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KAJIAN TEORETIK

A. Penelitian Terdahulu yang Relevan

Penelitian pertama yang relevan dengan penelitian ini adalah “Strategi
Pengembangan Bisnis Franchise Makanan [SWOT Analiysis Soto ABas Jemur
Wonosari Surabaya]” oleh Fungga Eka Prasetya. Jurusan Manajemen Dakwah
Fakultas Dakwah IAIN Sunan Ampel Surabaya tahun 2012. Penelitian ini
menggunakan metode SWOT Analysis, dengan menemukan faktor-faktor Internal
dan Faktor Eksternal yaitu kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. Objek
penelitian yang dilakukan yaitu di soto ABas. Dalam penelitian ini disimpulkan
bahwa dalam melakukan pengembangan bisnis perlu dipahami tentang kekuatan,
kelemahan, ancaman dan peluang. Memfungsikan kekuatan sebagai peluang
dalam melebarkan sayap bisnis. Mengantisipasi kelemahan sebagai ancaman
untuk meminimalisir kemungkinan-kemungkinan negatif yang akan terjadi.

Persamaan dengan penilitian ini adalah sama-sama meneliti tentang
strategi pengembangan bisnis. Penelitian tersebut diatas menggunakan analisis
SWOT sedangkan penelitian yang akan dilakukan ini menggunakan analisis pasar
dengan menonjolkan strategi pengembangan bisnis yang memiliki karakter amar
ma ruf.

Penelitian yang kedua berjudul “Manajemen Dakwah Kampus (Studi
Kualitatif Tentang Strategi Pengembangan Sumber Daya Manusia (SDM)

Sebagai Proses Mekanisme Kaderisasi Da’i di Jama ah Masjid Manarul Ilmi
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(JMMI) ITS Surabaya)” olen Imam Famuji, Jurusan Manajemen Dakwah
Fakultas Dakwah IAIN Sunan Ampel Surabaya tahun 2005. Penelitian ini
menemukan bahwa strategi pengembangan sumber daya manusia (SDM) yang
telah diterapkan oleh Jama’ah Masjid Manarul ‘Ilmi (JMMI ITS) terorganisir
dengan rapi dan sistematis. Sesuai bentuk pengembangan SDM yaitu dengan
diadakan pelatihan, pembinaan, magang, kuliah atau ceramah, simulasi dan
diskusi baik menyangkut bentuk pengembangan, tujuan pengembangan,
komponen pelatihan dan tahap-tahap penyusunan pelatihan. Strategi yang
diterapkan melalui sistem pembinaan kader dengan melalui dua aspek yaitu
penetapan tujuan pembinaan kader dan strategi pencapaian tujuan pembinaan
kader.

Persamaan dengan penilitian ini adalah sama-sama meneliti tentang
strategi pengembangan. Namun pembahasaannya berbeda yaitu pada penelitian di
atas membahas tentang pengembangan sumber daya manusia (SDM) sedangkan
yang akan dilakukan ini membahas tentang pengembangan bisnis.

Penelitian yang ketiga adalah “Proses Manajemen Strategi dalam
Pengembangan Pondok Pesantren An-Najiyah Sidosermo Dalam Surabaya™ oleh
Sofyan, Jurusan Manajemen Dakwah Fakultas Dakwah IAIN Sunan Ampel
Surabaya tahun 2004. Dalam penelitian ini peneliti menemukan bahwa strategi
yang dikelola dalam pondok pesantren adalah penentuan misi organisasi, analisis
organisasi dan lingkungan (kekuatan dan kelemahan) dan menentukan strategi
untuk mencapai tujuan. Setelah merumuskan tiga poin diatas maka selanjutnya

merumuskan pelaksanaan strategi, mulai dari menghimpun sumber daya,
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menstruktur organisasi, hubungan kerja, mengadakan fungsi dan melakukan
pengawasan. Dalam melaksanakan pengawasan maka sebelumnya pengurus
pondok harus menentukan standart yang diinginkan, melakukan pengukuran
pelaksanaan, membandingkan hasil kegiatan dengan standart yang ditetapkan,
melakukan tindakan perbaikan.

Persamaan dengan penilitian ini adalah sama-sama meneliti tentang
manajemen strategi dalam pengembangan. Perbedaanmya yaitu dalam penelitian
sebelumnya membahas tentang proses manajemen strategi, sedangkan penelitian
yang akan dilakukan ini membahas tentang strategi pengembangan bisnis.

Penulis memfokuskan pada penelitian pengembangan bisnis dengan
metode amar ma ruf di ZamZelLova Breast Pump & Freezer Rentals Surabaya.
Mengajak ukhuwah Islamiah untuk mendorong bertindak dalam kebaikan. Ini
terlihat dari pemberian ASI kepada bayi yang mana diperintahkan oleh Allah

SWT dalam al-Qur’an Surat al-Bagarah Ayat 233.

. Kerangka Teori

Strategi pengembangan merupakan respon secara berkelanjutan maupun
adaptif terhadap peluang dan ancaman dari faktor eksternal. Serta kekuatan dan
kelemahan dari faktor internal yang dapat mempengaruhi pengembangan bisnis di
masa yang akan datang.'® Strategi pengembangan disini termasuk dalam bagian
perencanaan (planing) yang merupakan tahapan pertama dalam fungsi organisasi.

Menurut George R. Terry organisasi memiliki empat fungsi. Pertama perencanaan

% Cecep Suhardedi, 2010, “Strategi Pengembangan Usaha Pembenihan Lele Dumbo (Clarias
Gariepinus) Di Kabupaten Bovolali”, Skripsi, Fakultas Pertanian Universitas Sebelas Maret
Surakarta. hlm. 31, diakses pada tanggal 10 Maret 2015 pukul 15.14 WIB
http://eprints.uns.ac.id/7251/1/122693007201009151.pdf
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(planing) yang menentukan berbagai tujuan dan penyebab tindakan-tindakan
selanjutnya. Kedua fungsi organizing membagi pekerjaan diantara anggota dan
membuat ketentuan hubungan yang diperlukan. Ketiga actuating memfungsikan
anggota untuk melaksanakan tugas masing-masing. Dan keempat controling
kegiatan menyesuaikan antara pelaksanaan dan rencanan yang telah ditentukan
sebalumnya.?
Sebagaimana dikutip oleh Basith dalam bukunya (2008) bahwa Islam juga

mengajarkan fungsi-fungsi manajemen yaitu :
1. Planing

“Sesungguhnya Allah sangat mencintai orang yang jika melakukan suatu

pekerjaan, dilakukan secara itqan (tepat, terarah, jelas dan tuntas)” H.R.
Thabrani.

sty il

Artinya : “Dan akupun membuat rencana (pula) dengan sebenar-benarnya”
(At-Thaariq : 16)
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Artinya : “Dan aku memberi tangguh kepada mereka. Sesungguhnya rencana-
Ku Amat teguh” (Al-A’raaf 183)

Organisasi harus memiliki rencana yang cukup baik sebelum
melaksanaka kegiatan. Kegitan tidak direncakan sama halnya merencanakan
kegagalan. Sehingga suatu organisasi mebutuhkan visi-misi, tujuan strategis,
perencanaan strategis (renstra), dan rencana induk pengembangan (RIP).

Merencanakan bukan sesuatu yang mudah, sederhana dan seadanya.

0 Yayat M. Herujito, 2006, Dasar-Dasar Manajemen, Gramedia, Jakarta, him. 27
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Merencanakan berarti memikirkan, menimbang, memutuskan dan menentukan
5W 1H sehingga semuanya akan terlaksana by design.?
2. Kordinasi, dalam fungsi ini dijelaskan adalam al-Qur’an Surat at-Taubah Ayat

122:
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Artinya : “Tidak sepatutnya bagi mukminin itu pergi semuanya (ke medan
perang). mengapa tidak pergi dari tiap-tiap golongan di antara
mereka beberapa orang untuk memperdalam pengetahuan mereka
tentang agama dan untuk memberi peringatan kepada kaumnya
apabila mereka telah kembali kepadanya, supaya mereka itu dapat
menjaga dirinya.” (At-Taubah : 122).

Dari ayat tersebut di atas dapat diinterpretasikan bahwasanya seorang
manajer harus mampu memprioritaskan anggotanya. Semua penduduk harus
perang semua atau dibagi untuk perang dan memperdalam pengetahuan. Dalam
ayat tersebut dijelaskan ada yang diajak perang dan ada yang diperintahkan
memperdalam pengetahuan untuk mengantisipasi berkurangnya para huffadz
yang gugur dalam perang.?

3. Organisasi

Organisasi yang terstruktur sesuai dengan job discription-nya melekat

pada top management, middle management, dan low management. Sehingga

2L Abdul Basith, 2008, Islam dan Manajemen Koperasi: Prinsip dan Strategi Pengembangan
Koperasi di Indonesia, UIN-Maliki Press, Malang, him. 240-241.
% 1bid, him. 243.
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perlu adanya struktur dan wewenang.?® Hal ini sesuai dalam al-Qur’an Surat

ash-Shaff ayat 4 sebagai berikut:

Doy B B Gl el § Toshedd T E AT

=

C

Artinya : “Sesungguhnya Allah menyukai orang yang berperang dijalan-Nya
dalam barisan yang teratur seakan-akan mereka seperti suatu
bangunan yang tersusun kokoh ™ (Ash-Shaff: 4)
4. Pengarahan (directing)
Organisasi  harus diarahkan dan pemimpin harus memberikan
pengarahan kepada anggotanya.? Hal ini sesuai dengan al-Qur’an Surat an-

Nisaa ayat 71.
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, bersiap siagalah kamu, dan
majulah (ke medan pertempuran) berkelompok-kelompok, atau
majulah bersama-sama!”. (an-Nisaa’; 71)
5. Controling
Dalam Islam dikenal dengan istilah muhasabah (evaluasi diri).?

Muhasabah juga diajarkan oleh Allah swt dalam al-Qur’an Surat al-An’am ayat

26 dan Surat asy-Syu'araa’ ayat 133 sebagaimana berikut :

P

dw),_;jtj Al

Artinya : “Dia telah menganugerahkan kepadamu binatang-binatang ternak,
dan anak-anak” (Asy Syu'araa’: 133)

2 |bid, him. 247
2 1bid, him. 248
% |bid, hlm. 249
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Artinya : “Dan mereka melarang (orang lain) mendengarkan AI-Quran dan
mereka sendiri menjauhkan diri daripadanya, dan mereka
hanyalah membinasakan diri mereka sendiri, sedang mereka tidak
menyadari.” (Al-An’am: 26)

Selain dari teori diatas untuk menjawab rumusan masalah, maka
diperlukan teori amar ma’ruf. Menurut al-Qur’an ciri masyarakat ideal
sebagaimana disebut dalam surat “Ali-lmran ayat 110 adalah amar ma ruf.
Menurut Raghib al-Ashfahani amar ma’ruf adalah “Yu 'rofu bil'aqli ausyar’i
husnahu” (apa yang dianggap baik oleh syariat dan akal).”® Kata ma ruf dalam
al-Qur’an diulang sebanyak 32 kali. Istilah dalam alqur’an yang menunjukkan
arti kebaikan selain dari kata ma ruf adalah khair. Khair artinya adalah segala
sesuatu yang di dalamnya terkandung kebaikan dan membawa manfaat bagi
manusia, baik dalam masalah agama atau duniawi.?” Oleh karena itu, sesama
manusia khususnya pada seorang muslim untuk selalu mengajak terhadap

kebaikan. Guna menyatukan persaudaraan Islamiah, baik dalam urusan

ekonomi, sosial, politik dan pendidikan.

C. Strategi Pengembangan Bisnis
1. Profile
Menurut Andy Gunawan dkk (2013), Brand name merupakan nama,
istilah, tanda, simbol, rancangan, atau kombinasi dari hal-hal tersebut. Sebuah

nama diberikan kepada produk bertujuan untuk mengidentifikasi diri terhadap

% Ali Nurdin, 2006, Quranic Society, Erlangga, Jakarta, him. 165
" 1bid, hlm. 176
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produk tersebut. Juga dapat menjadi pembeda dengan produk lain, dapat
menjadi nilai jual tersendiri terhadap kualitas produk, dan bahkan untuk
menarik minat beli konsumen. Bagi perusahaan lokal maupun international
yang sudah dikenal masyarakat, sebuah nama merupakan aset paling
berharga.”®

Sebagaimana penjelasan diatas, nama merek yang diberikan kepada
suatu perusahan merupakan identitas diri. Untuk mempermudah masyarakat
membedakan dengan kompetitor lain. Sehingga nanti dapat dikenal masyarakat
banyak. Nama yang tertera dalam produk juga mampu memperngaruhi
konsumen dalam memutusakan membeli.

Nama perusahaan sebaiknya menggunakan nama yang mudah diingat
dan unik. Sehingga masyarakat mudah mengenalnya. Hal ini berdampak pada
ketertarikan masyarakat sebagai konsumen untuk mengkonsumsi produk
perusahaan tersebut. Bagi perusahaan yang memiliki nama yang terkenal akan
menjadi aset paling berharga. Karena hal itu tidak mudah dan sulit untuk
merubah. Sekalipun misalkan terjadi perubahan nama, maka akan berdampak
terhadap beberapa hal seperti perubahan dokumen, perubahan logo, atau
stempel. Hal ini berpengaruh terhadap keuangan suatu bisnis dan masuk dalam
anggaran tak terduga.

Pemberi nama merek terhadap perusahaan pasti sebelumnya telah

dipikirkan akan arti dan makna dari suatu nama tersebut. Hal tersebut bisa

28 Andy Gunawan dkk, <Analisis Pengaruh Store Name, Brand Name dan Price Discounts
Terhadap Purchase Intention Konsumen Infnite Tunjungan Plaza”, Jurnal Strategi Pemasaran
(Vol. 1, No. 1, 2013), Jurusan Manajemen Pemasaran, Universitas Kristen Petra Surabaya, him.
4, diakses pada tanggal 22 Juli 2015 Pukul 12.00 WIB http://studentjournal.petra.ac.id/
index.php/manajemen-pemasaran/article/view/209
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terpengaruh dari nama seseorang, istilah, tanda, simbol dan rancangan atau
kombinasi dari hal tersebut. Nama juga dapat menggambarkan pengumpulan
informasi tentang produk.?’ Seperti, “Niva Net”, biasanya kata Niva adalah
nama pemilik dan kata Net merupakan singkatan dari Internet menjadi Net.
Berarti Niva Net adalah usaha yang bergerak dibidang internet dengan pemilik
yang bernama Niva. Nama usaha yang seperti itu bisa dipastikan merupakan
usaha dibidang jasa persewaan internet. Biasanya familiar dengan istilah
warnet (warung internet).
2. Pelaku

Menurut Mahmud dan Anomsari (2011), kemampuan manajemen
seseorang memiliki pengaruh terhadap kinerja sumber daya manusia (SDM).
Apabila seorang wirausahawan memiliki kemampuan manajemen yang baik
dalam hal berkomunikasi, kemampuan membuat keputusan, kemampuan
menyelesaikan masalah, kemampuan memimpin, memotivasi karyawan,
mampu membuat rencana strategi, mampu menetapkan tujuan, mampu melihat
perubahan lingkungan dan mampu membangun tim kerja, maka dia akan
mendapatkan kepercayaan yang tinggi baik dari para karyawannya ataupun
dari konsumennya.*

Kualitas sumber daya manusia (SDM) yang dimiliki suatu kegiatan

bisnis sangat menentukan masa depan bisnis yang ditekuni. Wirausahawan dan

** Ibid, him. 6

%0 Mahmud dan Ariati Anomsari, Analisis Pengaruh Orientasi Kewirausahaan, Kemampuan
Manajemen, dan Strategi Bisnis dalam Peningkatan Kinerja Perusahaan (Studi Pada Usaha
Kecil Menengah di Kawasan Usaha Barito Semarang), Seminar Nasional Teknologi Informasi
& Komunikasi (Semantik) Terapan, Vol 1, No 1 2011, (online), Fakultas Ekonomi, Universitas
Dian Nuswantoro Semarang, him. 6, diakses pada tanggal 22 Juli 2015 pukul 12.30 WIB
http://publikasi.dinus.ac.id/index.php/semantik/article/view/27
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staf yang well educated sekalipun bisnisnya baru dirintis, jika memiliki
kemampuan seperti yang dijelaskan diatas maka hanya menunggu waktu saja
untuk dikembangkan. Begitu juga sebaliknya, jika suatu bisnis yang baru
dirintis dilakoni olen SDM yang memiliki kemampuan dekuasinya rendah
maka bisnis akan mengalami keterlambatan perkembangan. Bahkan berdampak
terhadap kebangkrutan terhadap bisnis tersebut. Hal ini berdampak terhadap
karyawan dan pelanggan. Kemampuan tersebut terutama harus terletak pada
pimpinan yang memiliki pengaruh terhadap bawahan.
3. Produk

Perusahaan untuk berkembang harus melakukan strategi yang tepat.
Menurut Guyana dan Mustamu, “strategi yang cocok dilakukan perusahaan
yaitu strategi pengembangan produk dan strategi penetrasi pasar”.®! Strategi
menambah produk-produk baru dikenal dengan istilah strategi diversifikasi
(Diversification Strategy). Strategi ini semakin kurang populer karena ditinjau
dari sisi tingginya tingkat kesulitan manajemen untuk mengendalikan aktivitas
perusahaan yang berbeda-beda.*?

Strategi  pengembangan bisnis yang tepat adalah dengan

mengembangkan produk yang sudah ada dan melakukan penerobosan pasar.

¥ Guyana dan Mustamu, 2013, “Perumusan Strategi Bersaing Perusahaan Yang Bergerak Dalam
Industri Pelayaran”, Jurnal AGORA Vol. 1, No. 3, (online), Program Manajemen Bisnis,
Program Studi Manajemen, Universitas Kristen Petra Surabaya, him. 12, diakses pada tanggal 22
Juli pukul 12.45 WIB, http://studentjournal.petra.ac.id/index.php/manajemenbisnis/article/view
File/1067/959

% Desy Anggrita Wida Aswara dan Sri Hartini, “Perencanaan Strategi Bisnis UKM Produk
Berbahan Limbah Kayu Menggunakan Metode Quantitative Strategy Planning Matrix (QSPM)
(Studi Kasus : UD. MURSODO)”, Industrial Engineering Online Journal, Volume 3, nomor 4,
tahun 2014, Program Studi Teknik Industri Universitas Diponegoro Semarang, him. 2, diakses
pada tanggal 22 Juli 2015 pukul 11.45 WIB http://ejournal-s1.undip.ac.id/index.
php/ieoj/article/view/6695
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Dengan dilakukannya strategi tersebut, maka berdampak pada meningkatnya
omset perusahaan. Dan juga akan berdampak terhadap keberlangsungan bisnis
dimasa yang akan datang.

4. Pasar

Menurut Aswara dan Sri Hartini, beberapa peluang yang dapat
memajukan bisnis adalah berkembangnya teknologi, bertumbuhnya konsumen
yang potensial, dukungan kebijakan pemerintah dan kemudahan masuk pasar.*
Beberapa peluang tersebut bisa saling berkaitan satu sama lain. Sehingga
diperlukan didikasi yang tinngi untuk dapat mengendalikan beberapa hal
tersebut.

Dengan berkembangnya teknologi dapat menjadikan pekerjaan menjadi
lebih optimal. Tenaga kerja yang ada dapat dioptimalkan dalam hal-hal
pengembangan produk dan layanan yang terbaru. Dengan demikian perusahaan
akan semakin meningkat produksinya. Karena telah melakukan penguatan
dibagian pengembangan produk dan layanan dengan menangkap peluang pasar
dengan maksimal.

Semakin canggihnya teknologi yang ditemukan, semakin besar pula
peluang yang dapat ditangkap untuk dijadikan bisnis. Seperti, bisnis foto copy
tidak hanya berbisnis dalam bidang foto copy saja, tetapi juga dapat
mengembangkan bisnisnya dalam bidang menggandakan dokumen. Dalam

perkembangannya sudah banyak diketahui masyarakat mesin foto copy sudah

% Ibid, him. 9-10
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ada bisa warna yang pada mualnya hanya bisa menghasilkan penggandaan
dokumen dengan hasil hitam putih.

Bisnis juga dapat berkembang dengan mudahnya memasuki pasar
dengan luas. Dengan adanya kompetitor yang bermunculan, ini berarti bisnis
tersebut termasuk memiliki peluang yang besar. Sekalipun memberikan
ancaman terhadap wirausahawan sebelumnya. Diamana yang menjadi fokus
adalah orientasi pasar yang terdiri dari orientasi pelanggan, orientasi pesaing
dan informasi pasar harus ditingkatkan.** Wirausahawan yang mampu
menangkap peluang pasar akan menentukan masa depan bisnis yang dijalankan
menjadi lebih maju dan berkembang.

5. Periklanan

Menurut Aswara dan Sri Hartini, strategi prioritas yaitu penetrasi pasar
untuk mengembangkan bisnis adalah dengan melakukan promosi secara
maksimal dan rutin setiap bulan dengan memanfaatkan media brosur dan
pamflet baik di media cetak atau media elektronik seperti internet. Untuk
memberi informasi bisnis atau promo harga paket sebagai upaya meningkatkan

minat pelanggan.®® Tindakan semacam ini dapat menyebarluaskan informasi

% Daniel Alexander Titahena dkk, 2012, Kewirausahaan Terhadap Kinerja Pemasaran dDengan
Intervening Keunggulan Bersaing (Studi Kasus Industri Menengah dan Besar Mebel dan
Furniture di Kota Semarang), Jurnal Manajemen Universitas Dian Nuswantoro, edisi Februari
2012, Pasca Sarjana Magister Manajemen UDINUS Semarang, him. 11, diakses pada tanggal 22
Juli 2015 pukul 11.50 WIB http://eprints.dinus.ac.id/15075/1/JURNAL_TESIS_(P32.2009.
00137).pdf

% Desy Anggrita Wida Aswara dan Sri Hartini, “Perencanaan Strategi Bisnis UKM Produk
Berbahan Limbah Kayu Menggunakan Metode Quantitative Strategy Planning Matrix (QSPM)
(Studi Kasus : UD. MURSODO)”, Industrial Engineering Online Journal, Volume 3, nomor 4,
tahun 2014, Program Studi Teknik Industri Universitas Diponegoro Semarang, him. 10, diakses
pada tanggal 22 Juli 2015 pukul 11.45 WIB, http://ejournal-s1.undip.ac.id/index.php/ieoj/
article/view/6695
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dan memberikan ketertarikan kepada masyarakat banyak. Hal ini berdampak
terhadap terbukanya peluang pasar yang lebih lebar.

Guyana dan Mustamu mengatakan, perusahaan melakukan kegiatan
promosi atas jenis produknya ke khalayak umum dengan melalui kartu nama,
kalender, word of mouth (WOM), dan brosur dengan sistem pemasaran atau
distribusi secara langsung dari perusahaan kepada konsumen.*® Hal tersebut
dilakukan untuk meningkatkan penjualan atas produk yang dihasilkan.

Kartu nama, brosur, terutama kalender merupakan media iklan untuk
memberikan informasi kepada masayarakat yang dapat disimpan sewaktu-
waktu ketika dibutuhkan dan dapat diambil kembali. Media cetak kalender
lebih mudah memberikan informasi dan kemungkinan tidak akan hilang.
Karena kalender dapat dipajang dan difungsikan hari ke hari dan bulan ke
bulan. Dijaman moderen seperti sekarang media elektronik online berupa
internet melalui web resmi atau media sosial juga dapat membantu
memberikan informasi kepada masyarakat. Dan bisa dilihat kapan saja dimana
saja.

Selain dari media cetak dan elektronik, untuk menyampaikan informasi
bisa dengan cara word of mouth (WOM). Menurut Word Of Mouth Marketing
Association (WOMMA) yang dikutip oleh Saputra (2010) Word Of Mouth
adalah “usaha pemasaran yang memicu konsumen untuk membicarakan,

mempromosikan, merekomendasikan hingga menjual merek kepada calon

% Guyana dan Mustamu, 2013, “Perumusan Strategi Bersaing Perusahaan Yang Bergerak Dalam
Industri Pelayaran”, Jurnal AGORA Vol. 1, No. 3, Program Manajemen Bisnis, Program Studi
Manajemen, Universitas Kristen Petra Surabaya, him. 4, diakses pada tanggal 22 Juli pukul
12.45 WIB. http://studentjournal.petra.ac.id/index.php/manajemen-bisnis/article/viewFile/106
7/959
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konsumen lainnya”.*" Tujuan dari word of mouth disamping karena tujuan
periklanan atau pemasaran juga menyampaikan informasi yang bisa lebih
dipercaya ketimbang media cetak atau elektronik. Karena bertemu langsung
dengan orang yang dapat dipercaya. Baik delegasi perusahaan atau orang dekat
yang pernah mengkonsumsi dan merasa puas atas produk atau jasa suatu bisnis.
Cara ini tingkat efektifitasnya lebih tinggi. Karena informasi yang dibangun
dapat memicu keputusan pelanggan selanjutnya.®
6. Layanan

Guyana dan Mustamu menyatakan bahwa perusahaan sangat penting
untuk tetap mengoptimalkan kompetensi sumber daya manusia, menjaga dan
meningkatkan kualitas pelayanan, dan mengefektifkan fungsi-fungsi
manajemen yang terdapat di perusahaan. Strategi ini bertujuan agar perusahaan
bisa menghadapi tingginya tingkat persaingan.®® Semakin pesatnya pesaing
dengan kompetitor yang bermunculan menjadikan sebuah tantangan pada
perusahaan yang telah ada.

Wirausahawan dan sumber daya manusia yang ada didalamnya harus
terus berbenah memberikan yang terbaik kepada pelanggan. Efektifitas

manajemen yang dilakukan menjadi cara yang tepat untuk meningkatkan
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him. 13, diakses pada tanggal 23 Juli 2015 pukul 08.00 WIB. http://eprints.undip.ac.id/
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kualitas layanan. Upaya memberikan execellent service merupakan impian
pelaku bisnis dan konsumen. Terutama pada bisnis jasa yang lebih
mengutamakan pelayanan. Sekalipun bisnis produk juga tidak terlepas dari
tingkat pelayanan yang baik pula.
7. Inovasi

Menurut Putra dan Djazuli (2011) bahwa seseorang yang melakukan
kewirausahaan harus memiliki sikap inovatif yang berbentuk “dinamisasi
pelaku usaha untuk menemukan pasar baru, selalu menciptakan kategori
produk yang bervariasi, konsisten menciptakan nilai bagi pelanggan serta
membangun hubungan kemitraan”,*°

Untuk menemukan pasar baru wirausahawan harus mampu
menciptakan produk yang variatif, meningkatakan pelayanan kepada pelanggan
dan membangun jaringan kemitraan. Memutuskan untuk menciptakan produk
yang variatif akan memberikan jalan untuk berkembangnya suatu usaha.
Meningkatkan layanan kepada pelanggan dapat membina kesetian dan loyalitas
pelanggan. Besar kemungkinan akan merekomendasikan kepada temannya atau
pelanggan lain. Semakin luas kemitraan yang dibangun dapat dijadikan salah

satu indikator bahwa bisnis yang dijalani dapat diterima oleh masyarakat. Tiga

hal tersebut membutuhkan keberanian mengambil keputusan dalam melakukan
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penetrasi pasar dan membutuhkan ide-ide kreatif dan inovatif. Ide-ide tersebut
bisa jadi muncul dari mana saja. Baik dari pimpinan, staf atau pelanggan.

Menurut Titahena dkk (2012), pengembangan bisnis memerlukan
penigkatan terus-menerus agar tetap unggul dan bersaing “yang harus
ditingkatkan lebih oleh industri untuk meningkatkan keunggulan bersaing
adalah sarana distribusi dan inovasi teknis”.*" Peningkatan yang dilakukan
pelaku bisnis sebagai upaya menjadikan perusahaan tetap unggul dan bersaing.
Semakin pesatnya kompetitor sebagai pesaing yang bermunculan menjadi
pekerjaan rumah para pelaku bisnis untuk terus berbenah.

Berbenah dalam bidang sarana distribusi adalah dengan menigkatkan
sarana prasana yang dibutuhkan. Sedangkan dalam hal inovasi teknis, analisa
peneliti dimana pelaku usaha harus terus menumbuhkan ide-ide kreatif yang
menjadi inovasi dimasa yang akan datang. Teknis disini dapat diartikan, cara
apa yang digunakan dan bagaimana perwujudan dari inovasi dimaksud yang
terbentuk dalam tindakan nyata.

Menurut Suci (2009), pengembangan bisnis yang harus ditanamkan
dalam diri pelaku bisnis yaitu, mempunyai keinginan untuk mencapai tujuan.
yakin atas gambaran yang diimpikan, memiliki rasa percaya diri dalam setiap

tindakan dan keputusan, dan terbuka dengan lingkungan sekitarnya.* Tindakan
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tersebut harus bersifat realistis dan efektif sehingga cita-cita perusahaan dapat
terwujud. Wirausahawan harus mampu melakukan kegiatan dalam proses
manajemen dengan baik. Mulai dari organizing, stafing, directing dan
coordinating dan melakukan evaluasi yang berkaitan dengan meminimalisasi
resiko usaha dimasa mendatang.”® Kegiatan tersebut sebagai pengawalan dan
proses manajerial dalam mewujudkan perkembangan yang dicita-citakan
perusahaan.

Menurut Sulaiman, salah satu yang harus dilakukan dalam
pengembangan bisnis adalah dengan menciptakan lingkungan yang prospektif
terhadap bisnis tersebut, “menciptakan iklim usaha yang kondusif dan
menyediakan lingkungan yang mampu mendorong pengembangan UKM
secara sistemik, mandiri dan berkelanjutan”.* Ide kreatif inovatif sangat
dibutuhkan dalam hal menciptakan suatu lingkungan yang dapat mendukung
perkembangan kegiatan usaha. Lingkungan memberikan pengaruh atau
dampak yang luar biasa. Ketika lingkungan memberikan energi positif terhadap
perusahaan, cepat atau lambat usaha yang dijalani akan berkembang dengan
baik. Begitu juga sebaliknya. Ketika energy lingkungan berdampak negatif

maka energi tersebut akan menghambat perkembangan usaha.
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