi geo-

grafis yang diincar, seperti lingkungan, kota, desa, atau pinggiran kota.
2.	 Jelaskan karakteristik demografis konsumen target. Identifikasi ciri-

ciri umum konsumen yang relevan dengan kemungkinan mereka 
membeli produk atau jasa Anda. Contohnya, jika Anda membuka 
salon kecantikan di Yogyakarta, target Anda mungkin adalah wanita 
yang belum menikah, berpendidikan, berusia 30-50 tahun, memiliki 
pekerjaan, dan berpenghasilan tinggi.

3.	 Analisis motivasi dan pola pembelian konsumen. Pertimbangkan 
faktor-faktor berikut saat menggambarkan motivasi: 
a.	 Apa yang menjadi fokus utama konsumen saat membeli? (Harga, 

kualitas, kenyamanan?) 
b.	 Seberapa cepat mereka membuat keputusan pembelian? 
c.	 Di mana mereka biasanya membeli produk atau jasa? 
d.	 Bagaimana konsumen melihat diri mereka sendiri? 
e.	 Apakah mereka teknis, atau merasa sebagai pembeli yang cerdas?

4.	 Tentukan ukuran pasar. Evaluasi apakah pasar yang Anda sasar cukup 
luas untuk menjaga kelangsungan bisnis Anda. Pertimbangkan juga 
apakah pasar terlalu besar sehingga sulit dijangkau. Untuk bisnis 
kecil, penilaian ini seringkali berdasarkan intuisi, sedangkan bisnis 
besar sebaiknya mengumpulkan data yang relevan untuk mendukung 
rencana mereka.

5.	 Tinjau tren pasar. Identifikasi dan soroti tren yang ada dalam pasar 
Anda, terutama yang dapat memberikan dampak positif bagi bisnis 
Anda. Pertimbangkan tingkat pertumbuhan pasar yang ditargetkan 
dan perhatikan perubahan yang terjadi dalam pasar, termasuk peru-
bahan teknologi, ekonomi, serta nilai atau kepedulian sosial.

Kunci utama dalam merancang dan menjalankan bisnis yang sukses 
terletak pada pemahaman mendalam tentang konsumen Anda. Ini meliputi 
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beberapa aspek krusial, dimulai dengan identifikasi konsumen, terma-
suk profil demografis seperti usia, jenis kelamin, pendapatan, dan lokasi. 
Selanjutnya, memahami kebutuhan dan keinginan mereka melalui penelitian 
pasar, survei pelanggan, dan analisis tren akan membantu Anda menciptakan 
produk atau layanan yang relevan dan sesuai. 

Selain itu, memahami perilaku pembelian konsumen, seperti saluran 
yang mereka gunakan, keputusan pembelian, dan faktor-faktor yang meme-
ngaruhi keputusan tersebut, memungkinkan Anda untuk mengembangkan 
strategi pemasaran yang lebih efektif dan memilih saluran distribusi yang 
tepat. Dengan informasi ini, Anda dapat mendesain produk atau layanan 
yang lebih sesuai dan menarik bagi konsumen, serta merancang strategi 
pemasaran yang terarah. 

Informasi tentang konsumen juga membantu dalam merancang pende-
katan penjualan yang lebih efektif, meningkatkan pengalaman pelang-
gan, memaksimalkan kepuasan, dan akhirnya meningkatkan penjualan. 
Secara keseluruhan, pemahaman mendalam tentang konsumen tidak hanya 
membantu dalam merancang produk atau layanan yang sesuai, tetapi juga 
memainkan peran penting dalam strategi pemasaran dan penjualan yang 
efektif, sehingga meningkatkan peluang kesuksesan bisnis Anda di pasar 
yang kompetitif.

Blake menyebutkan bahwa ada delapan langkah untuk mengevaluasi 
kelayakan pasar.
1.	 Tinjau bisnis-bisnis yang ada di area geografis yang direncanakan un-

tuk menentukan tingkat persaingan pasar yang mungkin dihadapi 
serta upaya pemasaran yang mungkin berhasil atau gagal. Selain itu, 
analisis demografi pelanggan yang membeli produk atau jasa serupa. 
Misalnya, kunjungi toko pesaing dan situs web mereka, evaluasi stra-
tegi promosi dan penjualan mereka, dan amati jumlah orang yang me-
lewati area tersebut.

2.	 Susun daftar demografi pelanggan yang dapat menjadi target untuk 
penawaran baru, berdasarkan analisis pesaing dan pendapat para 
ahli industri. Daftar ini harus mencakup usia, status keluarga, dan 
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penghasilan. Jika anggaran memungkinkan, pertimbangkan untuk 
menyewa firma riset pasar guna menyediakan data demografi pelang-
gan baik di tingkat lokal, nasional, atau internasional untuk produk 
atau jasa serupa.

3.	 Persempit target pasar dengan mengumpulkan umpan balik dari 
kelompok kecil orang yang sesuai dengan demografi pelanggan yang 
telah diidentifikasi. Misalnya, beli daftar kontak dari pemasaran lang-
sung atau perusahaan survei, lalu kirimkan kuesioner untuk menge-
tahui lebih lanjut tentang demografi, minat, dan kebiasaan belanja 
mereka. Tanyakan alasan mereka berbelanja di toko tertentu serta jenis 
produk atau jasa yang paling mereka hargai dan sukai.

4.	 Undang 15 hingga 20 orang dari daftar yang telah disaring untuk 
mencoba prototipe atau versi terbatas produk, dan mintalah umpan 
balik serta saran mengenai cara-cara untuk meningkatkan penawaran. 
Misalnya, beri mereka kesempatan untuk menggunakan produk 
selama 10 hari, kemudian ajak mereka mengikuti survei atau berpar-
tisipasi dalam diskusi kelompok secara langsung tentang apa yang 
mereka sukai atau tidak sukai.

5.	 Sesuaikan rencana Anda berdasarkan hasil riset yang telah dilakukan, 
lalu lakukan survei tambahan dan penelitian dengan kelompok lain. 
Proses ini harus diulang sampai Anda merasa produk atau jasa yang 
ditawarkan sudah sesuai dengan harapan target konsumen.

6.	 Identifikasi faktor-faktor tambahan, selain umpan balik pelanggan, 
yang dapat memengaruhi keberhasilan penawaran atau penjualan.

7.	 Hitung estimasi biaya awal dan biaya berkelanjutan untuk pengem-
bangan, peluncuran, dan promosi produk, dengan merujuk pada 
penelitian dan perkiraan dari pihak-pihak terkait seperti desainer, 
produsen, pengiklan, manajer proyek, dan anggota tim.

8.	 Evaluasi seluruh data yang telah dikumpulkan untuk menentukan 
apakah Anda harus melanjutkan dan terus mengembangkan produk 
atau jasa baru tersebut.

Dengan mengidentifikasi kelemahan dalam viabilitas suatu produk, 
Anda dapat menghindari kekecewaan, penyesalan, dan kerugian finansial di 
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BAB VII
ANALISIS KELAYAKAN BISNIS

Tujuan Kelayakan Bisnis
Tidak hanya usaha bisnis yang berorientasi pada keuntungan yang perlu 
melakukan studi kelayakan, tetapi usaha non-profit juga harus melaksanakan 
studi kelayakan untuk menilai sejauh mana usaha tersebut layak dijalankan. 
Studi kelayakan bisnis melibatkan penilaian dari berbagai aspek berdasarkan 
standar tertentu. Kelayakan bisnis dapat bervariasi tergantung pada jenis 
usaha yang akan dilakukan. 

Penilaian studi kelayakan mencakup beberapa aspek, seperti aspek 
hukum, aspek keuangan, aspek teknologi, dan lain-lain. Setiap aspek harus 
dinilai secara menyeluruh. Jika terdapat aspek yang tidak memenuhi kriteria 
kelayakan, perlu dilakukan perbaikan agar sesuai dengan standar yang dite-
tapkan. Jika perbaikan tersebut masih tidak memenuhi kriteria, lebih baik 
mempertimbangkan untuk tidak melanjutkan usaha tersebut.

Definisi lain juga dijelaskan dalam Reference (Referensi, 2017). Tujuan 
dari studi kelayakan adalah untuk menganalisis proposal bisnis guna 
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menentukan apakah proyek tersebut layak dan apakah perlu diteruskan. 
Menilai kelayakan suatu bisnis sebelum didirikan membantu investor meng-
hindari pemborosan uang dan waktu pada usaha yang berisiko gagal.

Secara singkat, studi kelayakan bisnis dilakukan untuk mencegah keru-
gian dan pemborosan yang bisa terjadi akibat menjalankan usaha yang tidak 
layak. Kasmir (2010 dalam Sudaryono 2015) menjelaskan keuntungan-keun-
tungan yang dapat diperoleh dari studi kelayakan bisnis sebagai berikut:
1.	 Meminimalisir resiko kerugian

Masa depan penuh dengan ketidakpastian, yang bisa menimbulkan 
risiko bagi perkembangan bisnis jika tidak dilakukan perencanaan dan 
proyeksi yang matang. Dengan adanya studi kelayakan bisnis, pemilik 
usaha dapat mengidentifikasi risiko-risiko potensial di masa depan 
dan merencanakan langkah-langkah untuk mengurangi atau bahkan 
mengatasi risiko tersebut sebelum terjadi.

2.	 Memudahkan perencanaan
Jika kita dapat meramalkan apa yang akan terjadi di masa depan, hal 
ini akan mempermudah perencanaan dan menentukan apa saja yang 
perlu disiapkan. Perencanaan tersebut meliputi:

a.	 Jumlah dana yang diperlukan
b.	 Waktu pelaksanaan usaha
c.	 Lokasi pendirian usaha
d.	 Pihak yang akan melaksanakan
e.	 Metode pelaksanaan
f.	 Proyeksi keuntungan yang akan diperoleh
g.	 Strategi untuk menangani kemungkinan penyimpangan

3.	 Memudahkan pelaksanaan pekerjaan
Dengan adanya berbagai rencana yang telah disusun, pelaksanaan usaha 
akan menjadi jauh lebih mudah. Rencana yang terperinci memberikan 
pedoman yang jelas bagi para pelaksana, memastikan bahwa setiap lang-
kah diambil sesuai dengan arahan yang telah ditetapkan. Pedoman ini, 
yang tersusun secara sistematis, membantu memastikan bahwa usaha 
yang dijalankan dapat mencapai tujuan yang diinginkan dengan efisien. 
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Selain itu, perencanaan yang matang memungkinkan pemantauan dan 
evaluasi secara berkala, sehingga setiap penyimpangan dari rencana 
dapat segera diidentifikasi dan diperbaiki. Dengan cara ini, pelaksanaan 
usaha tidak hanya lebih terarah tetapi juga lebih adaptif terhadap peru-
bahan kondisi yang mungkin terjadi.

4.	 Memudahkan pengawasan
Kemudahan dalam pengawasan adalah hasil dari perencanaan yang 
baik. Perencanaan yang matang mencakup aspek teknis pengawasan 
serta hal-hal yang perlu diawasi, sehingga memudahkan pemilik atau 
pihak yang bertanggung jawab dalam melaksanakan pengawasan. 
Pengawasan penting dilakukan agar:
a.	 Kepatuhan Terhadap Rencana: Memastikan bahwa pelaksanaan 

usaha sesuai dengan rencana yang telah ditetapkan dan tidak 
menyimpang dari tujuan awal.

b.	 Deteksi Masalah Sejak Dini: Mengidentifikasi dan menangani 
masalah atau penyimpangan sejak awal, sebelum menjadi isu besar 
yang dapat merugikan usaha.

c.	 Efisiensi Operasional: Menjaga agar proses berjalan dengan efisien, 
mengoptimalkan sumber daya yang ada dan mengurangi pembo-
rosan.

d.	 Kualitas dan Standar: Memastikan bahwa produk atau layanan 
memenuhi standar kualitas yang telah ditetapkan.

e.	 Pengelolaan Risiko: Mengelola dan mengurangi risiko yang mung-
kin timbul selama pelaksanaan usaha, serta menyesuaikan strategi 
sesuai kebutuhan.

f.	 Kepuasan Pelanggan: Memantau kualitas layanan atau produk 
untuk memastikan kepuasan pelanggan dan menjaga reputasi 
perusahaan.

g.	 Pencapaian Tujuan: Memastikan bahwa semua kegiatan dan proses 
berkontribusi pada pencapaian tujuan bisnis yang telah ditetapkan.

5.	 Memudahkan Pengendalian
Di atas telah dibahas bahwa studi kelayakan bisnis mempermudah proses 
pengawasan. Salah satu dampak positif dari kemudahan pengawasan 
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adalah peningkatan dalam pengendalian. Dengan adanya pengawasan 
yang efektif, pihak yang bertanggung jawab dapat segera mengetahui 
jika terjadi penyimpangan dari rencana yang telah ditetapkan. Hal ini 
memungkinkan deteksi dan koreksi masalah secara cepat, sehingga 
menjaga agar usaha tetap berada pada jalur yang benar dan sesuai 
dengan tujuan yang diharapkan.

Menurut Siswanto (2007 dalam Sudaryono, 2015), hasil studi kela-
yakan bisnis dapat dimanfaatkan untuk:
a.	 Memulai usaha baru, seperti membuka outlet, mendirikan tempat 

produksi, atau memulai usaha di bidang jasa atau perdagangan.
b.	 Mengembangkan usaha yang sudah ada, contohnya dengan 

menambah fasilitas usaha, memperluas jaringan distribusi, atau 
mengganti fasilitas yang sudah tidak memadai.

c.	 Memilih jenis usaha atau investasi yang paling menguntungkan, 
seperti memilih antara franchise dengan merek A atau merek B, 
atau memutuskan antara usaha jasa atau perdagangan.

Tahap dan Prose Kelayakan Bisnis
Persiapan mutlak dilakukan sebelum melakukan studi kelayakan bisnis 
agar tujuan dapat dicapai secara maksimal. Terdapat prosedur untuk mela-
kukan studi kelayakan bisnis dengan tahapan-tahapan yang telah ditentu-
kan. Hendaknya suatu dtudi kelayakan bisnis dilakukan dengan mengikuti 
prosedur dan tahapan yang benar agar hasil tidak menyimpang dan hasilnya 
dapat dimanfaatkan secara maksimal. Sudaryono (2015) menyatakan bahwa 
tahapan ini dilakukan untuk memudahkan pelaksanaan dan mencapai hasil 
yang akurat. Tahapan studi kelayakan bisnis menurut Ibrahim (2008 dalam 
Sudaryono, 2015) adalah sebagai berikut.
1.	 Pengumpulan informasi dan data

Dalam melakukan studi kelayakan bisnis, penting untuk mengumpul-
kan data dan informasi baik yang bersifat kuantitatif maupun kualitatif. 
Sumber data haruslah terpercaya atau kredibel, seperti lembaga peme-
rintah (BPS, BPKM, Disperindag, BI, dan lembaga pemerintah lainnya) 
dan media dengan reputasi baik dalam pemberitaan ekonomi, seperti 
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Marketeers, Bloomberg, CNN, dan lain-lain. Selain itu, data juga bisa 
diperoleh dari lembaga riset kredibel berbayar seperti Statista.

2.	 Pengolahan data
Setelah data dan informasi yang diperlukan berhasil dikumpulkan, tahap 
selanjutnya adalah mengolah data tersebut. Proses ini memerlukan 
penerapan metode dan ukuran yang sesuai dengan standar bisnis yang 
umum digunakan. Pengolahan data harus dilakukan dengan cermat 
untuk memastikan hasil yang akurat dan relevan.

Berikut adalah beberapa langkah yang harus diperhatikan dalam 
proses pengolahan data:
a.	 Pembersihan Data: Pastikan bahwa data yang telah dikumpulkan 

bebas dari kesalahan, duplikasi, atau informasi yang tidak relevan. 
Pembersihan data adalah langkah awal yang krusial untuk memas-
tikan kualitas dan keandalan informasi.

b.	 Penganalisisan Data: Terapkan metode analisis yang tepat sesuai 
dengan jenis data dan tujuan studi. Ini bisa meliputi analisis statistik, 
model prediktif, atau teknik analisis data lainnya untuk mendapat-
kan wawasan yang berguna.

c.	 Validasi Data: Periksa hasil pengolahan data untuk memastikan 
bahwa semua perhitungan dan analisis dilakukan dengan benar. 
Validasi ini penting untuk menghindari kesalahan yang dapat 
mempengaruhi kesimpulan dan keputusan yang diambil.

d.	 Pelaporan dan Interpretasi: Susun laporan hasil pengolahan data 
dengan jelas dan sistematis. Presentasikan temuan dalam bentuk 
yang mudah dipahami, seperti grafik, tabel, atau narasi, dan berikan 
interpretasi yang sesuai untuk mendukung keputusan bisnis.

e.	 Pengecekan Konsistensi: Lakukan pengecekan ulang untuk memas-
tikan bahwa semua data yang digunakan konsisten dan tidak ada 
inkonsistensi yang dapat mempengaruhi hasil akhir.
Dengan mengikuti langkah-langkah ini, proses pengolahan data 

akan lebih terstruktur dan efektif, memungkinkan perusahaan untuk 
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membuat keputusan yang lebih baik berdasarkan informasi yang akurat 
dan terpercaya.

3.	 Analisi data
Setelah data diolah, tahap berikutnya adalah analisis data. Analisis ini 
bertujuan untuk menilai kelayakan setiap aspek secara menyeluruh. 
Kriteria kelayakan dapat bervariasi antara satu jenis usaha dengan 
usaha lainnya, dan digunakan untuk menentukan sejauh mana suatu 
usaha layak. Kelayakan diukur berdasarkan penilaian keseluruhan dari 
berbagai aspek yang relevan.

4.	 Pengambilan keputuan
Langkah berikutnya setelah analisis data adalah mengambil keputusan 
yang didasarkan pada hasil evaluasi. Keputusan ini berfungsi untuk 
menentukan apakah suatu usaha layak untuk dilanjutkan atau tidak. 
Proses pengambilan keputusan melibatkan beberapa tahap, antara lain:
a.	 Evaluasi Kelayakan: Berdasarkan hasil analisis, setiap aspek usaha—

seperti aspek finansial, teknis, hukum, dan pasar—dievaluasi secara 
menyeluruh. Penilaian ini mencakup perbandingan antara hasil 
analisis dengan kriteria kelayakan yang telah ditetapkan.

b.	 Pertimbangan Kriteria: Kriteria kelayakan yang digunakan dapat 
meliputi potensi keuntungan, risiko, sumber daya yang tersedia, 
dan dampak pasar. Semua kriteria ini akan digabungkan untuk 
memberikan gambaran lengkap tentang prospek usaha.

c.	 Pengambilan Keputusan: Berdasarkan evaluasi dan pertimbangan 
kriteria, keputusan dibuat mengenai kelayakan usaha. Jika analisis 
menunjukkan bahwa usaha memenuhi sebagian besar atau semua 
kriteria yang ditetapkan, maka usaha tersebut dianggap layak untuk 
diteruskan. Sebaliknya, jika hasil analisis tidak memenuhi kriteria 
yang diperlukan, keputusan yang lebih bijaksana adalah untuk tidak 
melanjutkan usaha tersebut.

d.	 Tindakan Lanjutan: Setelah keputusan diambil, langkah selan-
jutnya adalah menyusun rencana tindak lanjut yang sesuai. Jika 
usaha dianggap layak, langkah-langkah untuk pelaksanaan dan 
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pengelolaan usaha harus disiapkan. Jika usaha dinyatakan tidak 
layak, evaluasi dilakukan untuk memahami alasan ketidaklayakan 
dan untuk mempertimbangkan perbaikan atau alternatif lainnya.
Keputusan ini penting untuk memastikan bahwa sumber daya yang 

diinvestasikan digunakan secara efisien dan bahwa risiko yang dihadapi 
dapat diminimalkan. Proses pengambilan keputusan yang hati-hati dan 
berdasarkan data akan membantu dalam memastikan keberhasilan dan 
kelangsungan usaha.

Kelakayan Usaha
Untuk menilai apakah investasi dalam bisnis yang sedang berjalan layak 
dilakukan, diperlukan kajian kelayakan bisnis. Kajian ini bertujuan untuk 
mengevaluasi kemungkinan sukses dalam pengembangan usaha. Menurut 
Kasmir dan Jakfar (2003), kajian kelayakan bisnis adalah proses mendalam 
untuk menilai suatu kegiatan usaha yang direncanakan, guna memastikan 
apakah bisnis tersebut layak untuk dijalankan atau tidak. Dari definisi ini, 
dapat disimpulkan bahwa sebelum memutuskan untuk mengembangkan 
bisnis, penting untuk melakukan kajian kelayakan bisnis agar dapat menge-
tahui apakah investasi dalam pengembangan tersebut layak dilakukan dalam 
situasi saat ini.

Pelaksanaan analisis kelayakan bisnis yang dilakukan dengan benar 
akan menghasilkan laporan yang komprehensif tentang kelayakan proyek 
bisnis yang direncanakan serta potensi risiko yang mungkin timbul. Laporan 
ini berperan penting dalam mendukung pengambilan keputusan investasi, 
sehingga dapat mengantisipasi atau mencegah terjadinya kegagalan investasi 
bisnis.

Berikut ini adalah kriteria yang dapat digunakan sebagai aspek penilaian:
1.	 Aspek pemasaran

Aspek pasar mencakup analisis potensi pasar, intensitas persaingan, 
pangsa pasar yang dapat diraih, serta strategi pemasaran yang dapat 
digunakan untuk mencapai target pangsa pasar. Analisis ini bertu-
juan untuk memastikan bahwa ide bisnis dapat disesuaikan dengan 
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BAB VIII
BERBISNIS DI ERA GLOBALISASI

Berbisnis dengan Sosial Media
Seiring waktu, perkembangan teknologi semakin pesat dan canggih, teru-
tama dalam kehidupan sehari-hari. Teknologi telah dimanfaatkan oleh 
berbagai kalangan, mulai dari generasi muda hingga tua, khususnya yang 
berkaitan dengan internet seperti media sosial. Media sosial adalah kumpulan 
aplikasi berbasis internet yang dibangun di atas dasar ideologi dan teknologi 
Web 2.0, yang memungkinkan pengguna untuk membuat dan membagikan 
konten (Kaplan dan Haenlein, 2010). 

Menurut Kemp (2020), terdapat beberapa platform media sosial yang 
paling banyak digunakan di dunia pada tahun 2020. Facebook menjadi plat-
form paling populer dengan lebih dari 2,6 miliar pengguna aktif bulanan, 
diikuti oleh WhatsApp dengan 2 miliar pengguna. Selain itu, Instagram 
memiliki lebih dari 1,08 miliar pengguna aktif bulanan. Meskipun Instagram 
lebih sering digunakan dibandingkan TikTok yang memiliki 800 juta 
pengguna bulanan, popularitas video pendek terus berkembang pesat. Di 

105



Tiongkok, pasar video berdurasi pendek juga sedang naik daun, dengan Sina 
Weibo memiliki 550 juta pengguna aktif bulanan.

Media sosial dimanfaatkan di banyak bidang, salah satunya adalah dunia 
bisnis. Saat ini, selain menjalankan bisnis secara offline, banyak pebisnis juga 
beralih ke bisnis online dengan memanfaatkan media sosial. Media sosial 
menjadi platform yang efektif untuk mengkomunikasikan bisnis, teru-
tama yang berbasis online. Bisnis online banyak dipilih oleh para pebisnis 
karena memberikan berbagai keuntungan dalam mengelola komunikasi dan 
memperluas bisnis di berbagai aspek. 

Beberapa keuntungannya antara lain adalah lebih mudah menjangkau 
konsumen yang ditargetkan, biaya operasional yang lebih rendah dibanding-
kan bisnis offline, serta kemudahan dalam pengelolaannya. Manfaat media 
sosial ini dirasakan oleh kedua belah pihak, baik penjual maupun pembeli. 
Dari sisi penjual, bisnis online lebih mudah dijalankan karena produk dapat 
dipromosikan melalui media sosial. Sementara dari sisi pembeli, mereka 
tidak perlu repot datang ke toko fisik untuk berbelanja, cukup melalui media 
sosial bisnis tersebut. Dengan demikian, media sosial mempermudah inter-
aksi antara pebisnis dan konsumen, sehingga mendukung perkembangan 
bisnis tersebut.

Media sosial dapat dimanfaatkan sebagai sarana untuk mengembangkan 
dan mempertahankan keberadaan bisnis. Media sosial berperan sebagai 
perantara antara pebisnis dan konsumen, memfasilitasi komunikasi menge-
nai produk yang dijual serta profil bisnis. Contohnya, seperti yang dibahas 
dalam artikel “Analisis Komunikasi Bisnis Online Shop Mantan Karyawan 
Melalui Media Sosial Instagram” (Ayuh dan Yuliani, 2021), bisnis “Mantan 
Karyawan” beralih menjadi toko online di Instagram. Sebelum menggunakan 
media sosial, bisnis “Mantan Karyawan” tidak memperoleh manfaat sebesar 
setelah pemanfaatan media sosial. 

Sebelumnya, bisnis ini belum dikenal luas di luar wilayahnya, dan 
produksinya pun terbatas. Namun, setelah memanfaatkan media sosial, bisnis 
tersebut mengalami berbagai keuntungan, seperti peningkatan penjualan 
yang signifikan, mencapai 100 hingga 150 pakaian per hari. Keberhasilan ini 
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menarik minat pengguna media sosial untuk berbelanja, sehingga jumlah 
pengikut akun “Mantan Karyawan” meningkat hingga mencapai 17,5 ribu.

Media sosial, secara sederhana, adalah platform yang memungkinkan 
pengguna untuk berkolaborasi dengan bertukar ide dan pendapat (Patzer 
et al., 2019). Media sosial berperan sebagai medium komunikasi bisnis di 
internet, yang memberi penggunanya ruang untuk mengekspresikan diri, 
berkolaborasi, berbagi informasi, serta berkomunikasi dengan pengguna 
lain, sehingga membentuk hubungan sosial secara virtual (Nasrullah, 2015; 
Setiadi, 2016). Media sosial memfasilitasi pertukaran informasi antar peng-
guna dengan lebih mudah (Akrimi dan Khemakem, 2012). Pengguna juga 
memiliki akses terhadap informasi kapan saja dan di mana saja melalui media 
sosial, karena platform ini dapat diakses baik melalui komputer maupun 
ponsel.

Menurut Puntoadi (2011), media sosial memiliki beberapa fungsi utama, 
yaitu:
1.	 Media sosial memungkinkan pebisnis untuk berinteraksi lebih intens 

dengan konsumen. Platform ini menyediakan komunikasi yang lebih 
personal, sehingga pebisnis dapat memahami kebiasaan konsumen 
yang ditargetkan, melakukan komunikasi langsung, dan membangun 
ketertarikan yang lebih dalam di antara konsumen.

2.	 Media sosial juga bermanfaat dalam membangun personal branding. 
Proses personal branding di media sosial tidak memerlukan trik atau 
popularitas palsu, karena penilaian tersebut ditentukan oleh audiens. 
Berbagai platform media sosial menyediakan sarana bagi pengguna 
untuk berkomunikasi, berdiskusi, dan bahkan mencapai tingkat popu-
laritas.

Faktor Pendorong Bisnis Global
Dengan semakin matangnya pasar domestik dan melambatnya pertumbuhan 
penjualan, perusahaan-perusahaan di berbagai industri semakin menyadari 
pentingnya ekspansi bisnis ke negara lain. Selain memperluas pasar dan 
mendistribusikan produk, perusahaan juga berusaha meningkatkan citra 
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mereka melalui merek yang dikenal di pasar global serta meningkatkan 
pendapatan. 

Perdagangan global menjadi penting bagi suatu negara dan bisnisnya 
karena dapat mendorong pertumbuhan ekonomi dengan menyediakan 
pasar bagi produk serta akses ke sumber daya yang diperlukan. Perusahaan-
perusahaan dapat memperluas jangkauan pasar mereka, mengeksplorasi 
peluang pertumbuhan di negara lain, dan meningkatkan efisiensi sistem 
produksi dan distribusi mereka.

Bisnis global melibatkan aktivitas yang melintasi batas negara dan 
terhubung secara internasional dalam aspek budaya, politik, dan ekonomi, 
dengan mengurangi hambatan dalam komunikasi dan perdagangan. Bisnis 
internasional menyatukan ekonomi global menjadi satu sistem yang saling 
tergantung.

Faktor-faktor yang mendorong bisnis global antara lain:
1.	 Memenuhi kebutuhan barang dan jasa di pasar internasional.
2.	 Mendapatkan keuntungan tertentu, seperti akses ke tenaga kerja 

murah, kedekatan dengan sumber bahan baku, harga tanah yang 
lebih rendah, menghindari hambatan perdagangan seperti tarif, serta 
memanfaatkan insentif yang ditawarkan oleh pemerintah negara yang 
berusaha menarik investor asing.

3.	 Meningkatkan pendapatan negara dan meraih keuntungan tambahan.
4.	 Mengatasi perbedaan dalam penguasaan ilmu pengetahuan dan tekno-

logi, sehingga perusahaan dapat memanfaatkan kemajuan teknologi, 
komunikasi, dan transportasi untuk menjangkau konsumen interna-
sional dengan lebih efisien dan efektif.

5.	 Memanfaatkan informasi eksklusif tentang peluang pasar internasi-
onal, seperti penemuan sumber bahan mentah baru dalam jumlah 
besar melalui teknologi pemantauan satelit.

6.	 Komitmen manajemen untuk memasuki pasar internasional.
7.	 Mencapai skala ekonomi dalam produksi.
8.	 Meningkatkan citra perusahaan baik di pasar internasional maupun 

domestik.
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