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BAB 11
KAJIAN PUSTAKA, KERANGKA PEMIKIRAN,

DAN HIPOTESIS

2.1 Kajian Pustaka
2.1.1 Jiwa Kewirausahaan
2.1.1.1 Konsep dan Definisi Kewirausahaan

Sektor perdagangan berperan sangat signifikan dglanekonomian
dunia. Setiap industri perdagangan harus membeniaayanan dan fasilitas
dengan baik, supaya industri perdagangan dapathaerdan menguasai pasar.

Menurut Bygrave (1994:2) “seorang wirausaha adafang yang melihat
adanya peluang kemudian menciptakan sebuah orgamisak memanfaatkan
peluang yang menekankan pada setiap orang yang laieseguatu bisnis yang
baru, dalam Bygrave (1994:2) proses kewirausahaamipakan semua kegiatan
fungsi dan tindakan untuk mengejar dan memanfaatkaluang dengan
menciptakan suatu organisasi.

Definisi lainnya yang dikemukakan oleh Joseph Sgienter (1994:1)
wirausaha adalah orang yang mendobrak sistem ekogwang ada dengan
memperkenalkan barang dan jasa yang baru, dengarciptekan bentuk
organisasi baru atau mengolah bahan baku baru.

» Tahun 1725, Richard Cantillon menyatakan entreprersebagai

orang yang menanggung volume penjualan yang bedmugan orang

memberi modal.
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Tahun 1797, Bedeau menyatakan wirausaha sebagag orang
menanggung volume penjualan, yeng merencanakanengsip
mengorganisasikan dan memiliki.

Tahun 1803, Jean Baptist Say menyatakan adanyasgleam antara
keuntungan untuk entrepreneur dan keuntungan deyegailik modal.
Tahun 1876, Francis Walker, membedakan antara oreemyediakan
modal dan menerima bunga, dengan orang menerimatukegan
karena keberhasilannya memimpin usaha.

Tahun 1934, Joseph Schumpeter, seorang entreprat@iah seorang
inovator dan mengembangkan teknologi.

Tahun 1961, David McLelland, entrepreneur adalaires®) energik
dan membatasi volume penjualan

Tahun 1964, Peter Drucker, seorang entreprenedatadzseoarng
yang mampu memanfaatkan peluang.

Tahun 1975, Albert Shapero, seorang yang memilikisiatif,
mengorganisir mekanis sosial dan ekonomi, menervotume
penjualan kegagalan.

Tahun 1980, Karl Vesper, seorang entrepreneur Oarbdengan
seorang ahli ekonomi, psychologist, business psrdan politicians.
Tahun 1983, Gifford Pinchot, entrepreneur adalahorase
entrepreneur dari dalam organisasi yang sudah tela @ganisasi

yang sedang berjalan.
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= Tahun 1985, Robert Hisrich: entrepreneur adalah pghecess of
creating somethink different with value by devotthg necessary time
and effort, assuming the accompanying financiaycpslogical, and
social risks and receicing the resulting reward nobnetary and
personal saticfaction (entrepreneur adalah merupakaoses
menciptakan sesuatu yang berbeda dengan mengabdidanuh
waktu dan tenaganya di sertai dengan menanggumgneopenjualan
keuangan, kejiwaan, sosial dan menerima balas datam bentuk
uang dan kepuasan pribadinya.

Suparman Sumahamijaya (1981:5) menutistrepreneu dan fungsinya
sangat unik sebagai penanggung volume penjualatgnpe kali dikemukakan
pada awal abad ke 18 oleh Richard Cantillon, septdandia yang berdiam di
perancis, yang mengutarakan dalam bukunya, Essk Blature du Commerceen
General, di tahun 1755 dengan istilah:” entreprengéntrepreneurini membeli
barang dan jasa-jasa dengan harga “tertentu”’, demgaksud untuk di jual
hasilnya dengan harga yang “tidak pasti” di masayya&kan datang.

Menurut Suryana (2003:10) “Kewirausahaan adalaliuskemampuan
dalam berfikir kreatif dan berperilaku inovatif yadijadikan dasar, sumber daya,
tenaga penggerak, tujuan siasat, kiat dan prosesndaenghadapi tantangan
hidup. Marzuki usman (1997:3) menyatakan bahventrepreneur adalah
seseorang yang memiliki kemampuan dalam menggunsiaber daya seperti

finansial fmoney, bahan mentahn{aterialg, dan tenaga kerjalapor), untuk
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menghasilkan produk baru, bisnis baru, proses pd@tau pengembangan

organisasi usaha.

2.1.1.2 Sifat-sifat Kewirausahaan

Seorang wirausahawan haruslah seorang yang mamiguatriee depan.
Melihat Ke depan bukan melamun kosong, tetapi ragliberfikir dengan penuh
perhitungan, mencari pilihan berbagai alternatitatah dan pemecahannya. Dari
berbagai penelitian Amerika Serikat, untuk menjadiausahawan, seseorang
harus memiliki sifat-sifat kewirausahaan, menurutiry@na (2003:10) di
antaranya:

1. Percayadiri

Sifat-sifat utama percaya diri di mulai dari pribgéing mantap, tidak
mudah terombang-ambing oleh pendapat dan sarag t@ian Akan tetapi, saran-
saran orang lain jangan di tolak mentah-mentahaipak sebagai masukan untuk
di pertimbangkan, kemudian anda harus memutuslgerae

Orang yang tinggi percaya dirinya adalah orang yandah matang
jasmani dan rohaninya. Pribadi semacam ini adalégfagi yang independen dan
sudah mencapai tingkamatirity. Karakteristik kematangan seseorang adalah ia
tidak tergantung pada orang lain, dia memilki res&ygung jawab yang tinggi,
obyektif, dan kritis. Dia tidak begitu saja menyep@endapat dan opini orang lain,
tetapi dia mempertimbangkan secara kritis. Emosingaaboleh dikatakan sudah
stabil, tidak mudah tersinggung dan naik pitamadJtiggkat sosialnya tinggi, mau

menolong orang lain, dan paling tinggi adalah ketkknya dengan lhakiq sang
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pencipta. Di harapkan wirausahawan seperti ini |Hegtul dapat menjalankan
usahanya secara mandiri, jujur, dan di senangisdefua relasinya.
2. Berorientasi padatugasdan hasil

Wirausahawan seperti ini tidak mengutamakan peeg@slebih dahulu,
melainkan lebih mengutamakan prestasi baru kemudiatelah berhasil
prestisenya akan naik. Anak muda yang selalu mekaikiprestise lebih dulu dan
prestasi kemudian, tidak akan mengalami kemajuartbdfjai motivasi akan
muncul dalam berbisnis jika seorang wirausaha ldus untuk tidak
mendahulukan prestise.

3. Pengambilan Resiko

Kemauan dan kemampuan untuk mengambil resiko mieanpsalah satu
nilai utama dalam kewirausahaan. Wirausaha yarak tdengambil resiko akan
sukar memulai atau berinisiatif. Menurut Angelit@8&aro,”aeorang wirausaha
yang berani menanggung resiko adalah orang yaafusabi jadi pemenang dan
memenangkan dengan cara yang baik”. Wirausaha hradatng yang lebih
menyukai usaha-usaha yang lebih menantang untulcapankesuksesan atau
kegagalan daripada usaha yang kurang menantang.k@tena itu, wirausaha
kurang menyukai resiko yang terlalu rendah atawgyarialu tinggi. Resiko yang
terlalu rendah akan memperoleh sukses yang rekidah. Sebaliknya resiko
yang terlalu tinggi kemungkinan memperoleh suksagy\tinggi, tetapi kegagalan
yang sangat tinggi. Oleh sebab itu, ia akan lehihenyukai resiko yang
seimbang. Dengan demikian, keberanian untuk menemgresiko yang menjadi

nilai kewirausahaan adalah pengambilan resiko ysmh dengan perhitungan
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dan realistis. Kepuasan yang besar diperoleh aphbrhasil dalam melaksanakan
tugas-tugasnya dengan penuh realistis. Situaskordeecil dan situasi resiko
tinggi dihindari karena sumber kepuasan tidak mimghkdapat pada masing-
masing situasi tersebut. Artinya, wirausaha lebényukai tantangan yang sukar
namun dapat dicapai (Geoffrey. G Meredith, 1996:3Virausaha menghindari
situasi resiko yang rendah karena tidak ada taatgrdpn menjauhi situasi resiko
yang tinggi karena ingin berhasil. Dalam situasike dan ketidakpastian inilah,
wirausaha mengambil keputusan yang mengandung fot@yagalan atau
keberhasilan. Pada situasi ini, menurut Meredit®96138), ada dua alternatif
yang konservatif. Pilihan terhadap resiko ini sangayantung pada:

1. Daya tarik setiap alternatif

2. Kesediaan untuk rugi

3. Kemungkinan untuk sukses atau gagal

Untuk dapat memilih, sangat ditentukan oleh kemapugausaha untuk
mengambil resiko. Selanjutnya kemampuan untuk mabdaesiko ditentukan
oleh:

1. Keyakinan pada diri sendiri

2. Kesediaan untuk menggunakan kemampuan dalam mepeladng

dan kemungkinan untuk memperoleh keuntungan

3. Kemampuan untuk menilai situasi resiko secarastsli

Berdasarkan pernyataan diatas bahwa pengambilako réserkaitan
dengan kepercayaan diri sendiri. Artinya, semak#sab keyakinan seseorang

pada kemampuan sendiri, maka semakin besar keyakireng tersebut akan
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kesanggupan untuk mempengaruhi hasil dan keputdsansemakin besar pula
kesediaan seseoarng untuk mencoba apa yang memnangt lain sebagai resiko
(Meredith, 1996:39). Jadi, pengambilan resiko lebienyukai tantangan dan
peluang. Oleh karena itu, pengambila resiko diteanugada orang-orang yang
inovatif dan kreatif yang merupakan bagian terpentidari perilaku
kewirausahaan.

Anak muda sering dikatakan selalu menyenangi tgaranMereka tidak
takut mati. Inilah salah satu faktor pendorong amalda menyenangi olah raga
yang penuh dengan resiko dan tantangan, sepedngérgan motor di jalan raya,
kebut-kebutan, pertandingan mobil milik orang tumnyetapi contoh-contoh
tersebut dalam arti negatif. Olah raga bevolumejuadsm yang positif ialah
panjat tebing, mendaki gunung, arung jeram, motoss; karate atau olah raga
bela diri, dan sebagainya.

Ciri-ciri dan watak seperti ini dibawa ke dalam avisaha yang juga penuh
dengan volume penjualan dan tantangan, sepertaipges), harga turun naik,
barang tidak laku, dan sebagainya. Namun semuanigau ini harus dihadapi
dengan penuh perhitungan. Jika perhitungan sudaliangia membuat
pertimbangan dari segala macam segi, maka bemgaldetus dengan tidak lupa
berlindung kepada-Nya.

4. Kepemimpinan
Sifat kepemimpinan memang ada dalam diri masingfrgasdividu.

Namun sekarang ini, sifat kepemimpinan sudah bardipklajari dan dilatih.
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Semuanya tergantung kepada masing-masing indivadand menyesuaikan diri
dengan organisasi atau orang yang dia pimpin.

Pimpinan perusahaan merupakan unsur pokok dan suyabg langka
didalam setiap perusahaan. Statistik perkembangansghaan menunjukkan
bahwa setiap 100 perusahaan yang baru berdirikkeb0% gagal dalam tempo
2 tahun dan pada akhir tahun kelima hanya tingg& $ang masih jalan. Pada
umumnya kegagalan itu disebabkan oleh kepemimpiyamy tidak efekitif,
mereka tidak mampu memimpin karyawan, tidak bidef@ sama dengan orang
lain atau mereka tidak bisa menguasai, mengendaldia sendiri. Berbagai
kekeliruan terjadi dibawah kepemimpinannya. Misalrikaryawan tidak bisa
dimotivasi untuk bekerja lebih baik, kurang disipldemikian pula dengan relasi
perusahaan tidak terjalin kerjasama yang baik juiga perilaku pemimpin sendiri
yang tidak bisa menjadi contoh. Seorang wirausaray \baik adalah seorang
pemimpin dalam bisnis, haruslah orang yang dapatngmesai dan
mengembangkan diri sendiri, dan juga mampu mengsasa mengarahkan dan
mengembangkan para karyawannya.

Kepemimpinan mempunyai 3 variabel utama, antara iai
1. Kepemimpinan melibatkan orang lain seperti bawahtzu
para pengikut.

Seorang wirausaha akan berhasil apabila dia bérhasi
memimpin karyawannya atau pembantu-pembantu yang ma

bekerid sama dengan dia untuk memajukan perusahaan. Jadi

wirausaha harus pandai merangkul dan melibatkam par

karyawan dalam segala aktivitas perusahaan. Untuk

melibatkan para karyawan ini kemungkinan pemimg@rub

menggunakan berbagai cara misalnya memberi hadiah,
memberi nasehat, memberi imbalan yang cukup kepada

karyawan dan sebagainya.
2. Kepemimpinan menyangkut distribusi kekuasaan.
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Para wirausaha mempunyai otoritas untuk memberikan
sebagian kekuasaan kepada karyawan atau seoramgvkar
diangkat menjadi pemimpin pada bagian-bagian terten
Dalam hal ini seorang wirausaha telah membagikan
kekuasaannya kepada karyawan lain untuk bertindak a
nama dia. Selanjutnya segala macam informasi sebag#
dari pengawasan dan pelaksanaan pekerjaan dapamithm
oleh pimpinan.
3. Kepemimpinan menyangkut penanaman pengaruh dalam

rangka mengarahkan para bawahan.
Seorang wirausaha tidak hanya mengatakan apa yamg h
dikerjakan oleh karyawan tetapi juga harus mampu
mempengaruhi karyawan untuk berperilaku dan beakind
untuk memajukan perusahaan. Seorang wirausahaharga
dapat memberi contoh yang baik bagaimana melakaanak
pekerjaan sesuai dengan yang diperintahkan.

Persyaratan pemimpin belum disepakati sepenuhyapara ahli namun,

ada sejumlah sifat-sifat kepribadian yang perluiltkmoleh seorang pemimpin
(Andy Undap, 1983: 29), antara lain:
1. Pendidikan umum yang luas

Seorang yang berpendidikan akan mempunyai kemampuaak
mengembangkan keterampilan kepemimpinan.
2. Kematangan mental

Seorang pemimpin harus memiliki kematangan mergabterlihat pada
kestabilan emosional, tidak mudah tersinggung, ktidg@mpang marah dan
sebagainya.
3. Sifat ingin tahu

Sifat ini mendorong seorang pemimpin untuk menyklithovatif dan
kreatif.

4. Kemampuan analitis
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Seorang pemimpin harus mampu menganalisa gejaddéag@jformasi
yang ia terima, sehingga dapat mengambil keputysag positif dan berguna
untuk kemajuan bisnisnya.

5. Memiliki daya ingat yang kuat

Seorang wirausaha akan berhadapan dengan banyak loegbagai sifat
perilaku sehingga diperlukan kemampuannya untuk gmgat. Kemampuan
mengingat ini akan sangat membantu proses kepe mampya.

6. Integratif

Seorang wirausaha harus memiliki kepribadian terpadak terpecah-
pecah yang membuat dia terombang-ambing. Juga heeasliki sifat integratif
dalam rumah tangganya. Seorang wirausaha haruslikiesebuah rumah tangga
yang stabil, hubungan yang harmonis dengan selamgigota keluarga terutama
isteri dan anak-anaknya. Jangan mencampur adukaarurumah tangga dengan
urusan bisnis.

7. Keterampilan berkomunikasi

Hal ini sangat diperlukan oleh seorang wirausah@kuberkomunikasi
dengan lingkungan bisnisnya.
8. Keterampilan mendidik

Seorang wirausaha harus mampu memberi petunjukmdardidik para
karyawan dalam beberapa hal yang berhubungan depgiegrjaan. Kadang-
kadang juga ada hal-hal yang tidak berhubunganatepgkerjaan, seperti urusan
kesehatan, rumah tangga dan sebagainya.

9. Rasional dan objektif
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Pemikiran-pemikiran, kesimpulan dan keputusan yatigmbil oleh
seorang wirausaha harus berlandaskan pada pemgéeraikiran sehat, rasional
dan obijektif, tidak pilih kasih dan tidak emosianal
10. Pragmatisme

Keputusan-keputusan seorang wirausaha harus diBaatiai dengan
kemampuan dan sumber daya yang tersedia. Kepujasgan bersifat teoritis
sehingga sulit dalam pelaksanaannya.

11. Ada naluri prioritas

Berhubung terbatasnya sumber daya yang tersediaa nsmorang
wirausaha harus mampu menetapkan skala prioritasyapg harus dikerjakan
lebih dulu. Sehingga demikian semua pekerjaan dayeg akan dapat berjalan
secara bertahap.

12. Pandai mengatur waktu

Seorang wirausaha harus mampu bertindak cepat epat tdan
mempertimbangkan waktu secara efisien. Dalam sdga@kah yang dilakukan
seorang wirausaha harus menjaga waktu secararkisalinya dalam melakukan
rapat kerja, saat membeli bahan baku, memulai pgddonengangkut produksi ke
agen-agen, saat pemasaran yang tepat dan sebagainya
13. Kesederhanaan

Seorang wirausaha harus mampu menampilkan kesedarhdan bekerja
dengan penuh efisiensi.

14. Sifat keberanian
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Walaupun seorang pemimpin mempunyai banyak karyaalan tetapi

hanya beberapa karyawan saja yang dapat diajakabi©éeh sebab itu dia harus

memiliki keberanian untuk mengambil keputusan dengsengajak beberapa

orang karyawan inti.

15. Kemauan mendengar

Seorang wirausaha harus mampu menggali informasimEndengar apa

ide dan keinginan dari para karyawannya. Segatarmdsi ini merupakan barang

berharga buat seorang wirausaha untuk mengamhitisgmn.

Kepemimpinan di bedakan atas beberapa tipe yaragbay antara lain :

(Kartini Kartono, 1983: 69)

1.

Tipe kharismatis

Pemimpinkharismatikmerupakan kekuatan energi, daya tarik
yang luar biasa yang akan diikuti oleh para perigiyau
Pemimpin ini mempunyai keistimewaan tertentu migaln
mempunyai kekuatan gaib, manusia super, berani dan
sebagainya.

Tipe paternalistis dan matertiatis

Tipe paternalistis bersikap melindungi bawahan sebagai
seorang bapak atau sebagai seorang ibu yang pessih k
sayang. Pemimpin tipe ini kurang memberikan keséampa
kepada karyawan untuk berinisiatif dan mengamipukesan.

Tipe militeristis

Tipe militeristis banyak menggunakan sistem perintah, sistem
komando dari atasan ke bawahan sifatnya keras tsatogger,
menghendaki bawahan agar selalu patuh, penuh acara
formalitas.

Tipe Otokratis

Tipe otokratis berdasarkan kepada kekuasaan dan paksaan
yang mutlak harus dipatuhi. Pemimpinnya selalu dep
sebagai pemain tunggal, dia menjadi raja. Setiapntpé
ditetapkan tanpa konsultasi, kekuasaan sangatubsol

Tipe laissez faire

Tipe laissez faireini membiarkan bawahan berbuat semaunya
sendiri semua pekerjaan dan tanggung jawab dilakwiteh
bawahan. Pemimpinnya hanya merupakan simiyaing
tidak memiliki keterampilan. Jabatan pemimpin dibeh
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dengan jalan yang tidak benar mungkin melalui siste
nepotisme. Pemimpin ini tidak berwibawa, tidak mamp
mengawasi karyawan tidak mampu mengkoordinasi,asaas
kerja tidak kooperatif.

6. Tipe populistis
Tipe populistis ini mampu menjadi pemimpin rakyat. Dia
berpegang pada nilai-nilai masyarakat tradisional.

7. Tipeadministrative
Pemimpin tipe administratif ialah pemimpin yang mampu
menyelenggarakan tugas-tugas adminitrasi secartifefe
Dengan kepemimpinan administratif diharapkan muncul
perkembangan teknis, manajemen modern dan perkgatan
sosial.

8. Tipedemokratis
Tipe kepemimpinan demokratis berorientasi pada sianan
memberikan bimbingan kepada pengikutnya.

5. Berorientas pada masa depan

Seorang wirausaha haruslah perspektif dan mempungaiuntuk ke
depannya karena, sebuah usaha bukan didirikan wg@nientara, tetapi untuk
selamanya. Faktor kontinuitasnya harus dijaga damg@ngan harus ditujukan
jauh ke depan karena, seorang wirausaha akan manypsrencanaan dan
strateginya agar setiap langkah-langkah yang akaksdnakannya jelas untuk di
mengerti.

Fadel Muhammad (1992: 138) menyatakan bahwa adé ttiyi yang
merupakan identitas yang melekat pada diri seoramgusaha. Pertama,
Kepemimpinan Ini adalah faktor utama bagi seorang wirausaha ndala
memenangkan segala usahanya karena, seorang \wWmaugkan sangat
memperhatikan orientasi pada sasaran, hubungara k&gu personal dan
efektivitas. Pemimpin yang berorientasi pada ketig&tor di atas akan
mendorong pengembangan karir dan stafnya, disekangawan dan selalu ingat

pada sasaran yang hendak dicapai.
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Kedua, inovasilnovasi selalu membawa perkembangan dan perubahan
ekonomi. Inovasi yang dimaksud adalah seorang wsataa yang yang bersumber
ekonomi ke arah yang lebih produktif. Seorang vaediawan harus dapat
merasakan gerakan ekonomi di masyarakat yang murdan dapat
mengantisipasinya dengan penggunaan inovasi.

Ketiga, cara pengambilan keputuséhenurut ahli kedokteran mutakhir
terdapat perbedaan signifikan antara fungsi otakden otak kanan. Otak Kiri
berfungsi menganalisis atau menjawab pertanyadafperan apa, mengapa, dan
bagaimana. Otak kanan berfungsi melakukan pemilkraatif tanpa didahului
suatu argumentasi. Otak kiri dan otak kanan sessmtligunakan secara bersama-
sama. Setiap orang akan berbeda tekanan pemakedlaa lotak itu. Ada yang
cenderung didominasi otak kiri dan sebaliknya adan@ yang didominasi oleh
otak kanan. Pandangan ini di-ungkapkan oleh Roperr$ pada tahun 1981, atas
pembuktiannya tentang teori otak terpisah ini. Seeanum 95% orang yang
menggunakan tangan kanannya di kendalikan oleh lotakya. Otak kiri tidak
hanya mengendalikan tangan kanan saja melainkaakok&n pemikiran yang
analitis, linier, verbal, dan rasional. Fungsi otdkilah yang bekerja apabila
seorang wirausaha membuat neraca pembukuan, mahgiagha dan tanggal,
atau penyusunan tujuan dan sasaran. Bagian otan kaengendalikan bagian
kiri tubuh manusia yang bersifat holistic, imajiflanon verbal dan artistik.
Orang-orang yang dapat memecahkan masalah seeat# kadar bahwa kedua
hemisphere kedua otaknya melakukan proses pemikitizalnya otak kiri secara

logika menentukan permasalahan dan otak kanan remalgmn kemungkinan-
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kemungkinan kreatif dan jalan keluarnya. Seorangugiahawan adalah mereka
yang cenderung didominasi oleh otak kanan. ltulahgymendorong bekerjanya
intuisi dan inisiatif seorang wirasusaha yang daper memiliki indera ke enam.

Keempat, sikap tanggap terhadap perubaBap tanggap wirausahawan
terhadap perubahan relatif lebih tinggi dibandimgklengan orang lain. Setiap
perubahan oleh seorang wirausahawan dianggap ndunggnpeluang yang
merupakan masukan dan ajakan terhadap pengambitarusan.

Kelima, bekerja ekonomis dan efisieBeorang wirausaha melakukan
kegiatannya dengan gaya yang cerdas, pintar, gak bVirausaha harus bekerja
keras, ekonomis dan efisien, guna mencapai hasij yeaksimal.

Keenam. visi masa depaiisi merupakan benang merah yang tidak
terlihat. Visi pada hakekatnya adalah pencerminamitnmen, kompetensi, dan
konsistensi.

Ketujuh sikap terhadap volume penjualé@eorang wirausahawan adalah
penentu volume penjualan dan bukan sebagai penagggoiume penjualan.
Sebagaimana pernyataan Drucker, mereka yang ketikaetapkan sebuah
keputusan, telah memahami secara sadar volumegtemjyang bakal dihadapi,
dalam arti volume penjualan itu sudah dibatasi darukur. Kemudian
kemungkinan munculnya volume penjualan itu dipetke@enerapan inovasi
merupakan usaha yang kreatif untuk memperkecil kgkinan terjadinya

volume penjualan.
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2.1.1.3 Model Proses K ewirausahaan
Model proses perintisan dan pengembangan kewiraasatligambarkan

oleh Bygrave, antara lain sebagai berikut:

Innovation (Inovas) ‘ Triggering Event (Pemicu)
Growth (Pertumbuhan) - | mplementation (Pelaksanaan)

Sumber : Buchari Alma (2005:8)

GAMBAR 2.1
MODEL PROSES
PENGEMBANGAN KEWIRAUSAHAAN

1. Inovasi
Beberapa faktor personal yang mendorong inovaslahdaeinginan
berprestasi, adanya sifat penasaran, keinginan nggoag volume penjualan,
faktor pendidikan dan faktor pengalaman. Adanyawasi yang berasal dari diri
seseorang akan mendorong dia mencari pemicu keaegatulai usaha.
Sedangkan faktor-faktdEnvironmentmendorong inovasi adalah: adanya
peluang, pengalaman kreativitas. Tidak diragukan &pabila ditunjang oleh
adanya peluang dan kreativitas.
2. Proses Pemicu
Beberapa factor personal yang mendordniggering Eventartinya yang
memicu atau memaksa seseorang untuk terjun ke Qismes adalah:
1) Adanya ketidakpuasan terhadap pekerjaan yang sekara

2) Adanya pemutusan hubungan kerja (PHK)
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3) Dorongan karena factor usia

4) Keberanian menanggung volume penjualan

5) Komitmen atau minat yang tinggi terhadap bisnis

6) Adanya persaingan dalam dunia kehidupan

7) Adanya sumber-sumber yang bias dimanfaatkan

8) Mengikuti latihan-latihan bisnis

9) Kebijaksanaan pemerintah

3. Proses Pelaksanaan
Beberapa factor personal yang mendorong pelaksateaasebuah bisnis
adalah sebagai berikut:

1) Adanya seorang wirausaha yang sudah siap mentabsttal

2) Adanya manajer pelaksana sebagai tangan kanapetsantu utama

3) Adanta komitmen yang tinggi terhadap bisnis

4) Adanya visi, pandangan yang jauh ke depan guna apanc
keberhasilan

4. Proses Pertumbuhan

Proses pertumbuhan ini di dorong oleh factor oggsiiantara lain:

1) Adanya kekompakan tim dalam menjalankan usaha gghisemua
rencana dan pelaksanaan operasional berjalan gibduk

2) Adanya struktur dan budaya oeganisasi yang sudatboaya

3) Adanya produk yang di banggakan atau keistimewasary Wimiliki
misalnya kualitas makanan, lokasi usaha, manajepempnalia dan

sebagainya
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4) Adanya konsumen dan pemasok barang yamginue
5) Adanya sumber-sumber yang tersedia, yang masitdbraanfaatkan
6) Adanya kebijaksanaan pemerintah yang menunjangpaeperaturan

bidang ekonomi yang menguntungkan

2.1.2 Lokas Usaha
2.1.2.1 Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan kombinasi dari berlageam alat yang
dapat digunakan dalam kegiatan pemasaran. Komhilsasalat-alat pemasaran
tersebut akan mempermudah proses penyampaian g@sgrdodusen kepada

konsumen.

Menurut Kotler (2005:17), “bauran pemasaran adaaperangkat alat
pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terussmsemencapai tujuan
pemasarannya di pasar sasaran’. Sedangkan Mc.yCi@idam Philip Kotler
(2005:17) mengklasifikasikan alat-alat bauran premdu menjadi empat
kelompok yang luas yang disebut empat P pemaspraduk roduc), harga
(price), tempat place, dan promosigromotion).

Menurut Basu Swastha dan Irawan menyatakan bahwarkéting mix
atau bauran pemasaran adalah kombinasi dari emapabel atau kegiatan yang
merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaén; paoduk, struktur harga,

kegiatan promosi, dan sistem distribusi”.
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Menurut Buchari Alma (2007:205) :Marketing mix atau bauran
pemasaran adalah strategi mencampur kegiatan-&egiarketing agar dicari
kombinasi maksimal sehingga mendatangkan hasigaftiemuaskan.”

“Marketing mix merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunaka
perusahaan untuk terus-menerus mencapai tujuanspesnaya di pasar sasaran”.
(Philip Kotler, 2006:18).

Untuk memenangkan persaingan dalam suatu bisnis datuk
mempengaruhi permintaan produk dari konsumen peaasamelakukan bauran
pemasaran.

Komponenmarketing mixyang dikenal dengan “Empat Riroduct, price,

place,danpromotion.Dapat dilihat pada gambar berikut :

Price

Harga tercantum
Potongan harga
Kelonggaran
Periode pembayaran
Batas kredit

Product
Jenis Produk .
S Saluran
Réhca_m_gan Cakupan
Ciri-Ciri Pelanggan = b
Nama Merek .
Kemasan sasaran Lokasi
Ukuran Persediaan
Pengangkutan
Pelayanan e
Garansi
Kembali

Promotion
Periklanan

Penjualan Personal
Promosi Penjualan
Hubungan Masyarakat

Sumber : Prinsip-Prinsip Pemasaran, Kotler dan ongt(2006:74)

GAMBAR 2.2
BAURAN PEMASARAN
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Marketing mixmenurut Kotler dan Amstrong (2006:71) memiliki empa

komponen penting yaitu

1. Product(Produk)
Menurut Philip Kotler (2006:407), produk adalah alagsesuatu yang dapat
ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatidelididigunakan atau
dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan ataudedn. Sebuah produk
adalah segala sesuatu yang memiliki nilai di sysdgar sasaran dimana
kemampuannya memberikan manfaat dan kepuasan téenfeenda, jasa,

organisasi, tempat, orang, dan ide.

Produk dapat dijadikan sebagai alat untuk memuadkelbutuhan dan
keinginan, sehingga produk harus memperhatikan npraduk, proses

produksi, serta desain dari produk tersebut.

2. Price (Harga)
Dari sudut pandang pemasaran, menurut Fandy Tpp(@005:151) “Harga
merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya tekmbgrang dan jasa
lainnya yang dapat ditukarkan agar memperoleh hagerilikan atau

penggunaan suatu barang atau jasa”.

Dilihat dari sudut pandang konsumen, menurut Ko(906:439) “Harga
merupakan sejumlah uang yang dibebankan atas puzduk atau jasa, atas
jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaanfaat karena

memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut
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Terdapat empat jenis tujuan penetapan harga (Fagidiono, 2005:152)
yaitu:

a. Tujuan berorientasi pada laba

b. Tujuan berorientasi pada volume

c. Tujuan berorientasi pada citra

d. Tujuan stabilisasi harga

. Place(Distribusi)

Placemerupakan aktivitas yang dijalankan perusahaamkunendistribusikan
produknya kepada konsumen sehingga produk dapatalieh pada tempat
dan waktu yang tepat.

Perantara pemasaran digunakan oleh sebagian besdusen dalam

memasarkan produk, khususnya produk berupa barang.

. Promotion(Promosi)

Promosi adalah suatu aktivitas yang dilakukan opstusahaan untuk
menginformasikan dan membujuk pasar mengenai swatiuk (barang atau
jasa). Strategi yang dapat dilakukan oleh - perusahaantuk
mengkomunikasikan produk adalah dengan menggunakategi bauran
promosi Promotion Miy yang terdiri dari empat komponen utama yaitu
periklanan Advertising, promosi penjualanséles promotio)y hubungan

masyarakatgublic relatior) dan penjualan perseorangaersonal selliny
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2.1.2.2 Definisi Lokasi

Lokasi merupakan keputusan kunci yamg digunakarandaimemasok
produk atau jasa kepada pelanggan yang di tujujbatkdn pertimbangan
bagaimana penyerahan produk atau jasa kepada gatadgn tempat penyerahan
berlangsung. Lokasi adalah tempat yang digunaklamdmemasok produk atau
jasa kepada pelanggan yang di dalamnya melibatkaiimiangan bagaimana
penyerahan produk atau jasa kepada pelanggan daanai penyerahan itu
berlangsung. (Fandy Tjiptono, 2000:42)

Lokasi (place dalam konsep marketing mix merupakan salah satydng
sangat penting dalam bisnis, karena penentuan iloResentukan kesuksesan
bagi bisnis tersebut (Sigit Triyono, 2006:14)

Menurut pendapat Fandy Tjiptono (1995:185): “diBigsi merupakan
kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dampaermudah
penyampaian barang dan jasa dari produsen kepadaurken, sehingga
penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan.

Di dalam distribusi terdapat saluran distribusmaha saluran distribusi
ini merupakan komponen tempat melakukan semua teegmaenyalurkan barang
dari produsen kepada konsumen. Saluran distribeiglirit dari seperangkat
lembaga yang melakukan semua kegiatan yang dignnaktuk menyalurkan
produk dan status pemiliknya dari produsen kepamhswmen (Djalim Saladain,

1996:51).
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Lokasi berkenaan dengan keputusan perusahaan na¢my@ana operasi
dan stafnya akan ditempatkan. Pentingnya lokasikujaisa tergantung pada jenis
dan tingkat interaksi yang terlibat.

Tiga Jenis interaksi antara penyedia jasa dendangygan :

1. Pelanggan mendatangi penyedia jasa
2. Penyedia jasa mendatangi pelanggan
3. Penyedia jasa dan pelanggan mentransaksikan dilais) jarak jauh

Bila pelanggan harus mendatangi penyedia jasasiloksaha menjadi
sangat penting. Dalam jenis interaksi ini, penygdisa yang mengupayakan
pertumbuhan dapat mempertimbangkan penawaran jasekanlebih dari satu
lokasi.

Lokasi jasa yang optimum untuk operator multilokasnjadi keputusan
yang sangat penting dalam bisnis. Seperti penyewaalil, restoran, motel,
Bank, dan pengecer. Organisasi-organisasi sematarsangat peduli dalam
menyeleksi tempat-tempat yang cocok pada basisggda potensial dalam
kawasan pelayanan dan lokasi usaha para pesaing.

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa peragertiokasi adalah
tempat yang digunakan perusahaan dalam memasokikpatdu jasa kepada

pelanggan yang menentukan kesuksesan sebuah mansah



40

2.1.2.3 Pemilihan L okasi
Memilih lokasi bisnis yang tepat untuk kegiatannissadalah sangat menetukan
keberhasilan dan kegagalan bisnis untuk masa d&aam menetpakan lokasi

bisnis ada dua langkah yang perlu ditetapakan yaitu

1. Menentukan masyarakat yang akan dilayani
2. memilih lokasi disekitar masyarkat tersebut
Untuk menentukan lokasi dalam masyarakat tertemiaka perlu

dipertimbangkan faktor-faktor berikut :

1. Karakteristik Demografis
Yaitu keadaan/struktur penduduk berdasarkan usngs kelamin, tempat
tinggal dan sebagainya yang akan berpengaruh &gphaehtuk, mutu dan jumlah

barang yang akan diproduksi dan dijual.

Suatu keputusan tentang bisnis akan berhasil apaleihgusaha secara
tepat mendefinisikan pasar yang akan dilayani beetangnya. Para ahli sosiologi
membagi masyarakat atas beberapa kelas sosiak EKesal ini ditentukan oleh
tingkatan pendapatan, pekerjaan, dan pendidikabeBaan ini akan menentukan
daya beli mereka. Demikian pula selera dan modanigayang mereka senagi

dipengaruhi oleh faktor-faktor tersebut.

2. Kondisi Ekonomi
Keadaan ekonomi ini dapat diukur dengan melihai ribsil pertanian,
peternakan, di masyarakat mencerminkan kesempatgn, pendapatan dan

pertumbuhan penduduk setempat.



41

Kekuatan daya beli suatu masyarakat, dicerminkein ol

a. Jumlah orang yang bekerja dan jenis pekerjaannya

b. Jumlah penerimaan dan rata-rata gaji per keluarga

c. Jumlah dan kecenderungan deposito di Bank

d. Jumlah nilai harta yang ada di rumah masing-masing
3. Keadaan Penduduk dan Penghasilan

Toko-toko eceran dan usaha bidang jasa sebaikngmpitkan di lokasi
penduduk yang mempunyai pendapatan tetap, apalagjumlahnya besar. Di
daerah pertanian yang tingkat pendapatannya remtipérlukan kebijaksanaan
pemberian kredit jangka panjang dan ada pula malksgaryang memerlukan

kredit yang berjangka waktu seminggu, karena upateka diterima perminggu.

4. Persaingan

Apakah persaingan ini baik atau tidak bagi suaghassangat tergantung
kepada kemampuan pengusahanya. Banyak pusat-gnsbélanjaan dibangun di
negara kita dengan menempatkan banyak toko-tokg gajenis maupun tidak,
dan mereka sama-sama sukses dalam usahanya. Bgayako berlokasi pada
tempat pusat pembelanjaan akan menarik banyak kwmrsuBagi pengusaha
yang kreatif, adanya persaingan akan menjadi tgataryang menarik dan

membangkitkan ambisinya untuk mengatasi para sairyga

5. Iklim Sosial dan Perdagangan
Dalam memilih lingkungan masyarakat tertentu untugndirikan usaha
bisnis, maka pengusaha juga mempertimbangkan, lagikangkungan tersebut

baik pula dipakai untuk rumah tinggal. Faktor irkam sangat menunjang
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keberhasilan usahanya. Dengan demikian mereka rakeaampilkan diri secara
lebih luas di masyarakat sekitarnya. Kemudian pelijpertimbangkan segala
fasilitas yang ada di lingkungannya seperti Bamigkatan umum, perusahaan
jasa, dan fasilitas listrik, air, telepon dan setdaga. Juga perlu dipertimbangkan
fasilitas lainnya seperti sekolah, mesjid, tempautan, dan rumah sakit, atau

klinik kesehatan, yang juga cukup menunjang kels#drabisnis.

Lokasi berhubungan dengan keputusan yang dibudt pkrusahaan
mengenai dimana operasi dan stafnya akan ditempagkag paling penting dari
lokasi adalah tipe dan tingkat interaksi yang Ibatli Terdapat tiga macam tipe
interaksi antara penyedia jasa dan pelanggan yargibungan dengan pemilihan

lokasi, yaitu sebagai berikut :

a. Pelanggan mendatangi penyedia jasa
b.  Penyedia jasa mendatangi pelanggan, atau
c. penyedia jasa dan pelanggan melakukan interaksiungérantara
Pentingnya lokasi bervariasi menurut jasa yang ldiige Beberapa
pertimbangan kunci yang harus diperhatikan olela pggmasar jasa, sebagai
berikut :

1. Apa yang dituntut pasar ? Bila jasa tidak disedigsada lokasi yang strategi,
akankah pembelian jasa ditunda atau penggunaaniyada ? Akankah
lokasi yang tidak menyenangkan mengarah pada kegnutlakukan sendiri
(do it your selj oleh pelanggan ? Apakah aksesibilitas dan kengama

merupakan faktor penting dalam pilihan jasa (miglpilihan Bank)?
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2. Apa yang menjadi trend di dalam sektor kegiataa @imana organisasi jasa
beroperasi? Apakah para pesaing dapat menjangkauts@asar (contohnya,
belajar jarak jauh dalam pendidikan)? Dapatkah taglze keunggulan
kompetitif diperoleh dengan melawan norma-normagpperasian dalam
sub-sektor?

3. Seberapa fleksibelkah jasa tersebut? Apakah jasabig berbasis teknologi
ataukah berbasis manusia? Bagaimana faktor-fakbor mempengaruhi
fleksibilitas dalam keputusan lokasi dan relokasi?

4. Apakah organisasi memiliki kewajiban untuk berlaldgempat-tempat yang
strategis (misalkan, layanan masyarakat sepediysan kesehatan)?

5. Sistem, prosedur, proses, dan teknologi baru apg gapat dimanfaatkan
untuk mengatasi kelemahan-kelemahan keputusanilakamasa lampau
(misalnya, pertumbuhan perbankan lewat pos)?

6. Seberapa pentingkah jasa-jasa pelengkap terhagapukan lokasi? Apakah
pelanggan mencari sistem atau jasa klaster jasakafydokasi organisasi jasa
lain menguatkan setiap keputusan lokasi yang dia(nfisalnya, jasa-jasa
dapat saling menguatkan dalam membentuk kebiasaan)

Lokasi termasuk berbagai aktivitas yang dilakukarupahaan untuk
membuat produk dapat di peroleh dan tersedia balgnggan sasaran (Kotler,
1997:93). Lokasi juga sering menentukan kesukspeajualan suatu produk atau
jasa, karena lokasi erat kaitannya dengan pasangiat suatu perusahaan.

Pemilihan lokasi memerlukan pertimbangan yang cereahadap

beberapa faktor. Menurut Fandy Djiptono (2000:4&k}dr-faktor tersebut adalah:
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1. Akses, menyangkut kemudahan untuk mencapai lokesgah sarana
pribadi maupun umum
2. Visibilitas, misalnya lokasi yang dapat dilihat dan jelas dari tepi jalan
3. Lalu lintas, menyangkut banyaknya orang yang ladlang yang
berpeluang besar menyebabkan terjadimp@luse buying(pembelian
berdasarkan dorongan hati), namun kepadatan daadetam lalu lintas
dapat menjadi hambatan.
4. Lingkungan yang luas dan aman.
5. Ekpansi, yaitu tersedianya sarana dan tempat yamkgpcluas untuk
perluasan usaha di kemuadian hari.
6. Persaingan, banyaknya pesaing yang menawarkaggagasama
Masalah lain yang perlu mendapatkan perhatian deghéokasi ini adalah
desain dan tata letak. Hal ini sangat erat kaitardgngan pembentukan persepsi
pelanggan. Faktor-faktor yang berpengaruh dalanawldasilitas menurut Fandy
Djiptono (2000:43) meliputi:
1. Sifat dan tujuan organisasi jasa
2.Ketersediaan tanah dan kebutuhan akan ruang dgpatem
3. Fleksibilitas
4. Faktor estetis
5. Masyarakat dan lingkungan sekitar serta

6.Biaya konstruksi dan operasi
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Desain fasilitas yang baik dapat memberikan belaerapnfaat terhadap
perusahaan seperti mudah dikenali dan desain amiga dapat menjadi tanda

atau petunjuk mengenai sifat produk atau jasa aidaya.

2.1.2.4 Perencanaan L okasi

Bagi bisnis, letak lokasi dapat dibagi menjadi duwacam.Pertama
pelanggan datang ke lokasi penyedia jasa, sepasiemp mendatangai tempat
praktek dokter.Kedua penyedia jasa mendatangi konsumen, seperti mobil
pemadam kebakaran mendatangi lokasi kebakarannf®anelokasi perusahaan
perlu mempertimbangkan banyak hal, antara lain imutian dapat diakses oleh
konsumen, lalu lintas orang-orang, kepadatan damaketan lalu lintas, tempat
parker yang memadai, dapat diekspansi, lingkungamgymendukung usaha,
kesesuaian dengan lokasi pesaing, dan ijin lokasipthak berwenang.

Lokasi berhubungan dengan keputusan yang dibudi pkrusahaan
mengenai dimana operasi dan stafnya akan ditempagkag paling penting dari
lokasi adalah tipe dan tingkat interaksi yang Ibatli Terdapat tiga macam tipe
interaksi antara penyedia jasa dan pelanggan yarmgibungan dengan pemilihan
lokasi, yaitu sebagai berikut :

a. Pelanggan mendatangi penyedia jasa

b. Penyedia jasa mendatangi pelanggan, atau

c. Penyedia jasa dan pelanggan melakukan interaksiumpkerantara
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2.1.25Tata L etak (Layout) L okasi

Bagi bisnis, tata letak Igyoul fasilitas jasa yang tersedia akan
berpengaruh pada persepsi konsumen atas kualitds gasa. Jadi, persepsi
konsumen terhadap suatu jasa dapat dipengaruhinyasaleh suasana yang
dibentuk oleh eksterior dan interior fasilitas &mst, sehingga tata letak dan
lingkungan tempat penyampaian jasa menjadi pentitigk diperhatikan.

Unsur-unsur yang perlu diperhatikan dalam tat&k|ktiasi suatu
perusahaan meliputi:

1. Pertimbangan Spasial

Maksudnya, aspek-aspek seperti simetri, propaisstiair, warna, dan lain-
lain hendaknya dipertimbangkan, dikombinasikan, dhkembangkan untuk
memancing respon intelektual maupun emosional @amakai atau orang
melihatnya.

2. Perencanaan Ruangan

Unsur ini mencakup perancangan interior dan atsitek seperti
penempatan perabotan dan perlengkapannya dalangamardesian aliran
sirkulasi, dan lain-lain.

3. Perlengkapan Perabotan

Unsur ini memiliki berbagai fungsi, antara lain agai sesuatu yang
menunjukkan status pemilik atau penggunanya.

4. Tata Cahaya



47

Unsur ini selain berfungsi sebagai penerang ruanbandaknya juga
diperhatikan atas aktivitas-aktivitas yang dilakukdi ruangan tersebut agar
sesuai dengan persepsi penyedia jasa dan pelareggkam

5. Warna

Banyak orang yang menyatakan bahwa warna memaikabanya sendiri,
dimana warna dapat menggerakan perasaan dan &ubsigga pemilihan warna
di dalam ruangan menjadi penting.

6. Pesan yang Disampaikan Secara Grafis

Aspek yang juga penting dan saling terkait dalautesini adalah
penampilan visual, penempatan, pemilihan bentulk, fipemilihan warna,
pencahayaan, dan pemilihan bentuk lambang atawa tgadg digunakan untuk
maksud tertentu (misalnya penunjuk arah/tempatrakgan/informasi, dan

sebagainya.

2.1.2.6 Strategi Distribusi

Strategi distribusi (lokasi) berkenaan dengan peram dan manajemen
salauran distribusi yang dipergunakan oleh produsdgok memasarkan barang
dan jasanya, sehingga produk tersebut dapat s&mpgangan konsumen sasaran
dalam jumlah dan jenis yang dibutuhkan pada wakpertikan dan di tempat
yang tepat.

Sebuah strategi distribusi yang baik menisyaratkaaisis penetrasi dan
alternative yang ada untuk memilih jaringan yandingasesuai. Keputusan

mengenai saluran distribusi merupakan hal yangingeitagi organisasi dengan
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rentang industri yang luas. Suatu strategi sallsahuah perusahaan dapat
mencakup hal-hal berikut:
1. Mengembangkan dan mengelola saluran
2. Memperoleh jalan bagi produsen, grosir, atau pesrgentuk masuk ke
dalam suatu saluran khusus.

(Philip Kotler, 1997:27)

Di dakam distribusi terdapat saluran distribusmaha saluran distribusi
menghubungkan pemasok dan produsen dengan pengkjtindarang atau jasa.
Saluran distribusi yang efektif dan efisien memkaarikeunggulan strategis yang
penting bagi para anggota organisasi atas salalares pesaingnya. Strategi
distribusi berkenaan dengan bagaimana sebuah pearsanengjangkau pasar

sasarannya.

2.1.3 Volume Penjualan
2.1.3.1 Definisi Volume Penjualan

Volume penjualan digunakan untuk mengukur efeksfitpenjualan
perusahaan, menilai biaya, kotribusi keuntungargkat pengembalian modal,
dan sisa dari keuntungan (Crand Levy (1987), Ingramand La Forge (1992),
dalam Jurnal Sains Pemasaran Indonesia (2002:246).

Kegiatan penjualan ini merupakan inti dari kegia@masaran, jika
penjualan berhasil, maka tujuan perusahaan untukdapatkan laba yang

maksimal dapat dicapai.
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Salah satu yang menjadi sasaran umum yang melandasajemen
penjualan adalah mencapai volume penjualan yaggitin

Dipandang dari sudut perusahaan,maka ada tiga maasaman-sasaran
umum yang melandasi manajemen penjualan, yaitu:

1. Mencapai volume penjualan yang tinggi.

2. Memberikan sumbangsih yang berarti ke arah penaapaiba.

3. Mengupayakan pertumbuhan yang berkesinambungan.

Sejalan dengan hal tersebut, Joseph P. Gultinan92(396)
mengemukakan pendapat bahwa “Volume penjualan rakampsasaran program
yang paling banyak digunakan untuk menilai pregiassonil penjualan, wilayah
penjualan, dan program”.

Menurut Win’s Anorgu, (1993:523): “Volume penjualadalah jumlah
penjualan yang berhasil dicapai oleh suatu perasaltalam jangka waktu
tertentu”.

Sedangkan menurut Sutijono yang dikutip oleh Rina (¥999:26):
“Volume penjualan merupakan hasil penjualan rata$alama periode”.
Berdasarkan beberapa pendapat di atas, maka dapabildkesimpulan bahwa
volume penjualan adalah jumlah penjualan ratajpad@uk yang berhasil dijual
oleh suatu perusahaan selama periode tertentu.

Jumlah volume penjualan yang dialami oleh perusalteai waktu ke
waktu selalu mengalami naik turun, keadaan ini ueya akan berpengaruh
terhadap laba perusahaan. Oleh karena itu pimppeansahaan perlu melihat

faktor-faktor apa yang menyebabkan naik turunnyanae penjualan.
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Menurut Siswanto Sutojo dan F. Kleinsteyven (200R:d4da beberapa
faktor yang mempengaruhi volume penjualan, yaitu:

1) Pengaruh dari luar perusahaan, seperti: kebijakamepntah,
perkembangan ekonomi dunia, perkembangan sosialnogko
masyarakat, terutama pembeli sasaran, serta Siessingan.

2) Pengaruh dari dalam perusahaan, seperti: kapagitaduksi dan
pengadaan dana modal kerja, kesan pembeli terHadapproduksi,
dan kebijakan harga jual.

Analisis volume penjualan merupakan suatu studi dakxm tentang
masalah "penjualan bersih" dari laporan rugi-labeugahaan (laporan operasi)
Volume penjualan merupakan salah satu tujuan pearagang terukumumerial
objectivg karena dinyatakan dalam angka-angka spesifikh dtarena itu
memungkinkan penggunaarumerial objective Volume penjualan merupakan
pilihan terbaik dalam membantu perencanaan danepelajjan suatu program
pemasaran, maka dari itu manajemen perlu mengesnatBime penjualan total
dan juga volume penjualan itu sendiri. Analisisédut dapat didasarkan pada:
a. Product line
b. Segmen pasar (teritorial, kelompok pembeli dang&bga).

Dengan meningkatnya volume penjualan diharapkam akemperoleh
laba yang tinggi, sehingga hal tersebut dapat nrendo laju pertumbuhan
perusahaan. Sementara untuk mencapai hal ini, seldeuh komponen yang ada

di dalam kegiatan pemasaran haruslah saling menduatu sama lain.
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Basu Swastha PH (2002:24) menjelaskan bahwa mentiauahg yang
baik saja tidak cukup menjamin berhasilnya pemastdasil kerja dalam
penjualan masih diukur terutama volume penjualamgydihasilkan dan bukan
laba penjualan.

Alex Nisemito (2000:106) menjelaskan bahwa voluneajpalan adalah
nilai kualifikasi produk yang senantiasa memenublrgh pasaran, sekaligus
memberikan respon kepada khalayak dan atau pasarasa dan volume
penjualan bisa juga diartikan sebagai targetanykr@ldku tidaknya) dipasaran.

Dimensi-dimensi atau indikator yang ada pada volpergualan, yaitu:

a. Keuntungan dari penjualan

O

. Jumlah produk yang terjual

| ¥

Efektifitas penjualan

o

. Ketercapaian target penjualan
Definisi volume penjualan menurut Irawan MBA daasB Swastha DH.

(2003:136) Volume penjualan adalah
Penjualan bersih dari laporan rugi laba perusahBanjualan bersih ini
diperoleh perusahaan melalui hasil penjualan selystoduk selama
jangka waktu tertentu dan hasil penjualan yangpdicdari pangsa pasar
yang merupakan penjualan potensial yang dapatritetdri kelompok
teritorial dan kelompok pembeli selama jangka wa&ttentu.
Sasaran umum yang melandasi manajemen penjualdahaaencapai

volume penjualan yang tinggi. Seperti yang dikenkaka Sutijono (1993:53)

dalam skripsi Halimah (2001:26) mengemukakan baliwaume penjualan

merupakan hasil penjualan rata-rata selama petestintu”.
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Joseph P. Gultinan (1992:316) mengemukakan pendapabahwa
“volume penjualan merupakan sasaran program yatiggpbanyak digunakan
untuk menilai prestasi personil penjualan, wilagehjualan dan program”.

Pendapat lain “volume penjualan adalah jumlah @éajuyang berhasil
dicapai atau yang ingin dicapai oleh suatu perwmahdalam jangka waktu

tetentu”. (Win's Anorga, kamus istilah ekonomi, 3924).

2.1.3.2 Kelompok yang M empengar uhi Perkembangan Volume Penjualan
Siswanto Sutoyo (2002:46) memaparkan ada dua kelkngpng dapat
mempengaruhi perkembangan volume penjualan, disarya adalah:
1. Yang datangnya dari luar perusahaan (ekstexzatiy;:
a) Kebijakan pemerintah
b) Perkembangan ekonomi dunia
c) Perkembangan sosial ekonomi masyarakat
d) Situasi persaingan
2. Yang datangnya dari dalam perusahaan (intemhadjtaranya yaitu:
a) Kapasitas produksi dan pengadaan dana modal kerja
b) Kesan pembeli terhadap hasil produksi
c) Kebijakan harga jual

d) Strategi pemilihan alternatif saluran distribusi

2.1.3.3 Metode Umum dalam M enetapkan Anggaran Total untuk Promosi
Gary Amstrong dan Philip Kotler (2001:125) menj&aar empat metode

umum yang dipakai untuk menetapkan anggaran tatakypromosi:
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1. Metode sesuai kemampuaaffordable method dimana anggaran promosi
ditetapkan sebatas mereka perkirakan dapat ditagggleh perusahaan.
Metode ini cenderung menempatkan iklan sebagarita$oterakhir di antara
pengeluaran yang lain.

2. Metode persentase penjualgercentage of sales methadi mana anggaran
promosi ditetapkan sebesar persentase tertentupdajualan saat ini atau
yang diramalkan. Atau mereka menetapkannya darsep&ase harga
penjualan per unit. Metode ini memiliki sejumlahukggulan diantaranya
mudah diterapkan dan membantu pihak manajemen nrkamk antara
pengeluaran promosi, harga penjualan dan laba pier Metode ini juga
memiliki kelemahan yaitu karena anggaran berubaiirubesuai dengan
penjualan dari tahun ke tahun maka perencanaakgamanjang sulit untuk
dilakukan.

3. Metode menyamai pesaingofmpetitive parity methgddi mana anggaran
promosi perusahaan disamakan dengan anggaran gpeSereka memantau
iklan pesaing atau mencari perkiraan pengeluardmsin untuk promosi dari
publikasi atau asosiasi perdagangan dan kemudiarekmmenetapkan
anggaran berdasarkan rata-rata industri pada umaunfgsan digunakannya
metode ini adalah :

a. Anggaran pesaing mewakili kebijakan kolektif dadustri tersebut.
b. Pengeluaran yang sama dengan pesaing membantu gaknperang

promosi.
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4. Metode tujuan dan tuga®ljective and task methpddimana perusahaan
menetapkan anggaran promosi. Metode penetapan ranggeperti ini
mencakup penetapan tujuan promosi yang spesifikgrmiaan tugas yang
harus dilakukan untuk mencapai tujuan dan perkiramya pelaksanaan
tugas-tugas ini. Metode tujuan dan tugas ini memaksnajemen untuk
menyatakan asumsinya mengenai hubungan antarayaagglikeluarkannya
dengan hasil promosi. Metode ini sulit untuk digkara karena sangat sulit

membayangkan tugas spesifik seperti apa yang akaocapai tujuan tertentu.

2.1.4 Pengaruh Jiwa Kewirausahaan dan Lokas Usaha Terhadap Volume

Penjualan

Setiap wirausaha harus mempunyai jiwa kewirausabegar volume
penjualan yang mereka inginkan meningkat. Walaupli@mikian, volume
penjualan baik itu meningkat ataupun menurun hdrnadapi, sehingga segala
sesuatunya dapat berjalan sesuai dengan apa yaaguhkan. Setiap volume
penjualan yang terjadi harus disikapi dengan cara-g/ang sesuai dengan
harapan. Volume penjualan harus dapat di atasi atengemampuan dan
pengalaman yang di miliki sehingga tidak menggangglancaran usahanya.
Volume penjualan yang di hadapi wirausahawan tenkgdnembawa manfaat
yang harus di ambil hikmahnya. Volume penjualanjadiikan sebagai bahan
masukan dalam mengembangkan usaha.

jiwa kewirausahaan sangat berpengaruh terhadapmeolpenjualan.

Menurut Joseph P. Gultinan (1992:316) mengemukgt@mdapatnya bahwa
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“volume penjualan merupakan sasaran program yatiggpbanyak digunakan

untuk menilai prestasi personil penjualan, wilaysmnjualan dan program”, hal
tersebut dapat di tarik kesimpulan bahwa volumejya¢en merupakan cara
penilaian wirausaha dalam penjualannya dan haltatasmerupakan cara seorang
wirausaha dalam mengukur volume penjualannya.

Lokasi usaha sangat mempengaruhi volume penjualanurut Siswanto
Sutoyo (2002:46) memaparkan bahwa diantara bangdkkorf yang dapat
mempengaruhi volume penjualan diantaranya adatakegt pemilihan alternatif
saluran distribusi, dimana strategi pemilihan akl&f saluran distribusi
merupakan bagian dari lokasi usaha. Strategi blisri(lokasi) berkenaan dengan
penentuan dan manajemen salauran distribusi ygegglinakan oleh produsen
untuk memasarkan barang dan jasanya, sehinggakprediebut dapat sampai ke
tangan konsumen sasaran dalam jumlah dan jenis giuguhkan pada waktu

diperlukan dan di tempat yang tepat.

2.2 Kerangka Pemikiran

Sektor perdagangan berperan sangat signifikan dadamkonomian dunia.
Setiap industri perdagangan harus memberikan paayalan fasilitas dengan baik,
supaya industri perdagangan dapat bertahan danuamsgigoasar.

Menurut Suryana (2003:10) “Kewirausahaan adalahuskamampuan
dalam berfikir kreatif dan berperilaku inovatif yadijadikan dasar, sumber daya,

tenaga penggerak, tujuan siasat, kiat dan prosesndaenghadapi tantangan

hidup
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Suparman Sumahamijaya (1981:5) menulis: entrepreti@u fungsinya sangat
unik sebagai penanggung resiko, pertama kali dikekan pada awal abad ke 18 oleh
Richard Cantillon, seorang Irlandia yang berdianpetiancis, yang mengutarakan dalam
bukunya, Essai sur la Nature du Commerceen Gergirshhun 1755 dengan istilah:”
entrepreneur. Entrepreneur ini membeli barang dsa-jasa dengan harga “tertentu”,
dengan maksud untuk di jual hasilnya dengan haagg $tidak pasti” di masa yang akan
datang.

jiwa kewirausahaan sangat berpengaruh terhadapmeolpenjualan.
Menurut Cravengt al (1992:6) mengatakan bahwa tenaga penjualan merapuny
keunggulan yang kompetitif sehingga dapat memberikepuasan pelanggan.
Semakin tinggi kinerja tenaga penjualan (wiraniagegn memberikan penjualan
yang produktif dan sangat penting dalam keungghblaga (Dalam Jurnal Sains
Pemasaran Indonesia (2002:246).

Kinerja wirausaha akan menunjukkan baik tidaknyantklbusi dalam
melaksanakan tujuan perusahaan berupa efektiféaagpiglan yang dilakukan di
lapangan.seorang wirausaha harus tanggap terhadapukan evaluasi kinerja
pada daerah penjualannya. Karena hal tersebuttsaegapengaruhi penjualan.

konsep Pemasaran menjadi bagian integral darifil@sofi perusahaan,
manajemen perusahaan tersebut berusaha untuk rtadaciparingan kegiatan
pemasaran yang memaksimalkan layanan terhadapggealardan memastikan
keuntungan yang didapat. Kombinasi dari elemen yaegbentuk suatu program
yang berdasar pada konsep pemasaran dikenal deBgaran Pemasaran
(Marketing MiY. Menurut Jerome Mc Charthy dalam Gerald L. Magndan

Barry L. Reece (2006:10), elemen ini adalah progukmosi, lokasi, dan harga.
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Agar program pemasaran mencapai hasil yang diiaginkap fungsinya harus

dilaksanakan secara efektif.

Promotion Place

(pr Omos') \ / (tempat)

Marketing Mix
(Bauran Pemasaran)

Price Product
(harga) (produk)

Sumber: Jerome Mc Charthy dalam Gerald L. Manniag 8arry L. Reece
(2006:10)

GAMBAR 2.3
MARKETING MIX

Menurut Fandy Djiptono (2000:42) place dapat didagi menjadi akses,
visibilitas, lingkungan, lalu lintas, ekspansi, d@ersaingan . Ketika suatu
perusahaan menerapkan konsep pemasaran, maka di@ntskan bagaimana
kombinasi elemen ini dapat memberikan hasil unteguasan pelanggan yang
maksimal.

Lokasi adalah tempat yang digunakan dalam memasotftup atau jasa
kepada pelanggan yang di dalamnya melibatkan peatuwgan bagaimana
penyerahan produk atau jasa kepada pelanggan daanai penyerahan itu
berlangsung. (Fandy Tjiptono, 2000:42)

Jiwa kewirausahaan dan potensi lokasi usaha yaatggis sangat tepat

digunakan sebagai dasar dalam meningkatkan volem@adan, karena pedagang
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yang mempunyai prioritas penjualan akan melihaeKedsilan yang diperolehnya
berdasarkan produktivitas sebagai seorang wirausiihapangan bagaimana
wirausaha tersebut mampu mengaktualisasikan panjugh sesuai dengan yang
diharapkan.

Alex Nisemito (2000:106) menjelaskan bahwa voluneajpalan adalah
nilai kualifikasi produk yang senantiasa memenublrgh pasaran, sekaligus
memberikan respon kepada khalayak dan atau pasarasa dan volume

penjualan bisa juga diartikan sebagai targetanykr@ldku tidaknya) dipasaran.



(2003:10)

VOLUME
— PENJUALAN

Keuntungan
dari penjualan

Jumlah
produk yang
terjual

Efektifitas
penjualan

Target

MANAJEMEN PLACE
PEMASARAN
PROGRAM SALURAN )
PEMASARAN PEMASARAN Lingkungan
PROMOTION
|
| BAURAN PRODUCT
: PEMASARAN
[
: Sumber: Kotler dan Armstrong  Sumber: Kotler dan Armstrong
| (2004;7) (2004;7) Lalu lintas
1
|
: ) . Sumber: Fandy Djiptono
[ D =Yang dianalisis (2000:42)
|
|
|
: KET: . . .. Percayadiri
| =Tidak dianalisis
|
|
| tugas dan hasll
: =Proses
: K epemimpinan
|
| KEWIRAUSAHAAN JIWA . :
| —”| kewirAUsAHAAN Berorientasi pada
| masa depan
[
: Sumber: Suryana Pengambllan
| resiko
|
|

penjualan

Sumber: Alex Nisemito
(2000: 106)
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GAMBAR 24
KERANGKA PEMIKIRAN
PENGARUH JIWA KEWIRAUSAHAAN DAN LOKASI USAHA TERHADAP VOLUME PENJUALAN

PADA PEDAGANG PASAR TRADISIONAL GEGER KALONG TENGAH BANDUNG
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Berdasarkan kerangka pemikiran penelitian pengpmnehkewirausahaan dan
lokasi usaha terhadap volume penjualan pada pegapasar tradisional Geger
Kalong Tengah Bandung. maka disusun sebuah paradigengaruh jiwa
kewirausahaan dan lokasi usaha terhadap volumeuglanj pada pedagang pasar
tradisional Geger Kalong Tengah Bandung. Indikgiea kewirausahaan adalah
percaya diri, berorientasi tugas dan hasil, pengambresiko, kepemimpinan,
berorientasi ke masa depan, dan indikator lokashaisadalah akses, visbilitas,
ekspansi, lalu lintas, lingkungan, dan persaingamadap volume penjualan.

Secara jelas digambarkan dalam Gambar 2.5 sebeagjaut

Jiwa K ewirausahaan
X1

1.Percaya diri
2.Kepemimpinan
3.Berorientasi pada tugas

dan hasil _ Volume Penjualan
4.Pengambilan Resiko Y
5. Berorientasi pada masa
depan 1.Keuntungan dari
penjualan
2.Efektifitas penjualan
Sumber: Suryana (2003:10) 3.Jumlah produk yang
terjual
4.Target penjualan
Lokas Usaha Sumber: Alex Nisemito
X2 (2000: 106)
1.Akses
2.Visibilitas
3.Ekspansi
4. Lingkungan
5.Persaingan
6.Lalu lintas

Sumber: Fandy Tjiptono (2000:42)

GAMBAR 25
MODEL PARADIGMA PENELITIAN
PENGARUH JIWA KEWIRAUSAHAAN DAN LOKASI USAHA
TERHADAP VOLUME PENJUALAN
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2.3 Hipotesis

Menurut Suharsimi Arikunto (2006:71) "hipotesis kthasuatu jawaban yang
bersifat sementara terhadap permasalahan peneditiarpai terbukti melalui data
yang terkumpul”.

Sugiyono (2006:39) mengemukakan pengertian hiposetiagai berikut:

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap sammumasalah

penelitian, dikatakan sementara karena jawaban vydimprikan baru

didasarkan pada fakta-fakta yang empiris yang dipbr melalui
pengumpulan data.

Berdasarkan kerangka pemikiran penelitian di ataaka hipotesis yang
diajukan penulis adalah “Terdapat pengaruh aniara kewirausahaan terdiri dari
percaya diri, berorientasi tugas dan hasil, pengambesiko, kepemimpinan, dan
berorientasi ke masa depan dan lokasi usaha tdatiriakses, vasibilitas, lalu lintas,
lingkungan, ekspansi, dan persaingan terhadap \@penjualan meliputi keuntungan
penjualan setiap, jumlah produk yang terjual, e¥éks penjualan, dan target
penjualan pada pedagang Pasar tradisional Gegandlalengah Bandung, baik
secara parsial maupun simultan.

“Terdapat pengaruh jiwa kewirausahaan dan lokaaha terhadap volume

penjualan pada pedagang pasar tradisional Gegengdlengah Bandung.”



