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a pulul. satu muncul dengan kewirausahaan sebagai kekuatan utama yang
¢ perckonomian global. Perturnbuhan perekonomian mendatang terletak di tangan

anita yang berkomitmen meraih suksek melalui produk dan jasa inovatif yang

: pelanggan. Yang ada di pusat gerakan global adalah para wirausahawan yang

:atkan hasrat mereka untuk menanggung risiko yang terkait dengan perusahaan

. Mereka yang memiliki semangat kepemimpinan kewirausahaan telah menjadi
san akan terus menjadi pemimpin, revolusi ckonomi yang telah terbukti berulang
ckan standar kehidupan orang dimana-mana. Kami berharap bahwa anda akan

ke revlusi ekonomi itu untuk mewujudkan perubahan positil yang

1hungan di masyarakat anda sendiri dan di seluruh dunia.

wn yang anda perlukan untuk mengelola bisnis anda itu setelah terbentuk. Kami
ahwa anda akan menindak-lanjuti impian anda untuk menjadi wirausahawan yang
gan bantuan buku ini dan juga bantuan para dosen anda. '

u Ini

1, 3, dan 4 berfokus pada "Pembentukan Rencana Bisnis," dan Bagian 5 mengulas
ipkan Fencana Bisnis."

Dalam Benak Wirausaha: Dari Gagasan Menjadi Kenyataan," menjelaskan proses

-ang digunakan para wirausahawan untuk menghasilkan ide dan untuk memahami
—peluang kewirausahaan. Para mahasiswa belajar berpikir seperti para wirausahawan.

E-commerce dan Wirausahawan," meijadi petunjuk praktis untuk penggunaan Web
:njalankan bisnis pada abad kedua puluh satu,

1da Sebagai Konsultan menantang para mahasiswa untuk menerapkan apa $aja’ yang
sreka pelajari. Masing-masing bab sedikitnya dua dari ilustrasi pada kotak ini

tan pada perusahaan nyata yang menghadapi situasi bermasalah dan memuat
wan-per-anyaan untuk memusatkan peihatian pada isi-isu penting dan untok

nakan diskusi kelas yang sangat hidup suasananya. Perusahaan yang ditampailkan

mencakup Tommy Bahama, JetBlue Airlines, NFL Films, dan banyak yang lain lag:,

1 bisnis contoh Sluggers, sangkar bertanda-garis, yang berisi bacaan dan juga situs Web.
baru yang menarik yang mencakup daftrar istilah dan tujuan belajar.

s Plan Pro, paket perangkat lunak laris mengenai perencanaan bisnis dari Palo Alto

-, merupakan alat bermanfzat yang membantu para mahasiswa membentuk rencana
wnggul bagi ide-ide kewirausahaan mereka. Latihan Business Plan Pro pada akhir bab

af para mahasiswa mamapu menerapkan pengetahuan yang mereka dapatkan dari

:a bab mengenai pengggunaan Business Plan Pro.

siness isc adalah simulasi canggih mengenai pembetajaran berdasar pengalaman, yang
1u para mahasiswa menjalani langksh-langkah perencanaan dan pengendalian bisnis
[elalui penggunaan potongan file video, para mahsiswa berinteraksi dengan dua-puluhan

tari dunia nyata ketika mereka membentuk dan mengoperasikan jenis bisnis apa saja:

sran, atan manufaktur, Latihan Busines Disc pada akahir bab membuat para mahasiswa
menga tkan isi bab ke pengalaman pada The Business Disc..

1 (tidalc disediakan oleh PT Indeks)

:b yang diabdikan ke para mahasiswa pada www.prenhall.com/zimmerer, yang

up mocul-modul pembelajaran tingkat bagian pada tiap-tiap bab. Modul pembelajaran
up uji-awal, rangkuman isi, penerapan pembelajaran, dan uji-akhir. Masing-masing bab
atara tiga dan lima modul pembelajaran yang harus dibahas secara mendalam. Selain

zb itu ada situs web yang berisi lebih dari 1.000 link ke situs bisnis kecil vang relevan,

Kata Pengantar



dan sumber pengajaran dan pembelajaran bernilai tinggi lainnya yang mencakup " Daftar
Periksa Sebelum Memulai' yang dibuat dengan sangat terampil untuk membantu para
wirausahawan memastikan mereka memiliki segala sesuatu yang mereka perfukan untuk
meluncurkan bisnis yang sukses dan "Skala Evaluasi Rencana Bisnis" yang memboari
kesempatan para wirausahawan mengukur mutu rencana bisnis mereka,

m Video berikut diberikan ke para pengguna buku dan petunjuk videonya tersedia pada manual
dosen serta pada situs Web:

m Joan Rivers Worldwide Enterprises—Manajemen bisnis kecil kewirausahaan
m fe WaggingTail.com—Teknologi, diferensiasi, dan layanan pelanggan kewirausahaan
B Build-A-Bear Workshop—Manajemen strategis, stategi terfokus, keunggulan he-asaing

B Zoots—Pemasaran, layanan pelanggan, toko kelontong, keunggulan bersaing, tenggung
jawab sosial

B Sirike Holding LLC—Pemasaran, pasar sasaran, periklanan, inovasi, keunggulan barsaing

B The Gulf Network—E-commerce, pemasaran, pasar sasarain, penetapan harga, p' rillanan,
inovasi

® Bay Partners—Sumber pembiayaan, modal ventura
B My Team.com—Sumber pembiayaan, modal ventura
B Cruch Titness—Lokasi, bisnis internasional, diferensiasi

B Neema Clothing—Pembelian, manajemen mutu, pertukaran data secara elektrorik,
pengelolaan persediaan :

B CESSI (Cherry Engineering Support Services Inc)—Kepemimpinan, pengelolaan orang,
motivasi, kecacatan tubuh, penyusunan staf, tanggung jawah sosial

m Manual Dosen dan Berkas Soal

B Pusat Sumber Pengajaran bagi Dosen pada CT) yang berisi Manual Dosen, Berkas 5011 bank
soal terkomputerisasi, Powerpoints. dan Induk Transparansi

= Papan tulis, WebCT dan OnKey milik Pemtlce Hall tersedla bagi solusi manajema.1
pengarahan.

Diluar Buku Ini  Seperti yang anda ketahui, para penulis buku ini telah menggabun 3-gahungkin
pengalaman mengajar selama 60 tabun (dan pengalaman 54 tahun menulis buku} uatuk menulis
buku yang berisi banyak fitur yang sangat cocok bagi para mahasiswa dan juga bagi parz Gosen.
Kami percaya bahwa Pengantar Kewirausahaan dan Manajemen Bisnis Kecil edisi kecmpat ini
akan membantu generasi kewirausahaan mendatang meraih potensi mereka dan meWL]udkan
impian mereka,

E oy Pre‘ace



wnwjﬁ-«ﬂ‘n-

Yang beks
sangat ke
menangar
akhir yang
seluruh y¢
bersyukur
David]
sangat
Meliss:
berupa
Theres:
yang pi

Sheila .
mengu:

Donna
mengal

Shannc
ke pas:

Ucapan te
mendatan
kedua bul
sedang ar
Nancy
John dt
Art Elk
W. Bru
Gregor
Annam
Tom B
Charle
EL. (E.
Michael
Richarc
Kathy .
Stuart §-
George
Martin :
Charle:
Louis |
Nick §
Barry |
Bernar.-
Dick L
Debore

James~

ja pada amsnig-masing penulis buku ini adalah para staf profesional yang bekerja
s dalam rangka membuat buku yang hidup suasana pembelajarannya. Mereka
ribuan rincian yang diperlukan dalam mengubah naskah kasar menjadi produk
anda Lihat di hadapan anda. Kontribusi mereka sangat besar, dan kami menghargai

ng mereka lakukan sehingga membuat buku ini menuai kesuksesan. Kami
dapat bzkerja dengan para profesi hebat di bidang penerbitan berikut ini:

uker, editor pencart naskah, yang kebijaksanaan dan petunjuknya selama proyek ini
281 nilanya,

Yu, asisten editor, yang selalu langsung meng-email balik jika kami perlu bantuan dia
umnlah rincian yang sangat banyak.

Festa, editor produksi, yang secara terampil memandu buku ini melalui proses produkst
yjang dan sering juga mengalami kesuiitan. -

orman. peneliti foto, yang mengambil ide kami di bidang foto dan kemudian
ihnya menjadi gambar yang penuh arti. '

“Aulder, editor pembaca, yang polesan kebahasaannya membuat isi buku edisi ini

r secara lancar,

i Moore, manajer pemasaran, yang masukannya membantu memfokuskan buku edisi ini
yang scnantiasa berubah. :

ima kasih khusus ke para pengkaji akademis berikut ini yang pemikirannya

_kan banyak masukan yang membantu membentuk edisi ini dan edisi yang lalu atas

1 kami, Essentials of Entrepreneurship and Small Business Managemant (yang
4 baca ini) dan Effective Small Business Management::

‘'owmarn, Baylor University

Young, Camberland Cominunity College
ns, University of Massachusetts

¢ Erickson, University of Minnesota
Worosz, Schooleraft College

'ty Allen, Broome Commuaity College

-eman, Northeastern State University

Hubbard, University of Arkansas
£ty) Kinarski, Seattle University

S. Broida, Miami University

Cuba, University of Baltimore

Daruty, L.A. Pierce College

evlin, New Mexico State University

I. Foegen, Metropolitan State College. of Denver
{. Marsh, California State University—Bakerstield
H. Mat-hews, University of Cincinnati

. Ponthien, University of North Texas

rantake s, Austin Community College

Van Hook, Arizona State University

W. Weiarich, St. Louis Community College
Barre, Ferris State University
i Streeter, Cornell University

falker, Morhead State University

Ucapan Terimakasih
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TUJUAN BELAJAR

Setelah menvyelesaikan bab ini, Anda akan mampu:

1.

MENJELASKAN peran wirausahawan
dalam bisnis—di Amerika Serikat maupun
di seluruh dunia.

MENGURAIKAN profil wirausahawan dan
menilai potensi Anda sebagai
wirausahawan.

MENGURAIKAN manfaat dan kekurangan
dalam kewirausahaan.

MENJELASKAN kekuatan yang -
mendorong pertumbuhan kewirausahaan.

MENJELASKAN keragaman budaya dalam
kewirausahaan.

MENGURAIKAN pentingnya peran bisnis
kecil dalam perekonomian nasional.
MENGURAIKAN 10 kesalahan fatal dalam

kewirausahaan dan menjelaskan cara
menghindarinya.

MENEMPATKAN kegagalan ke dalam
perspektif yang tepat.

MENJELASKAN cara wirausahawan dapat
terhindar dari kegagalan berikutnya.




DUNIA KEWIRAUSAHAAN

Selamat datang di dunia wirausahawan! Semakin banyak orang di seluruh duniz mewujudlan
impian mereka untuk memiliki dan menjalankan bisnis mereka sendiri. Walaupun tinglkat aktiviras
kewirausahaan di Amerika Serikat tetah berkurang dibandingkan dengan beberapa tahun yang I,
kewirausahaan terus mengalami perkembangan pesat di negeri kita. Para wirausah:war Amerka
yang bisnis antara 3 juta sampai 4.5 juta setiap tahunnya, dan minat dalam mengejar
kewirausahaan sebagai karir tetap tinggi di antara orang-orang dalam selurah kelompok amur.! Di

antara mereka yang meluncurkan bisnis, 84% di antaranya melakukannya untak pertama k. iy
Semangat kewirausahaan ini merupakan perkembangan ekonomi yang paling fenting dalam
sejarah bisnis dewasa ini. Di seluruh dunia, pahlawan ekonomi baru ini membentuk kemlali
lingkungan bisnis, menciptakan dunia dengan perusahaan-perusahaan mereka berperan pent:ag
dalam vitalitas ekonomi global. Dengan kekuatan yang menakjubkan, peruszhaar mereka te ah
memperkenalkan produk dan jasa inovatif, menghilangkan batas-batas teknologi. mencipta. an
pekerjaan-pekerjaan baru, membuka pasar luar negeri, dan, dalam prosesnya, meraberikan pelu:ng
kepada para pendiri mercka untuk melakukan apa yang paling mereka nikmati.

Minat dalam kewirausahaan tidak pernah lebih tinggi dari pada awal abad ke-)1. Penelitan
yang dilakukan oleh Ernst & Young menemukan bahwa 78 persen dari orang-o-ang Amer ka
vang berpengarult yakin bahwa kewirausahaan akan menjadi satu-satunya iren penting dal :m
abad ini. Peluang kewirausahaan manakah vang paling banyak diminati mereka” Jawaban:ya
tidak mengejutkan: Internet.’> Masa depan aktivilas kewirausahaan terlihat sangat cerzh,
mengingat dua dasawarsa terakhir ini telah menjadi saksi atas banyamyz jum-ah
wirausahawan yang meluncurkan bisnis. Banyak di antara perusahaan terbeser dunia terus
menggalakkan kampanye besar-besaran dalam perampingan bisnis, yang secira rnencolok
mengurangi jumlah manajer dan karyawan dari dalam daftar gaji mereka. Pemecatan vang tila-
tiba ini telah menimbulkan populasi baru wirausahawan: "mereka yang terbuang" dari
perusahaan besar (tempat banyak orang berpendapat bahwa mereka akan menghebiskan wakiu
meniti tangga perusahaan) yang memiliki manajemen yang handal dan masih mempun; ai
banyak sisa waktu produktif sebelum pensiun.

Perampingan bisnis ini telah banyak menghancurkan keamanan kerja dalain perusah an '
besar. Sebagai akibatnya, Generasi X (mereka yang lahir antara tahun 196 - 1976) can
Generasi Y (mereka yang lahir antara tahun 1977 - 1994) udak lagi mempunyai pandan;an
bahwa meluncurkan bisnis merupakan jenjang karir vang berisiko. Kedua generasi ini te ah
menyaksikan betapa mudahnya perusahaan-perusahaan besar memutuskan hubungan kerja
terhadap orang tua mereka setelah bertahun-tahun berbakti. Oleh karena itu. mercka
menganggap kewirausahaan sebagai cara ideal untuk menciptakan keamanan kerja can
keberhasilun mereka sendiri! Mereka sangat ingin dapat mengendalikan nasib mcrela-seid 1,

Kecenderungan perampingan bisnis di antara perusahaan besar telah mencipta.an
perubzhan filosofis yang lebih jauh lagi. Hal ini mengantarkan kita ke zaman "kecil tapi indeh.”
Dua puluh lima tahun yang lzlu, perusahaan-perusahaan besar dengan jenjanz dan lapizan
manajemennya diuntungkan cleh kondisi-kondisi persaingan; dewasa ini, de1gsr. lang. ah
perubahan yang semakin cepat, perusahaan-perusahaan kecil yang tangkas dan gesit memiliki
keunggulan bersaing. Pesaing-pesaing yang gesit ini dapat masuk ke dalam celih pasar serta
keluar dari pasar sesuai dengan pasang surut pasar; mereka dapatbergerak lebin cepat unuk
menangkap peluang pasar; dan mereka dapat menggunakan teknolegi modern un uk
menciptakan produk dan jasa hanya dalam beberapa minggu atau bulan sa'a, vang b:gi
perusahaan besar memerlukan wakto bertahun-tahun dengan menggabungkan segala sum ner
dayanya. Hasil akhirnya lebih menguntungkan perusahaan kecil dan wirausahawan. How.ud
Stevenson, professor kewirausahaan dari Harvard menyatakan: "Mengapa begin madah (kg
perusahaan kecil) untuk bersaing melawan perusahaan besar? Karena sewaktu mereka (y:ng
besar) masih mempelajari akibat-akibat yang akan terjadi, (wirusahawan) sudah menguoah
dunia."* . ‘

Salah satue studi vang paling komprehensif mengenai kewirausahaan global memperlihat::an
adanya jarak yang cukup hesar dalam tingkat pembentukan bisnis baru di antara 1egara-negara
di dunia jika diukur dengan Total Aktivitas Kewirausahaan (total entrepreneurial activity/TE A}
(lihat Gambar 1.1}. Penelitian ini menemukan bahwa 10,5 persen dari populasi orang dewas.. di
Amerika Serikat sedang berusaha memulai bisnis. Thailand dan India mengimgguli duaia
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dalam akt 1tas kewirausahaan dengan 18,9 persen dan 17,9 persen berturui-turut, sementara
hanya 1,8 nersen dari orang dewasa di Jepang yang berusaha meluncurkan perusahaan. Studi
ini juga m:nyimpulkan bahwa perbedaan tingkat aktivitas kewirausahaan ini-dapat mencapai
sekitar sepertiga dari variasi tingkat pertumbuhan ekonomi di antara negara-negara ini.?

Amerib » Serikat dan banyak negara lainnya mendapatkan keuntungan dari gelora aktivitas
kewirausa aan glcbal Negara-negara Eropa Timur, Cina, Vietnam, dan banyak negara lainnya
dengan ek momi terpusat, dewasa ini menjadi lahan subur bagi perkembangan bisnis kecil.
Bahkan d Inggris, tempat indeks aktivitas kewirausahaan totalnya hanva mencapal 5.4,
kewirausa-aan menjadi lebih populer.

Jumiah wirausahawan per 100 ovrang dewasa 18-64 tahun
yang melakukan kegialan wirausaha.
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Sewaktit | ngacara Chantelle Ludski ke Londéon untuk me:mpraktekkan hukum korporasi
infernasio -af, wanita ini memutuskan untuk mewujudkan kecintaannva pada bisnis makanan
dengan m -luncurican restoran dengan seovang mitra. Ia mernwtuskan untuk mengejar gelar
MBA di London Business School, dan langsung dapat menangkap peluang bisnis vang sangat
besar. K¢ apus tempatnya belajar tidak memiliki waruny fopi, dan mahasiswa sangat
mendamb kan kehadirannya! Sewaktu ia mengembangkin rencana bisnisnya, Ludski
menutusk n uniux membuat warungnya unik dengan hanya menawarkan kopi dan makanan
yang dita..am secara organik. Ludski menggunakan sebagian pinjaman belajarnya untuk
mendanal Hisnis cwalnya. Sejak fresh! dibuka, perusahaan tersebut telah menambah lokasi-
lokasi ec. ran lainnya dan sebuah gudang bahan makanan yang memasok salah satu
supermari  terbesar di Inggris. Ludski saat ini sedang menyelidiki peluang rencana waralaba
di-Tnggris "Ada lebih banvak orang di Inggris yang berpikir untuk memulai bisnis mereka
sendiri dil indingkan dengan 10 tahun yang lalu,” wjarnya.®

Dimanapu:1 mereka memilih tempat bisnis, pendiri bisnis 'terus menerus memulai petualangan
yang palin; menggzairahkan—dan yang paling menggetarkan hati: mendirikan perusahaan. Hal
ini tidak - ernah mudah, tetapi hasilnya dapat sangat memuaskan, baik secara keuangan
maupun © :rasaan. Salah seorang penulis menyatakan "Hidup tanpa jala pengaman—
merisauké . dan berbahaya."” Tetap saja, wirausahawan sejati melihat keperilikan perusahaan
sebagai ta sk ukur dari keberhasilan. Memang, kewirausahaan sering merupakan satu-satunya
jalan kebe hasilan bagi mereka, yang kalan tidak risau sudah menolak peluang ini.

Siapak ‘h wirausahawan, dan apa yang mendorong mereka bekerja sangat keras tanpa
jaminan k berhag lan? Kekuatan apa saja yang mendorong mereka mengambil risiko begitu
besar dar berkorban begite banyak dalam meraih impiannya? Mengapa mereka mau
menghen! kan pendapatan tetap dan aman mereka ketika bekerja pada orang lain, untuk

GAMBAR .1
Aktivitas Wirausahawan Di Sefuruh

Dunia

Sumber: 2002 Global Entrepreneurship

-Monitor
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Wirausahawan—orang yang
menciptakan bicnis bary dengan
" mengambil risik> dan
ketidakpastian demi mencapai
keuntungan dar perturnbuhan
dengan cara mengidentifikasi
peluang dan menggabungkan
sumber daya yasg diperg‘ukan
untuk mendirikcnnya.

mengubah mereka menjadi orang terakhir yang dibayar dalam perusahaan mereka sendiri? B :b
ini akan menelaah wirausahawan, kekuatan pendorong di balik ekonomi Amerika.

SIAPAKAH WIRAUSAHAWAN ITU?

Wirausahawan adalah seseorang yang menciptakan perusahaan baru dengan mengambil
risiko dan ketidakpastian demi mencapai keuntungan dan pertumbuhan -dengan cara
mengidentifikasi peluang dan menggabungkan sumber daya yang diper ukan untuk
mendirikannya. Walaupun banyak orang menggagas ide bisnis hebat, banyak di antara mere <a
tidak pernah mengambil tindakan apa pun atas ide mereka. Sebaliknya dengan wirausahawsn.
Peneliti telah menghabiskan banyak waktu dan usaha dalam dasawarsa terakir ini untik
mendapatkan gambaran yang jelas mengenai "kepribadian wirausahawan." Walaupun
penelitian ini berhasil mengidentifikasi beberapa karakteristik yvang cenderung terlihat pada
wirausahawan, tidak ada satu pun dari kajian ini yang berhasil memisahkan ciri-ciri yang
dibutuhkan untuk mencapai keberhasilan. Kita sekarang sampai pada rangkuman ringk as
mengenai profil wirausahawan:®

1. Menyukai tanggung jawab. Wirausahawan merasa bertangpgung jawab secara pribadi atas he il
perusahaan tempat mereka terlibat. Mereka lebih menyukai dapat mengendalikan sumbzr-
sumber daya mereka sendiri dan menggunakan sumber-sumber daya tersebut untuk mencayai
cita-cita yang telah ditetapkan sendiri.

=]

. Lebih menyukai ristko menengah. Wirausahawan bukaniah pengambil risiko secara riembabi bu-a,
melainkan orang yang mengambil risiko vang diperhiungkan. Tidak seperti penjudi,
wirausahawan jarang berjudi. Cita-cita mereka di mata orang lain mungkin tampak t nggi - bahk :n
‘mustahil tercapai, tetapi wirausahawan melihat situasi itu dari sudut pandang vany; berbeda c.in
percaya bahwa fujuan mereka masuk akal dan dapat diraih, Mereka biasanya melihat peluang di
bidang-bidang yang sesuai dengari pengetahuan, latar belakang, dan pengalamann/a, yang ak:in
meningkatkan kemungkinan keberhasilannya. Seorang penulis mengamati:

Kewirausahaan tidak sama seperti melempar anak panah dan berharap untuk mendapatk.in
yang terbaik. Hal tersebut berhubungan dengan perencanaan dan pengambilan risiko yang telth
diperhitungkan berdasarkan pengetahuan mengenai pasar, ketersediaan sumber daya atau
produk, dan tindakan terencana yang berpotensi akan berhasil.?

Dengan kata lain, wirausahawan yang berhasil hukanlah pengambil risiko, akaa tetapi lebih
sebagai penghapus risiko, membuang sebanyak mungkin halangan terhadap keberhasilan
peluncuran usaha mereka. Salah satu cara terbaik untuk menghapus risiko adalah deagin
membangun perencanaan bisnis yang kokoh untuk usaha.

3. Keyakinan atas kemampuan untuk meraih keberhasilan. Wirausahawan pada umimmnya sangat
yakin akan kemampuan mereka untuk meraih keberhasilan. Mereka cende-ung optimis
terhadap peluang keberhasilan. Dalam National Small Business Poll baru-baru ini. National
Federation of Independent Businesses (NBIF) menemnukan bahwa pemilik bisnis menilai
keberhasilan perusahaan mereka secara cukup tinggi—rata-rata 7,3 dalam skala . (gagal sama
sekali} sampai 10 {sangat sukses).?0 Tingkat optimisme yang tinggi kiranya dapal menjelaskin
mengapa kebanyakan wirusahawan yang berhasil pernah gagal dalam bisnis »erkali-kal: -
sebelum akhirmya berhasil.

4. Hasrat untuk langsung mendapatkan wﬁpan balik. Wirausahawan menikmati tan:angan dalam
menjalankan perusahaan, dan mereka ingin mengetahui sebaik apa mereka bekerja dan terus
menerus mencari pengukuhan. "Saya senang menjadi wiransahawan," kata Nick Gleason, salah
satu pendiri CitySoft Inc., perusahaan perancangan halaman Web yang berbasis ¢ i Cambridye,
Massachusetts. "Saya suka segala sesuatu yang berhubungan dengan kreativitas an tantangin
di dalamnya."!! . ' :

5. Tingkat energi yang tinggi. Wirausahawan lebih energik dibandingkan orang kebanyakan.
Energi ini merupakan faktor penentu mengingat luar biasanya bisnis yang diperlukan untuk
mendirikan perusahaan. Kerja keras dalam waktu lama merupakan hal biasa, dan kecepatanrya
dapat meletihkan.
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Sebagai ¢ mioh, Colin Angle dan Helen Greiner, keduanya lulusan MIT, memiliki minat yang
sama pag: robot sehingga mereka memutuskan untuk bergabung membentuk perusahaan,
iRobot. M rreka dan juga keenam karyawan mereka secara rutin menghabiskan 18 jam per hari
menciptakim software dan membuat prototipe robot, Meskipun demikian, kerja keras mereka
membuah an hasil; perusahaan mereka telah menjadi pemimpin dalam bidang robot. iRobot

telah mer -embangkan serangkaian robot untuk berbagai macam pangsa pasar, berkisar dari

My Real i aby (boneka bayi robot yang interaktif, berdaya nalar tinggi dan responsif terhadap

emosi) ur uk anak-anak dan Roomba (penyedot debu otomatis) uniuk pemilik rumah yang
sibuk sampai MicroRig (alaf yang membawa sensor ke bagian dasar sumur minyak) untuk
industri dan Ariel (robot yang mampu memindahkan penghalang di daraton dan di bawah

laut) untu . militer!? _

. Orier. asi ke depan. Wirausahawan memiliki indera yang kuat dalam mencari peluang. Mereka
melil it ke depan dan tidak begitu mempersoalkan apa yang telah dikerjakan kemarin,
melai ‘kan lebih mempersoalkan apa yang akan dikerjakan besok. Tidak puas hanya dengan
dudul dan bersenang-senang dalam keberhasilannya, wirausahawan sejati tetap berfokus pada
masa nendatang. "Sewaktu Anda mengembangkan perusahaan, Tujuan Anda menjadi lebih
ambi: us dan meluas," kata Beth Cross, salah satu pendiri Ariat International Inc., pembuat
sepati berkualitas bagus untuk penunggang kuda.'?

Wirat sahawan melihat potensi yang dilihat kebanyakan orang sebagai masalah atau bahkan
yang tidak terpikirkan sama sekali oleh kebanyakan orang, karakteristik yang sering
menji ikan mereka sebagai bahan tertawaan (paling tidak sampai ide mereka menjadi sukses
besar . Apabila manajer tradisional memperhatikan pengelolaan sumber daya yang ada,
wirar-ahawan lebih tertarik mencari dan memanfaatkan peluang. Amerika Serikat memimpin
duni: dalam persentase wirusahawan oportunis (opportunity entrepreneur), mereka yang
.memuiai bisnis karena mereka memanfaatkan peluang dalam pasar, dibandingkan dengan
wirau :ahawan terpaksa (necessity entreprencur), mereka yang memulai bisnis karend mereka
tidak nendapatkan pekerjaan,'4

Wirz sahawan serial (serial entrepreneur), mereka yang berulang kali memulai hisnis dan
meng mbangkannya menjadi ukuran yang mapan sebelum beraksi kembali, memaksunalkan
karak ristik ini.

Patrick B andt te'ah menjadi seorang wiarusahawan sepanjang hidupnya, memiliki kios yang
menjual | nun sewaktu ia kanak-kanak dan jasa perawatan kebun sewaktu ia kulich. Pada
tahun 19 6, Brandt meluncurkan Cuperpix, jasa e-commerce yang memungkinkan para

~ fotografe. membuat katalog dan mendistribusikan pekerjaan mereka secara online. Walaupun
Cyberpix revakhiv dalam kegagalan, semangat kewirausahaan Brandt tidak luniur. Pada
tahun 199, ia meluncurkan Skywire Technology, perusahaan yang menanamkan modal
dalam b. nis teknologi baru yang menjanjikan, dan Skywire Software perusahaan
pengembe 1gan software. !’

7. Ketre apilan mengorganisasi. Membangun. perusahaan "dari nol" dapat dibayangkan seperti
meng abungkan potongan-potongan menjadi sebuah gambar besar. Wirausahawan mengetahui
cara | engumpulkan orang-orang yang tepat untuk menyelesaikan tugas. Penggabungan orang
dan . -kerjaan secara efektif memungkinkan wirausahawan untuk mengubah pandangan ke
depar menjadi kenyataan.

8. Ment. i prestasi lebih tinggi daripada wang. Salah satu kesalahpahaman yang paling umom
. meng nai wirausahawan adalah anggapan bahwa mereka sepenuhnya terdorong oleh keinginan
meng asilkan uang. Sebaliknya, prestasi tampak sebagai motivasi utama wirausahawan; uang
hany. :ah cara untuk "menghitung skor" pencapaian Tujuan atau simbol prestasi. Seorang
penel i bisnis mengatakan, "Yang membuat wirausahawan bergerak maju adalah hal-hal yang
lebih kompleks - dan lebih luhur - dari sekedar vang. Kewirausahaan lebih mengenai
menji ankan sendiri apa yang diinginkan. Tentang sesuatu yang tampaknya tidak mungkin."'®

Karaki 1 lain yang sering tampak pada wirausahawan mencakup:

Wirausahawan serial—
wirqusahawan yang secara
berulang-ulang memulal bisnis
dan mengembangkannya
menjadi ukuran yang mapan
sebelum beraksi kemball,
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Komitmen yang finggi. Agar berhasil meluncurkan perusahaan dibutuhikan komitmen penuh dari
wirausahawan. Pendiri bisnis sering membenamkan diri sepenuhnya dalam perusal aan merek::
Kebanyakan wirausahawan harus melewati ritangan yang mengecilkan haii ketika
meluncurkan perusahaan dan mempertahankan perkembangannya. Hal ini memerh kar:
komitmen.

Toleransi terhadap ketidakjelasan (ambiguity). Wirausahawan cenderung merniliki toleransi
tinggi terhadap situasi yang selalu berubah dan tidak jelas, lingkungan tempat kebaayakan dar
mereka bekerja. Kemampuan untuk menangani ketidakpastian ini sangat penting sebab pendir.
perusahaan akan terus menerus diharuskan mengambil keputusan dengan menggunakan
informasi baru yang kadang-kadang bertentangan dengan yang diperoleh dari berbz gai sumber
vang tidak lazim. Berdasarkan pada penelitiannya, pakar kewirausahaan Amar Bhice
mengatakan bahwa wirausahawan memperlibatkan "keinginan untuk terjun ke dalam masalah
ketika sulit untuk mengkhayalkan serangkain hasil yang mungkin dicapai."V’?

Fleksibilitas. Salah satu ciri khas wirausahawan sejati adalah kemarmpuan merveka 1 ntuk
menyesuaikan diri dengan perubahan permintaan pelanggan dan bisnisnya. Dalam ckoaomi
dunia yang berubah dengan cepat ini, kekakuan sering mengakibatkan kegagalan, [tengan
berubzhnya masyarakat kita, orang-orangnya, dan seleranya, wirausahawan juga harus bersedia
menyesuaikan bisnisnya untuk memenuhi perubahan-perubahan ini. Ketika gagasan mereka
gagzal untuk menyamai pengharapan mereka, wirausahawan yang berhasil biasanya langsung
mengubah gagasan itu!

Pada 1917, Ed Cox menemukan lap penggosok panci dari serat baja vang sangat ideal unt. k
membersihkan panci dan menggunakarinya sebagai "kartu truf” dalam penjualanmya. Walaupi.a
usahanya dalam menjual panci terbukti sia-sia, Cox memperhatikan banyak calon pembelin.a
yang Sering menanyakan lap penggosok panci dari serat baja. Ia langsung melupokan menjual
panci dan berfokus untuk menjual lap penggosok panci dari serat baja, yang diberi nama ol:h
isterinya dengan S.0.8 ("Save Our Saucepans”), dan kemudian memulai perusihaon yar g
masih berkembang dengan pesat hingga hart ini. 8

Keuletan, Hambatan, rintangan, dan kekalahan umumnya tidak menghalangi wirausakawan,
yang secara keras kepala menggapai fujuan mereka. Mereka terus mencoba. "Ekonomi boleh
menjadi bagus atau buruk." ujar Nancy Koehn, seorang profesor Harvard yang mereliti
wireszhawan, "tetapi wirausahawan akan terus bersama kita."1?

Kesimpulan apa yang dapat ditarik dari begitu banyak penelitian terhadap kepribadiin
seorang wirausahawan? Wirausahawan tidak berasal dari satu cetakan; tidak ada samn
himpunan karakter pun yang dapat meramalkan siapa yang akan menjadi wirausahawan din
apakah mereka akan berhasil. Memang, kemajemukan tampaknya merupakan larakteristik
sentral wirausahawan. Seorang peneliti menjelaskan, "Para wirausahawan tidak se¢suai dengin
norma statistik manapun... Sebagian besar menyimpang atau mempunyai' sifat agek aneh."™

Seperti terlihat dari contoh-contoh dalam bab ini, setiap orang - tanpa memandang umur.
ras, jenis kelamin, warna kulit, kebangsaan, atau karakterisiik lain apapur - dapat menja:li
wirausahawan. Tidak ada pembatasan dalam kiprah ekonomi ini. Kewirausahain hukaninh
sifat genetis; melainkan keterampilan yang dapat dipefajari. Editor dari majalah In..
menjelaskan, "Kewirausahaan lebih bersifat keduniawian daripada yang biasa digambarkan. ..
Arnda tidak perlu menjadi seorang dengan kewibawaan mistis, agar dapat sangat-berhasil dalam
membangun perusahaan."?! :

MANFAAT KEWIRAUSAHAAN

Penelitian menunjukkan bahwa pemilik bisnis kecil percaya bahwa mereka bekerje lebih kerzs,
menghasitkan lebih banyak uang, dan lebih berbahagia daripada bekerja di perusahaan besar.
Sebelum mendirikan bisnis, setiap calon wirausahawan harus mempertimbangkan manfaat at:s

kepemilikan bisnis kecil.
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-Mengendalikan Nasib Anda Sendiri

perusahaan sendiri memberikan kebebasan dan peluang bagi wirausahawan o
tujuan penting baginya. Wirausahawan ingin "mencoba memenangkan’ hidup
an mercka menggunakan bisnis mereka untuk mewujudkan keinginan itu.

nghabiskan waktu bertahun-iahun dalam bisnis konstriksi, Doug Danforth memutuskan
wjuckan impiannya membuka toko bunga di kota kelahirannya di Green Bay, Wisconsin.
ih mengelola dua toke bunga beberapa tahun sebelum saya terjun ke dalam bisnis
dan sava sangat menyukainya,” katanya. Danforth mengumpulkan wangnya sebesar $600,
wn anggota keluarganya agar maw meminjamkan sedikit uang tunal, dan meluncurkan

-ing {a bangun menjadi bisnis yang berkembang dengan pesal. "Sava ingin mengendalikan

sendiri" ujarnya. "Saya tahu saya ingin menjadi bos bagi dirt saya sendiri."*

—_—

Doug Danforth, wirauvsahawan meraih hakikat penghargaan dengan kesadaran

-reka menjadi faktor pendorong di belakang bisnis mereka.

Melakulkkan Perubahan

sanyak wirausahawan yang memulai bisnis karena mereka melihat peluang untuk
perubaian yang menurut mereka penting. Mungkin berupa keinginan menyediakan
nmurah yang layak untuk keluarga di negara sedang berkembang atau mendirikan

daur ulang untuk melestarikan sumber daya bumi yang terbatas, wirausahawan kini
-an cara untuk mengkombinasikan wujud kepedulian mereka terhadap masalah-
-osial dengan keinginan untuk menjalani kehidupan yang lebih baik.

hie, CiZ0 dari GreatAmerica Leasing Corporation, perusahaan yang menyewakan
suaty dari komputer sampai mesin sinar-X, menggunakan sumber-sumber daya
niya wtnk disumbangkan kepada kota kelahirannya dit Cedar Rapids, lowa. Golobic,

‘ari Slovenia vang pekerjaan pertamanva adalah menjadi petugas kebersihan kantor,

n pusat komputer yang memberikan aksey komputer dan instruksi bagi anak-anak
Perusahaan tersebut juga menyediakan bis untuk mengantar anak-anak dari sekoloh-
dekatrroa ke pusat komputer tersebut. 2

untulk Mencapai Potensi Sepenuhnya

nyak orang menyadari bahwa pekerjaan mereka membosankan, tidak menantang dan
arik. Akan tetapi hal itu tidak berlaku bagi wirusahawan! Bagi mereka, tidak banyak
1 antara bekerja dan bermain; keduanya sama saja. Bisnis-bisnis yang dimiliki
twan merupakan alat untuk pernyataan dan aktualisasi diri. Mereka mengetahui
u-satunya batasan terhadap keberhasilan mereka adalah segala hal yang ditentukan
‘ivitas, antusias, dan visi mereka sendiri. Memiliki perusahaan sendiri memberikan

1 kepada mereka. Barbie Dallman memulai jasa resurmne pada umur 30 tahun, setelah
Jdkan rasa aman (dan percekcokan) yang diberikan pada kehidupan perusahaan

a bekerja. la mengatakan, "Memulai perusahaan milik saya sendiri merupakan

‘an spiritual. Saya menyadari apa yang penting bagi saya - mampu mengikuti minat

CNThe)
i

: untulc Meraih Keuntungan Tanpa Batas

I vang bukan daya dorong utama bagi wirausahawan, keuntungan dari bisnis
n fakior motivasl yang penting untuk mendirikan perusahaan. Kebanyakan
wan tidak pernah menjadi super kaya, tetapi banyak di antara mereka yang memang
nakmu:. Pada kenyataannya, hampir 75 persen dari mereka yang termasuk dalam

rbes 400 merupakan wirausahawan generasi pertama!> Menurut penelitian oleh

itanley dan William Danko, pemilik perusahaan sendirt mencapai dua pertiga dari
Amerika. "Orang-orang yang bekerja untuk diri sendiri empat kali lebih besar
ra untug menjadi jutawan daripada orang-orang yvang bekerja untuk orang lain,” ujar
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* Danko.2® Bisnis Jutawan biasanya bukan berupa perusahaan glamor yang bertekrologi ting i1;
sebaliknya, malah tidak glamor - besi bekas, pengelasan, pelelangan, pengumpulan sampih
dan sejenisnya.

Michael Dell memulai bisnisnya wniuk menjnal
PC dan komponen yang. dibuat khusus deri
kamar di asramanya di University of Texas. Soar
itu, masuk dalam dafiar orang terkava di
Amerika Serikat hanyalah impian Faginya. Akan
tetapi, Dell relah mewujudkan impian itu. Dell
Computer menjual produk komputer berni'ai
lebih dari $50 juta di Internet setiap harin q,
dan kekavaan finansial yang g raih duri
keberhasilan perusahaannya menyshabkan Dell
bertahan hampir pada puncak daftar Forl os
dengan nilai bersih sebesar $16,5 railyari??

Michael Dell, pendiri dan CEQ dari
Dell Cemputer Ce rporation

Tabel 1.1 rhemberikan garabaran  d:zri
orang-orang terkaya di Amerika dalam
sejarah.

Peluang untuk Berperan dalam Masyarakat dan Mendapatkan Pengakuar:
Atas Usaha Anda

Pemilik bisnis kecil sering kali merupakan warga masyarakat yang paling dihorinzti den paling
dipercaya. Kesepakatan bisnis berdasarkan kepercayaan dan saling menghormai adalah cizi
perusahaan kecil. Pemilik menyukai kepercayaan dan pengakuan yang diterima deri pelanggn
yang telah diluyani dengan setia selama bertahun-tahun. Peran penting vang dimeinkan dalen
sistem bisnis di lingkungan setempat serta kesadaran bahwa kerja memiliki dampak nyzia
dalam melancarkan fungsi ekonomi nasional merupakan imbalan bagi manajer perusahasn
kecil.

Peluang Melakukan Sesuatu yang Anda Sukai dan Bersenang-senang
dalam Mengerjakannya '

Yang umumnya dirasakan pemilik perusahaan kecil adalah bahwa kegiatan kerja mere:a
sesungguhnya bukanlah kerja. Kebanyakan wirausahawan yang berhasil memilih masuk dale. n
bisnis tertentu, sebab mereka tertarik dan menyukai pekerjaan tersebut. Mereka membu at
kegemaran mereka menjadi pekerjaan mereka dan mereka senang bahwa merela
melakukannya! Wirausahawan ini mengikuti nasthat Harvey McKay: "Carilah pe cerjaan yaug
Anda sukai dan Anda tidak akan pérnah merasa terpaksa harus bekerja sehari pun dalam hid p
Anda." Yang menjadi penghargaan terbesar bagi wirausahawan bukanlah tujuannya, melaink:n
lebih kepada perjalanannya. :

Mike Becker mengubah hobinya akan mainan yang mendatangkan rostalgia menjadi usane bisms
yang berhasil, Funko Inc. Becker menanamkan modal 335.000 dari uangnya sendiri unt -k
menghidupkan kembali bobblehead, mainan yang populer pada tahun 1950-an can 1960-6 .
Produk pertamanya adalah bobblehead dari ikon restoran Big Boy, dar penjualan perusahacn
tersebut melonjak ketika Becker mendapatkan hak untuk mendistribusikan bobblohead Ausi'n
Powers setelah film bioskoprya meledak pertama kali. Sejak pendiriannya pada tahun 1998, Funto
telah menjual lebih dari 1,5 juta bobblehead pada toko-toko kade kecil dan toko-toko koleksi i
selurih negeri. "Sepanjong saya melakukan apae yang ingin saya lakukan dan kami memperoloh
laba,” kata Becker, "saya tidak dapar membavangkan sesuatu yang lebih baik."**

Becker tidak saja mendapatkan cara untuk menghasilkan uang, tetapi vang lebih penting, a
melakukan sesuatu yvang ia sukai.
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001,

Komentar

Milyarder pertama Amerika,
Menciptakan monropeli yang
teriuat di Amerika,

the Standard Ol Company,

Dikenal sebagai "Commodore.”
Meminjam $100 dart ibunya pada
umur |2 tahun untuk memuiai
apa yang kemudiar menjadi
Staten Island Ferry.

Imigran yang lahir di jerman’
memulai sebagai-seorang
pedagang bulu binatang.

fnvestor terbesar dalam First
Bank of the United States.

Pernah meminjamian pada US,
Treasury sebesar $8 juta untule
membiayai Perang tahun 1812.

Cerita "dari miskin menjadi
laya.” Berawal sebagai saorang
pembuat kumparan dan berlanjut
mendirikan LS, Steel.

Drop out dari Harvard danr
meluncurkan Microsoft

Corporation dengan Paul Allen.
Orang terkaya di dunfa saat ini.

Mendirilkan toko serba ada
pertama di Amerika Serikat.

Bernasib bailc karena ledakan
permintaan Amerika atas kayu.

Memulai Oracle Coiporation
dengan vangnya sendiri sebesar
$2,000 (Sekarang perusahaan
pembuat pehranti lunak komputer
ini nomor dua terbesar setelah
Microsoft).

Memulai Dell Computer dari
kamar ésramanya di University
of Texas. Sekarang penjualannya
melebiht $35milyar per tahun.

Bisnis

- Minyak

‘Jalur kereta api

dan lapal

Real estate
New York

Pengapalan dan
perbankan

Baja

Peranti lunalc
computer

Ritel

Kayu

Peranti Lunak
komputer

Komputer

Kekayaan
sbg % dari
ekonomi AS*

1.53%

FES%

0.93%

0.67%

0.60%

- 0.43%

0.56%

0.55%

0.15%

0.11%

TABEL 1.1
Crang-orang Amerika Terkaya

dalam Sejarzh

Sumber: Disadur dari "The World's
Richest People,” Farbes, 26 Februari
2003,

vy forh

[Set Y

i Richest Americans in
History." Forbes ASAP, 24 Agustus 1998,
p- 32; Rachel Emma Silverman, "Rich &
Richer: Fifty of the Wealthiest People of
the Past 1,000 Years," VWall Street
Journa!l Reports:The Millenium, 1
Januari 1999, pp. Re-Ri0.
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A Sebagai |
Konsultan . ..

Revclusi Bola

Pada tahun 1962, Ed Sabol menjual mantei pada
pemsz.haﬁn_pakaian milik ayah mertuanya di Philadelphia,
dan iz merasa sangaé sengsara, "Rasanya seperti pergi ke |
dokter gigi setiap hari," demikian ia mengingatnya. Minat
Ed acalah menggunakan kamera film Bell & Howell !
{peloror kamera video digitat dewasa ini) yang diberikan
oleh ‘bu mertnanya sebagai hadizh perkawinan untuk |
membuat film mengenai hampir semoa akiivitas yang |
terutama * pertandingan !
sepakoola di SMU-nya. Ketika SMU setempat melihat |
untuk
memf Imkan pertandingan mereka juga. Kemudian Sabol
memtaca artikel dari surat kabar mengenai perusahaan
setermat, Tira, yang telah membayar $1.500 untuk hak atas
film mengenai kejuaraan National Football League (NFL)
tahur 1961, (Super Bow| bahkan belum ada saat itu!) Sabol . _ . _

- ) . : Stave Sabol dan kamera yang digunakan ayahnya urtuk meluncuriaa INFL Films.
memutuskan untuk memenangkan hak atas kejuaraan tahun ;
1962, walaupun pengalaman memfilmkan sepak bolanya i
terbatas hanya pada kejuaraan sepak bola di SMU !

¢ Sumber: Disadur dari Tian Mochari, “Archive,” Inc., Novembar 200%,p. 124
David Lidsky, "This Is NFL Films,” FSB, September 2002, pp. 45-50, NFL Films,
wwew.nflfilms.com,

dilakikan puteranya Steve,

kualitas .film - BEd, mereka meminta Sabol

puterznya. Ia menghubungi kemisaris NFL Pete Rozelle
dan menyerahkan apa yvang terbukti sebagai pemenang
penawaran senilai $3.000. . '

Itu merupakan langkah vang baik bagi Rozeile mavpun _ -
¢ secara intens. Pengambilan gambar dari permulaan tanal
i dari kamera yang diposisikan secara strategis, suara pemain
Bay Packers dan New York Giants merupakan filin sepak §
i pemirsa perasaun berada di tengah-tengah vettandingan

Sabol Lebih dari 40 tshun kemudian. Rozelle masih
menganggap bahwa kejuaraan tahun 1962 antara Green

bola terbaik yang pernah dibuat. Memf{ilmkan pertandingan
tersebut menyebabkan Sabol sadar bahwa memproduksi
film riengenai pertandingan sepak bola adalah hal yang
ingin ia kerjakan. Dengan menggunakan keterampilan yang
ia pelajari sebagai penjual mantel, Sabol meyakinkan
Rozelta mengenai gagasan bahwa NFL memerlukan
perus:thaan filmnya sendiri untuk membuat film bagi 14

tim yang termasuk dalam liga tersebut pada wakiu itu. :
"Kam . menyebulnya sebagai NFL Films," kata Sabol. "la |
! berhasil mengumpulkan 82 Emmy Awarls
! perusahaan tersebut sampai hari ini, Hal ini menyebabkan

menyukai gagasan terschul.” Sabol setuju untuk
memprodukst film sebagai gantt atus $12.000 dari masing-

masing tm yang dapal menyediakan modal untuk i
¢ dalam bidang olahraga. "Bayangkam apa yang aan legjudi

mend:mai NFL Films. Tugasnva adalah uniuk melestarikan

sejarah kejuaraan tersebut dan untuk mempromosikan !
: seorang kolumnis koran. "Hasiloya akan beupa NFL
! Films."

sepak bola NFL kepada penggemar olahraga di Amerika.
“Pada awal tahun 1960-an, baseball merupakan olahraga

nommo- satu, sepakbola perguruan tinggi nomor dua. dan
i pada umur 71 tahun, puteranya. Steve, mengambil alih
i schagal presiden perusahaan dan secara hati-hati

tinju nomor tiga," ingat Ernie Accorsi, veteran NFL yang
berusr ur 30 tahun. Kemudian "sepakbola pro mengambil

alih regeri'-:ini, dan NFL Films berperan besar dalam |
i yang genius datam bidang kreafif dan artistic di balik

perubithan ini."

Apa yang membedakan NFL Films dari pesaingnya |
i budaya inovasi dan kreativitas di antara karyawunnya.

adajah penerapan sinematografi dalam menangkap

kekuatan, keécekatan, dan semangat juang pertandingan, |
bukannya hanya sekedar mendokumentasikan musik, |
i bakat, Kami mendorong orang-orang menjad sekreatif

gerakin lambat, berbagai sudut pandang, dan menyoroti

Bagian | » Tantangan Kewirausahaan

yvang saling bertubrukan, dan edit berkelas memberikan

"y

: tersebut. John Facenda, yang dikenal sebagai "Tte “oice of
i Doom,” menyumbang narasi puitis yang mengangkat
! semua film ke tingkat drama yang megah. P:ndekatan
: Sabol terhadap kejuaraan NFL iebih seperti .egendaris
i direktur film Hollywood Billy Wilder, bukin seperti
pembaca berita vang menangkap gambar-ga nbuar dari

segmen berifa olahraga di malam hari. Pendebatan NFL
Films yang krealil terhadap kejuaraan terschut telah
untuk

NFL Films menjadi pembuat film yang paling dihermati

apabila Cezanne, Picasso, atau Monet melihat NFL." kata

Ketika Ed Sabol pensiun dari NFL Films tehua 1987

memandu perusahaan tersebut ke arah baru. Sieve orang
perusahaan terscbut. Dengan hati-hati ia membangun

Menjelaskan mengenai filosofi manajemenrya. Steve
mengatakan, "Kepemimpinan adalah kebebasar dar:
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ngkin,” Pada waktu: tertentn, Steve memberikan §
salan $1.000 bagi kegagalan paling spektakuler |
ama setahun. "Kami tidak merayakan kegagalan, :
: ditayangkan pada berbagai saluran TV,

ipi secara lihay, merayakan keinginan untuk
ngambii risiko," ujarnya.

Sinematografer - berpen galaman yang

ap perlandingan, dan sefuruh kru meérekam film lebih

1 hanya untek satu filid it saja.} "Trees" adalah mereka

pindah di sekitar lapangan dengan kamera portabel,

a. "Weasels" meliput segala sesuatunya kecuaii |

‘mainan di lapangan. Mereka mencari kéjad]an di ]ugz‘ 3. Faktor-faktor-apa saja yang mengantarkan keberhasilan
angan yang berhubunganr dengan pemain dan pefatih § NEL Films?

dan kadang-kadang memfilmkan penggemar di tribun atau
di tapangan parkir. NFL Films saat ini memproduksi lebih
dati 400 jam program asli setiap tahunnya yang

Tnovasi -~ fetap ~ menjadi, bagian penting dalam

i keberhasilan NFL. Films. Perusahaan tersebut baru-baru ini
rndokumentasikan pertandingan dan drama adalah kunci
penting dari keberhasilan perusahaan tersebut. NFL |
:ms mengirimkan setidaknya dua sinematografer pada
i NFL Films telah menempuh perjalanan panjang sejak awal
1 1.000 mil dari filin 16 mm setiap musimnya! (Hampit
kru meliput Super Bowl, menggunakan lebih dari 25 mi} |

pindah ke dalam fasilitas seluas 200.000 kaki persegi yang
berisikan teknologi video terbaru yang akan menyebabkan
perusahaan ini dapat tetap terdepan sebagai pembuat film.

yang sederhana, tetupi dalam banyak cara perusahaan ini
tetap menjadi -bisnis keluarga - satu bisnis yang

merevoinsionasi cara orang-orang Amerika menonton
1g bertanggung jawab atas kamerz tak bergerak yang
smpatkan jauh di atas pertandingan dan bertanggung
‘ab untuk mengambil gambar setiap permaintan dalam i 1. Identifikasikan = sifat-sifat kewirausahaan ~yang

varaan tersebut. "Moles” -adalah anggota kru yang | diperlihatkan oleh Ed Sabol dan puteranya Steve.

sepak bola.

ngamb:1 gambar dari sudut pandang pemain. Mereka 2. Bagaimana Anda dapat mencirikan filosofi, keyakinan,

3 * . P N '-) . . . oo -
us memiliki kemampuan untuk memazhami alur dan nilai keluarga Sabol? Seberapa penting filosofi,

tandingan dan untuk mengantisipasi arah tendangan | KeYekinan, dan nilai pendiri: perusahaan terhadap

i perkembangan perusahaan keci]?

POTEI!

Walaupu
peluang,

potensi k
paket tw
perusaha.
kewiraus:

Pendap

Membuk
menghas;
pendapal:
masa aw
keuvangar
lain temy

2aji.

Risik_o ]

Tingkat ]
dari peru
tahun. Se
memperl;
~awal tahu
Sebelr,
apakah o
timbul:

51 KELEMAHAN KEWIRAUSAHAAN

pemil .k perusahaan mendapatkan banyak keuntungan dan memperoleh banyak
fapa pun yang berencana memasuki dunia kewirausahaan harus menyadari adanya
lemahan. Orang-orang yang merasa aman karena memperoleh pendapatan tetap,
jangan yang mencakup banyak hal, liburan dua minggu, dan dukungan staf

.1 barangkali tidak seharusnya terjun ke dLlHld bisnis. Beberapa kelemahan

1aan mancakup berikut ini;

tan Yang Tidak Pasti

dan menjalankan perusahaan tidak memberi jaminan bahwa wirausahawan akan
kan cukup vang untuk hidup. Beberapa perusahaan kecil sangat sulit memperoleh
1 yang cukup besar agar dapat. membayar pemilik/manajernya secara layak. Pada
I usahanya, pemilik sering menghadupi masalah dalam melunasi kewajiban
tya dan mungkin hidup dari tabungan. Pendapatan tetap yang diperoleh dari pihak
t1a bekerja sudah tidak ada lagi. Pemilik adalah orang terakhir yang menerima

zhilangan Seluruh Investasi

sgagalan bisnis kecil relatif tinggi. Menurut penelitian baru-baru ini, 35 persen
ihaan baru gagal dalam waktu dua tahun dan 54 persen tutup dalam waklu empat
:lah enam tahun, 64 persen perusahaan baru akan gulung tikar. Penelitian ini juga
wtkan getika sebuah perusahaan menciptakan setidaknya satu pekerjaan di awal-

i, kemungkinan kegagalan setelah enam tahun merosot menjadi 35 persen.””)

0 "mencapai periode keemasan", wirausahawan harus bertanya pada diri sendiri
reka secara psikologis mampu mengatam akibat dari kegagalan yang mungkin
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L abih dari 60 jam
17%

51 sampai 60 jan
20%

Apakah hal terburuk yang mungkin terjadi bila saya membuka perusahaan dan gaza’?

Seberapa besar peluang terjadinya hal terburuk itu? {Apakah saya benar-bensr ¢iap unt ik
meluncurkan perusahaan saya?)

Apa yang harus saya lakukan untuk menekan risiko kegagalan bisnis saya?

Apabila bisnis saya gagal, apa rencana cadangan untuk mengatasinya?

Kerja Lama dan Kerja Keras

Memulai perusahaan baru sering membuat pemilik mempunyai jadwal mimpi bwuk. Menurat
survel yang baru-baru ini dilakukan oleh Dun & Bradstreet, 65 persen w rausahawun
membaktikan dirinya selama 40 jam atau lebih dalam seminggu untuk perusaiaan mereia
(lihat Gambar 1.2) Dalam banyak perusahaan baru, enam sampai tujub jam kerja tanpa vaug
lembur di hari libur merupakan hal biasa. Pada kenyataannya, satu studi var g dilakukin
American Express menemukan bahwa 29 persen dari pemilik perusahaan kecil tidik
mempunyai rencana mengambil liburan musim panas. Alasan utama? "Terlelu sibuk.' ™"
Pemilik ini merasakan tekanan karena mereka tahu bahwa apabila bisnis tutup pendapatin
tidak masuk dan pelanggan akan pergi ke tempat lain, "Anda harus memiliki stamina untuk
mampu melihatnya," kata Chantelle Ludski, pendiri fresh!. perusahaan makanan organik yang
berbasis di London. "Saya sering bekerja 16 jam pada hari-hari kerja. Hari libur dan ¢
merupakan hal yang tidak pernah terpikirkan!"*!

Mutu Hidup yang Rendah 5ampa.i Bisnis
Mapan

Kurang dari 30 jam
1% ‘

Panjangnya jam kerja dan kerja keras yang diperlukin

untuk mendirikan perusahaan akan menyita hid.ip

30 sampai 40 jam wirausahawan. Pemilik perusahaan serinz menyad: -i
24% bahwa peran mereka sebagal suami atau i:trz dan ayah

atau ibu menjadi terabalkan akibat pendirian bisnis L.

Masalah ini  dihadapt oleh scbhazian becar

wirausahawan yang mendirikan perusahaan gada uvia

25-39 tahun, ketika mereka juga memulii kehidupun

berkeluarga (lihat Gambar 1.3). Sebagai Lasilnya,

pernikahan, hubungan dengan keliarga, dun

41 sampai 50 jam pertemanan sering menjadi korban akitat da-i

GAMBAR 1.7 Jumlah Jam per
Minggu yang Di: ediakan Wirausa-
hawan untuk Per isahaan Mereka.
Sumber: Disadur da-i Dun & Bradstreet

2 Ist Annual Small Strvey Summary
Report, 2002, 0. 35.

28% kepemilikan perusahaan kecil. " Sifat-sifat virusahawan
tidak mudah ditanggalkan ketika Anda ma:uk ke dale m
rumah Anda," kata seorang peneliti kevirausahain,
menggambarkan bagaimana seringnya kepamilikin

bisnis menjadi sumber pertikaian dengan kelvarga dan kehidupan sosial seseorany. >

Ketegangan Mental yang Tinggi

Memulai dan mengelola perusahaan dapat menjadi pengalaman yang sangat berharga, tetapi
juga dapat menimbuikan ketegangan mental yang tinggi. Wirausahawan sering menanamk:in
modal besar dalam perusahaannya di luar keamanan dan kemampuan keuangannya, se ta
sering menggadaikan segala sesuatu yang mereka miliki untuk usahanya. Kegegalan sering
berarti keharicuran kenangan, dan itu menciptakan tingkat ketegangan dan kekha watiran vang
tinggi! Beberapa wirusahawan menanggung beban mengelola perusahaannya sen lirian karea
mereka tidak bisa mendelegasikan wewenang dan tanggung jawab kepada orang lain,
walaupun karyawan mereka mampu melakukannya.
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Umur
FIGURE ¢ 3 Umur Pemilik Ketilka Perusahaan Didirikan.

Sumber: Matir 1al Federation of Independent Business and Wells Fargo Bank, 1999,

Jo DeMai -, pendivi DeMars and Associates, perusahaan yang mengelola pertikaion garansi don
arbitrase agi peibuat mobil, memandu perkembangan perusahaannya selama 13 tahun dengan
mengelolc segala macam hal. Akan tetupi, baik DeMars maupun perusahaan lersebut menerima
ganjarania. "Saya letih dan kehabisan tenaga,” wjarnya. Karena terlalu berfokus pada masalah
sehiari-ha °, DeMars mengabaikan manajemen strategis perusahaan tersebut. Solusinya adalah
mengamb  cuti punjang selama empat bulan dan membiarkan tim manajemennva (dan seorang
konsultan erpercaya) untuk menjalankan perusahacnnya. Ternyaia perusahaan tersebut mampu
bertahan , Hlama ia cuti. Sekembalinya dari cuti panjang, DeMars memotivasi karyawannyva nntuk
mengambi! keputusan harian sementara ia berfokus pada masalah-masalah yang lebih luas, seperti
menulis re cana bisnis periamanya secara mendalam dan menciptakan sebuah divisi baru. >

Tanggu g Jawab Penuh

Memang nak menjadi bos diri sendiri, tetapi banyak wirausahawan menyadari bahwa mereka
harus mes zambil keputusan mengenai berbagai hal yang tidak mereka kuasai. Banyak pemilik
perusaha:n memiliki kesukaran menemukan penasihat. Sebuah jajak pendapat mengenat
perusaha: n keci. nasional yang baru-baru ini dilakukan oleh National Federation of
Independ: 1t Businesses menemukan bahwa 34 persen dari pemilik perusahaan tidak memiliki
seseoran; yang clapat dijadikan tempat bertanya sewaktu membuat keputusan bisnis yang
penting.’ Bila tidak ada seorang pun tempat bertanya, mereka dengan segera merasakan
tegang. M :nyada bahwa keputusan yang mereka ambil adalah penyebab keberhasilan atau
kegagala; akan mengakibatkan dampak yang merusak pada beberapa orang. Pemilik
perusahaz s kecil dengan segera menyadari bahwa mereka sendirilah bisnisnya.

Keputu: -asaan

Meluncur an perusahaan merupakan usaha yang sangat memerlukan dedikasi, disiplin, dan
keuletan. Sepanjang usahanya membangun perusahaan yang berhasil, wirausahawan akan
selalu me ghadari berbagai macam hambatan, beberapa di antaranya tampaknya tidak dapat
diatasi. D+ iam menghadapi kesulitan seperti itu, keputus-asaan dan kekecewaan menjadi emosi
yang bias dirasakan. Wirausahawan yang berhasil akan menyadari bahwa setiap perusahaan
mengalan  hal-hal yang berat sepanjang jalannya, dan mereka mengarungi waktu-waktu sulit
dengan b erja sungguh keras dan memiliki simpanan optimis yang banyak sekali.
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DI BALIK LEDAKAN:APA PEMICU API KEWIRAUSAHAAN?

Kekuatan apa yang mendorong kecenderungan kewirausahaan dalam perekor.omian kit:?
Faktor mana yang membawa kita ke era kewirausahaan ini? Beberapa faktor vang paling
menonjol mencakup berikut ini: '

Wirausahawan sebagai Pahlawan

Faktor tak terwujud namun sangat penting adalah sikap orang Ameri @ terhadap
wirausahawan. Sebagal bangsa kita telah meningkatkan status mereka sebagai pahlawan d.an
kita mengikuti mereka sebagai model yang patut ditiru. Pendirt bisnis seperi Zill Gazs
(Miecrosoft Corporation), Mary Kay Ash (Mary Kay Cosmetics), Jeff Bezos (A nazon.cora).
Michael Dell {Dell Computer Corporation), serta Ben Cohen dan Jerry Green’ield (Ben &
Jerry's Homemade Inc.) adalah pahlawan di bidang kewirausahaan, seperti halnya Tiger Woc 1s
dan Kurt Warner dalam bidang olahraga.

Pendidikan Kewirausahaan

Banyak akademi dan universitas menyadari bahwa kewirausahaan merupakan mata kulizh
yang sangal populer. Dihantui oleh berkurangnya kesempatan kerja di perusahaan-pzrusahe i
Amerika dan jalur karir yang kurang menjanjikan. jurnlahk mahasiswa yang mengingink.in
memiliki bisnis sendiri sebagai karir meningkat dengan cepat. Dewasa ini, leb h cari 1.570
akademi dan universitas menawarkan mata kuliah kewiransahaan dan bisnis keci. pada sekilar
15.000 mahasiswa. Banyak akademi dan universitas kesulitan memenuhi perriin-aan ak :n
mata kuliah kewirausahaan dan bisnis kecil ini.

Faktor Ekonomi dan Kependudukan

Hampir dua pertiga wirausahawan memulai bisnis mereka antara umur 25-44 tahun, d:n
banyak populasi bangsa kita masuk dalam kisaran umur ini. Ditambah, pertumbuhar ekonori
antara tahun 1980-an dan 1990-an telah menciptakan jumlah kemakmuran yang ¢ ikap besar di
antara orang-orang dari kelompok umur ini dan berbagai peluang bisnis yang modalr va
ditanamkan oleh mereka. :

Pergeseran ke Ekonomi Jasa

Sektor jasa menghasilkan 92 persen pekerjaan dan 85 persen Produk Domesiik Bruta (PDB; di
Amerika Serikat, yang mencerminkan peningkatan tajam scjak satu dasavarsa latu. Kare 1a
biaya pendirian yang relatif rendah, bisnis jasa telah menjadi sangat popu.er di antiza
wirusahawan. Mc]édaknya sektor jasa akan berlanjut dengan semakin banyaknya pelue 12
bisnis, dan tidak semuanya bergerak dalam bidang teknologi tinggi.

Sebagai contoh, Christopher Kelly dan Michele Fiizgerald, dua orang aktor paruh wah it
mendirikan LA, Bike Tours pada tahun 1999 untuk memenuhi hobi mereka terhaday hai-hal yeng
berkaitan dengan film dan legenda Hollywood. Kedua wirausahawan tersebut menavarkan tur ke
Holhywwood, Beverly Hills, dan Venice Beach - semuanya dengan mengendarai sepecal Lebil aart
sekedar tur *melihat rumah selebritis® biasa, L.A. Bike Tours menawarkan fur yang mierenangi an
den menarik dengan mengunjungl tempat-tempat paling memikat di daerah terselut. "Rasara
sangat jauh berbeda bila berada di luar dibandingkon berada dalam kendaraan tertutip,” k.ta
Fitzgerald. "Hal ini membuat Anda lebih merasa menjadi bagian dari pengalan ar tersebur”
Beberapa tur memiliki tema khusus, seperti tur Marylin Monroe, yang berfokus pada kehidupan
aktris terkenal itu, dan tur "Death and Despair’ pada saat Halloween dengan menampilian
beberapa kisah-kisah Hollywood yang mengerikan. Walaupun pada awalnya pen ucion sarvat
lambat, bisnis perjalanan khusus Kelly dan Fitzgerald telah masuk dalam salah satit segmen
parbwisata yang berkembang paling pesat, dan penfualaninya mengalami peningkatan.
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Kemaju 1n Teknologi

Dengan buntuan mesin bisnis modern seperti komputer pribadi, laptop, mesin faks, fotokopi,
printer berwarna, mesin penjawab telepon, dan voice mail, seseorang dapat bekerja di rumah
seperti laraknya bisnis besar. Pada jaman dulu, tingginya biaya teknologi membuat perusahaan
kecil tida mungkin bersaing dengan perusahaan besar yang mampu membeli alat-alat tersebut.
Dewasa i, harga komputer dan alat komunikasi lain lerjangkau oleh perusahaan kecil.
Meskipur- wirausahawan mungkin tidak mampu uniuk memproduksi perafatan besar di
kamarnya, mereka dapat mengembangkan bisnis jasa atau menyalurkan informasi perusahaan
dari ruma « seefektif perusahaan Fortune 500 kepada pelanggan dan kliennya.

Gaya H iup Bebas

Kewiraus haan sesuai dengan keinginan gaya hidup orang Amerika yang menyukai kebebasan
dan kema dirian. Orang ingin memiliki kebebasan untuk memilih tempat mereka tinggal, jam
kerja yan; mereka sukai, dan apa yang mereka kerjakan. Meskipun keamanan keuangan tetap
merupak: 1 Tujuan penting bagi hampir semua wirausahawan, tetapi mereka meletakkan
prioritas . ama untuk masalah-masalah gaya hidup seperti memiliki lebih banyak waktu untuk
keluarga dan teman, lebih banyak waktu senggang, dan lebih besar kemampuan
mengend: ikan stres sehubungan dengan kerja.

E-Comi yarce dan Woerld Wide Web

World W Ie Web merupakan jaringan sangat besar yang menghubungkan komputer di seluruh  World w,de Web—-ja_r‘mggn
dunia me’ lui Internet dan membuka lautan informasi kepada penggunanya, Perkembangannya  sangat besar yang

telah me.abiakkan fibuan usuha kewirausahaan sejak permulaannya pada tahun 1993.  menghubungkan komputer di
Perdagan:an online tumbuh dengan sangat cepat (lihat Gambar 1.4), menciptakan berbagai  seluruh dunia melalui Internet
peluang b gi wirusahawan yang paham akan Internet. Biro perjalanan, peranti keras dan lunak d“”_memb”ka fautan infor mgsi.
komputer Huku, musik, video, dan perangkat elektronik merupakan barang-barang yang terjual ~ POgl penggunanya. Peluang bisnis
paling lar 3 melalni Internet, tetapi wirausahawan belajar bahwa mereka dapat menggunakan wtama bagi wirausahawar.

alat yang lahsyar ini untuk menjual segala macam! Sekitar 57 persen dari perusahaan kecil

memiliki akses dengan Internet, dan 33 persen memiliki situs Web. Perusahaan yang

mempuny 1 situs Web dengan cepat meraih keuntungan. Keuntungan yang paling sering

disebutka sehubungan dengan meluncurkan situs Web adalah adanya tambahan pelanggan;

pada ken: ataannva, setelah meluncurkan situs, 41 persen dari perusahaan kecil dilaporkan

mengalan peningkatan penjualan. Lima puluh lima persen dari perusahaan kecil dengan situs

Web mel porkan bahwa situs mereka dapat mencapai titik impas atau mendapatkan laba.3¢

"Netpren ars" ini menggunakan situs Web mereka untuk berhubungan dengan pelanggan

mereka d. 1, akhirnya, untuk menarik pelanggan baru. "Perusahaan kecil yang menggunakan

situs Wel untuk memasarkan produk dan jasa mereka mengalahkan mereka vang tidak

menggun: <annya,” kata seorang eksekutif di Verizen, yang mensponsori survei perusdhdan

kecil Inter et tahunan. "Janji Internet mulai membuahkan hasil,"7

Internet 1 lul merangsang pertumbuhan pada Timbuk2 Designs, perusahaan kecil di San
Francisco yang membuat tas berdisain khusus bagi pengendara sepeda. Rencana bisnis asli
perusahiac  ini menginginkan pelanggan untuk merancang las mereka sendiri di toko-toko sepeda
di selurult regeri ini. Karena Timbuk2 dapat menavik biaya tambahan atas tas-tas yang dibuat
Sesuai pesanan yong mencakup bem‘uk aksesoris, dan warna unik, margin labanya menjadi
menarik. A:un teiapl, kebanyakan toko yang menjual tas-tas Timbuk2 hanya ingin menyinpan tas-
tas biasa  2lam warna-warna standar. Pada tahun 1999, pendiri Rob Honeycutt dan presiden
Brennan N wliigan memutuskan untuk mengabaikan gagasan menawarkan tas berdisain khusus
melalul ge ai-gerai eceran. Meveka menyimpulkan bahwa cara terbaik untuk merain pelanggan
fjnan yan - menginginkan tas berdesain khusus dari perusahaan tersebut adalah melalui Internet.
Ketika peisahaan memperkenalkan fitur "Built Your Own" pada situs Web-nya, penjualannyva
meledak. I -bih dari 30 persen total penjualan Timbuk? dan 50 persen dari laba bruto-nya berasal
dari situs Veb-nya. "Bagi kami, {e-commerce) adalah hal terbaik vang pernah terjadi,” kata
Mulligan.* '
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GAMBAR |4 Perdagangan
Online

$1,200

51,000

Sumber: Intarnatioral Data

Corporation

$800 |

$600 -

Milyar $

$400 |

$200 |-

$178

$80

531

30

Bisnis ke Bisnis Bisnis ke konsumen

Peluang Internasional

Dalam mencari pelanggan, bisnis kecil tidak lagi dibatasi dalam ruang lingkupnya send ti.
Pergeseran dalam ekonomi global yang dramatis telah membuka pintu pada pcluzng bis is
yang luar biasa bagi wirausahawan yang berkeinginan menguasai seluruh dun.a. Meskip.n
Amerika merupakan pasar yang menarik bagi wirausahawan, tetapi sekitar 95 persen pendud -k
dunia hidup di luar negeri ini. Beberapa hal yang mengubah dunia seperti runtuanya temeok
Berlin, hancurnya Komunisme, dan hilangnya hambatan perdagangan melal1i perjanjizn
perdagangan telah mengubah aturan dunia dan (elah membuka lebih banyak pas i dunia b:zi
wirausahawan. Dewasa ini, bisnis-bisnis kecil menjangkau dunia dari tercpat asalna.
Perusahaan kecil membentuk 97 persen dari seluruh bisnis yang tertibat dalam kegiatan ekspor,
tetapi hanya menyumbang 30 persén dari penjualan ekspor negara ini.”® Senazian be ar
perusahaan kecil tidak memanfaatkan peluang ekpor, sering karena pemiliknya ti dak rahu c.ra
atau lokasi untuk memulai kegiatan ekspor. Walaupin terorisme dan resesi global telah
memperlambat pertumbuhan perdagangan internasional, peluang global bagi perisahaan ke Al
memiliki harapan positif untuk jangka panjang.

Walaupun menjadi global bisa penuh dengan bahaya dan masalah, banyak wirnsahawan
menyadari bahwa menjual produk dan jasa mereka di pasar luar negeri sebenarnyva tidak ah
terlalu sukar. Perusahaan kecil yang telah berhasil memperluas diri ke dalam pasar Jaar neg =i
cenderung untuk tergantung pada strategi-strategi berikut ini:

m Meneliti pasar luar negeri secara menyeluruh.
¥ Memfokuskan diri pada satu negara tunggal pada awalnya.

m Menggunakan sumber daya pemerintah yang dirancang untuk membantu perusaha in kecil dalam
memantapkan keberadaannya di pasar internasional.

m Membangun aliansi dengan mitra setempal.

Sejak pendiriannya pada tahun 1966, Kelley Manufacturing Company, pemb.ar peralg:an
pemanenan kacang tanak yong berbasis di Tifton, Georgia, secarq eksklusif berfok 1s pada pasar
domestik. Kemudian, tahun 1999, manajer pada bisnis yang dimiliki karyawan int memutiis. an
balwa sudah waktunya wituk mengembangkan sayap ke dalam pasar global. Sirategl eks;or
perusahaan ini berhasil, dan Kelley saat ini mampu menjial produknva di empar benua, merjadi-an
perusahaan ini sebagal produsen peralatan pemanenan kacang tanah terbesar di dun a. %"
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Kcnsultan
Tidak PernahTerlalu Muda

menju:

menji .
dekat | 1n Diego. "Saya sangat menyukai [pasta merekal,”
kata E, ca, "dan saya ingin semua orang mencobanya.” la

“menju nya cengan harga dua kall lipat.
“adalah sal:wa kita harus makan pasta setiap malam selama

“schular " ingat Mary, ibu Erica. Persediaan mereka terjual

Perusa -aan tersebut telah berkembang selama bertabun-
tahun ¢
- pesto, tnyak zaitun, dan roti berbentui hatl., Orang tua
“Erica

dan dij
disebu
telah - znciptakan bisnisnya sendiri: Katie's Koop, yang
menju;

sisany. .

karena “rica," Mary mengakui,

kali m-mperhetikan tiket Orlando Magic milik ayahnya
tidak t rduga pada saat-saat terakhir. "Saya ingat sering
dapat

_mengg

“Ticket dvantage, perusahaan berbasis

aman TicketAdvantage, -pembeli tiket untuk

yang t asanya sudah tidak tersedia lagi. Selain National

{ asramanya di Clemson University dan menggunakan

PP _— . .. . i sumber daya Spiro. Center for Entrepreneurial Leadershi
Ketika iirica Gluck baru berusia tujuh tahun, ia begitu ingin | yasp P P
_ . L " i di universitaspya untuk memperbaiki idenya.
~menda atkan vang sendini sehingga ia mengancam akan :

boneka beruang teddy-nya di frotoar. Namun, ia- |
. . . . ¢'Maryland dapat memanfaatkan program khusus yang
» kemuc an merdekati pemilik toko pasta tempat ia dan . e " .
) . . .. i'dirancang oleh universitas itu untuk "menciptakan budaya

- keluar; inya sering befbelanja dan bertanya apakah ia bisa @ . bawan. "
asta mereka pada pasar akhir pekan petani di } wrausahawan. . .
pasta : i Entreprencurship milik universitas ini menyediakan

cfruangan: dglam asrama ydng khusus dirancang untuk

. . T ! menampung 100 siswa yang ingin membangun perusahaan
: arga 2 i .. . . .
memb: | 120 paket seharga $1,25 dengan ke”:%g:ﬁ : mereka sendiri. Mahasiswa tidak hanya berbagi tempat
‘ . 7§ tinggal dengan mereka yang memiliki jiwa kewirausahaan
memb: angkan kemungkinan terburuk yang dapat terjadi _ . : - -

i sanra, penataan ideal untuk mendorong pendirian bisnis,

Etetapi mereka juga memiliki akses terhadap barbagai

. . : ! fasilitas seperti ruangan konferensi vang profesional, akses
dengar cepai, dan bisnis baru, Erica's Pasta, lelah iahir. i p = . y. gp . _
: i Internet tanpa kabel, papan tulis putih, fasilitas computer

in sekarang, selain pasta, perusahaan juga menjual  yang cukup banyak, peralatan video konferensi, mesin
e ' i fotokopi,

. o . - : fmenghubungkan rumah. dan telepon genggam schingga
-Erica ¢ at ini bekerja peach waktu untuk bisnisnya itu, dan © . & & ) pon g gg 188
. . i tidale ada seorang pun vang kehilangan telepon bisnis

aembantu ayahnya, Chris, menulis sebuah. buku . - I .
L - . ! penting. Presentasi mingguan dari wirausahawan, peranam

resep pusta yang berisi resep-resep yang disukai anak-anak . .
oL . - i modal usaha, pengacara, dan lainnya membantu mahasiswa

:al perusahaan tersebut melalui divisi terpisah yang . o _
5 : . L i menetapkan ide bisnis mereka dan mengembangkan

Pasta Press. Adik perempuan Erica, Katie, juga i L .
; i rencana. hisnis mereka, Dua ratus mahasiswa melamar

_ . . ! untuk mendapatkan 100 tempat yang tersedia di asrama
telur segar di pasar petani. Kedua anak perempuan - : S e
- o o : { dengan lingkungan bisnis seperti di inkubator tersebut.
ini me aberikan 10 persen pendapatan mereka kepada : . _ . .
. : ) ; i Program, vang telah memenangkan Price Institute
gereja aereka, menabung 50 persen, dan membelanjakan i e ) . .
" . R i Innovative Entrepreneuship Educators Award, berjalan

Kami tidak akan melakukan hal ini bila tidak § " .
' i dengan baik.: Dua puluh mahasiswa telah meluncurkan

Di : wal-awal kuliah di perguruan tinggi, Adam Witty perus:s.tha.a - ter.masuk perusahddn" P Ci_fmgkdt 1 qnak_ med.ls
Y oo ! dan bisnis penjualan buku teks. "Sering kali ide terbaik

menda -atkan inspirasi untek bisnisnya setelah berulang ¢ . L , .
‘ i muncul ketika makan pizza di tengah malam," kata seorang

yang < huk, tersia-sia ketika jadwalnya berubah secara pejabat. Satu wirausahawan mahasiswa dalam program
e ’ ) { tersebut setuju, "Yang terpenting adalah komunitas. Berada

- Wirausahawan vang sedang menanjak di University of

Program Hinman Campus

dan sistem telepon vyang secara serempak

meliha Ayah membuang tiket-tiket Magic karena ia tidak .Ch S?klt.ar OTAng-OTang dalam‘ program int membeuk@

. i e L ~. 1 ingpirasi seseorang untuk berpikir mengenai peluang lain
iefihat pertandinigan tersebut, dan ia tidak dapat i . . SR
_ ! . - o . i yang ada di luar sana. Apa yang saya pelajari di sini adalah
menen ikan orang lain pada waktu yang singkat untuk ! :

) P i cara membuat rencana, cara membuat perusahaan benar-

nakan iiket tersebut,” ujar Witty, la.meluncurkan | . W
! benar berjalan.
Web vang i

smenye iakan jasa pelayanan online bagi pemegang tiket | . . o
" Y . J pelay £ pemeg _g . Tentu tidak! Tyler. Dikman, yang memulai perusahaan
dan pe abeli tiket. Dengan mengginakan sistem transaksi S

i-pemasck komputer pada’ usia 15 tahun, berkata,
satn - : : . :
. . ; . { berharap memulai bisnis saya lebih awal. Anda dapat
pertam: ngan dapat membeli-dari pemegang tiket musiman . . ;

: ‘berandai-andai

Basket iall Association, perusahaan Witty telah bermitra berharap bisa memulai bisnis saya ketika berusia 13 tahun.

- Anda pikir Anda terlalu muda menjadi wirausghawan?
"Saya
selamanya,

tetap: -saya benar-benar

_dengar hampir semua organisasi olah raga besar, termasuk |

Wome 's National

Soceet
Athleti - Association, Arena Football League, dan National
Associ ition: of Stock Car Automobile Racing. Witty

Basketball Association, National | 7. Selain hambatan normal dalam memulai bisnis, apakah

Footbe | League, Major League Baseball, Majo_r League | nbatan tain yang dihadapi wirausahawan muda?
National Hockey League, National Cellegiate ! .
{ 2. Apa keuntungan ydng dimiliki wirausahawan muda
_  ketika meluncurkan perusahaan?

menge ibangkan konsep TicketAdvantage dari kamar ; '
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3. Nasihat apa saja yang akan Anda berikan kepada rekan Sumber: Julie Sloane, "Maost Likely to Succesd," FSB, Novernbe: 2002, p. 22;
mahas swa uniuk memulai perusahaan? - i Ellen McChaﬂy,""’ADonﬁiermamexs." Washington Post. 30 Ok ober 2002, p.
R i El; "Hinman CEOs Living-Learning Entreprencurship Frozram,”

4. Bek njalah dalam kelompok dengan teman sekelas Anda weww hinmanceos.umd edu; Teresa Hopkins, "The Winning Tickst,” Clemson
untuk mengembangkar ide mengenal apa yang harus : World, Summer 2002, pp. 12-13; Glenn D. Bridges, “Clem:on Program
dilakukan - akademi atau perguruan - tinggi untuk { Incubawes Futute Business Leaders” GSA Business, 25 Februai 2002 p. &
menciptakan budaya wirausahawan di kampus Anda atau { Janet Bodnar, "No Kidding," Kiplinger's Persoval Finance Magazine.

dalam komunitas Aada? i September 2601, pp. 110-113.

F

KERAGAMAN BUDAYA DALAM KEWIRAUSAHAAN

Seperti yang telah kita lihat, hampir setiap orang memiliki potensi untuk menjadi scoratg
wirausahawarn. Tenty saja, keragaman menjadi tanda kewirausahaan. Kita saat :ni menelaih

berbagai ragam orang yang membentuk struktur kewirausahaan.

Wirausahawan Muda

Orang-crang muda muiai mengambil bagian dalam memulai bisnis. Karena cikecewak:n
dengan prospek mereka dalam korporasi Amerika dan bersedia mengambil peluang dualen
mengendelikan nasib mereka sendiri, banyak generasi muda lebih memilih kewirausaha:n
sebagai jalur karir mereka. Penelitian oleh Babson College menemukan bahwe Cenerasi X
{mereka vang lahir antara tahun 1965-19706) tiga kali lebih besar kemungkininnya unt.k
meluncurkan bisnis dibandingkan mereka yang berada dalam kelompok uriur lainnya.
Anggota generasi ini bertanggung jawab atas 80 persen dari seluruh bisnis awal, menyebabk:n
generasi ini menjadi generasi yang paling memiliki jiwa kewirausahaan tinggi dalcm sejarah
Tidak ada kemunduran yang terjadi ketika generasi ini menegangkin o0tot-o10t
kewirausahaannya. Generasi X mungkin lebih tepat disebut sebagai "Generasi E."

fahkan remaja dan mereka yang berumur di awal 20 tahun (Generasi Milenium {ahir seteluh
tahun 1982), menunjukkan minat yang tinggi dalam kewirausahaan. Kemah-kemith
wirausahawan muda bermunculan di seluruh negeri untuk mengajarkan anak-anck riuda cara
meluncurkan dan menjalankan bisnis, serta banyak di antaranya yang memenuhi impian mereka.

Tvler Dikman bary berwmur 13 tahun ketika ia memulai CoolTronics, perusahaan pemasik
komputer yang berbasis di Tampa, Florida, serelah ia belgjar cara membeiulkan komputer sewal
ia magang di Merrill Lynch. Ketika ia meluncurkan perusahaannya, Tler "bahkan t'dal: memil:xi
mobil. Klien bersedia menjemput sava,” ia mengingat masa itu. Sewaktu bis.ﬁ;"snya berkembar g,
Tvler mengambil alih ruang kerja ayvahnya dan mengubahvya menjadi kantor pusat pe weahaann: q.
“Ruang ramu menjadi galangan kapal A" ujarnya. Saat ini, di perguruan tinggi. ia retup
menjalankan bisnis, vang penjualannya mencapei lebih dari 31 juta

Karena anak-anak muda seperti Tyler, masa depan kewirausahaan terlihat sangat zemilan;:..

Wirausahawan Wanita

Meskipun telah diperjuangkan selama bertahun-tahun secara legislatif, wanita tetas rengala ui
diskriminasi di tempat kerja. Meskipun demikian, bisnis keci! telah menjadi pelopor dalem
menawarkan peluang di bidang ekonomi baik pekerjaan maupun kewiravsahaan, Semak in
banyak wanita menyadaii babwa cara terbaik untuk merembus dominasi pria ("g ass ceiling")
yang menghambat peningkatan karier mereka untuk mencapai ke puncak organisz<i adalih
memulai bisnis mereka sendiri. Hampir 6 persen dari wanita dewasa saat ini memiliki bisris
sendirl.®? Faktanya, wanita yang membuka bisnis dua kali lebih banyak daripada pria
Wirausahawan wanita bahkan telah menerobos rintangan di bidang komik strip. Bloncie
Bumstead, tipe ibu rumah tangga yang menikah dengan Dagwood dan teleh lara vinggal di
pinggiran kota, sekarang memiliki bisnis katering bersama teman baik dan tetangganyu Toot ‘e
Woodly! Walaupun sekitar 69 persen dari bisnis yang dimiliki wanita berkonsentrasi di bidang
eceran dan jasa (seperti layaknya kebanyakan bisnis), wirausahawan wanita berkembang
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dengan pu sat dalam industri yang sebelumnya dikuasal oleh pria. Menurut Center for Women's
Business iResearch, industri yang berkembang paling cepat untuk perusahaan yang dimiliki
wanita ad lah koustruksi, pertanian, transportasi, komunikasi dan utilitas (air, listrik).**

Meskir:un bisnis yang dibuka oleh wanita cenderung lebih kecil dibandingkan dengan bisnis
yang dibika pria, tetapi dampaknya sama sekali tidak kecil. Perusahaan-perusahaan yang
dimiliki v anita mempekerjakan Ichih dari 9,2 juta karyawan dan menghasilkan penjualan lebih
dari $1,1. trilyun per tahun! Wanita memiliki sekitar 28 persen dari seluruh bisnis swasta di
Amerika Serikat, jumlah yang tumbuh sebesar 37 persen antara tahun 1997 dan 2002 .46
Walaupw bisnis mereka cenderung tumbuh lebih lambat duripada bisnis yang dimiliki pria,
bisnis mi X wanita memiliki tingkat hidup 'yang lebih tinggi daripada keseluruhan bisnis di
A8, Saai i wirausahawan wanifa lebih berpendidikan dan memiliki pengalaman manajerial
di indust tempat mereka mengembangkan perusahaannya.’

Darlene I'van, presiden PharmaFab Inc., produsen farmasi, melambangkan karakter generasi
baru wira saliawen wanita. Ryan memiliki gelar §1 di bidang matematika dan bahasa Jerman serta
memperoch gelai- M.B.A. dalam bidang akuntansi dan kewangan, ia juga merupakan akunian
wmum  be sertifikat. Ryan, yang bavu-baru ini dinobatkan sebagai seorang finalis untuk

Wirausah wan Teladaon/Entrepreneur of the Year, teluh membawa perusahaannya dari penjualan
tahunan & 95,000 menjadi lehibh dari $20 juta hanva datam waktu enam fahun!®

Perusal aan Minoritas

Segmen ¢ i popitlasi bisnis kecil yang juga berkembang dengan cepat adalah perusahaan yang
dimiliki ¢ eh kaum minoritas. Orang Hispanik, Asia, dan Amerika keturunan Afrika, berturut-
turut, me 1pakan kelompok minoritas yang paling sering menjadi wirausahawan. Seperti juga
wanita, b.oam nnmoritas menyebutkan bahwa diskriminasi merupakan alasan utama yang
membaiz 1 akses mereka ke dunia kewirausahaan. Akan tetapi, perusahaan milik kaum
minorita: telah melewati jalan vang panjang selama dasawarsa terakhir, dan tingkat
keberhas.:an merzka terus meningkat.

. Sewaktu ekerjo untuk IBM, Evika Amoako-Agyei menerima tugas di Afrika Barat, tempat ia
diperkenc an pada seni kontemporer Afrika. "Hasil karya seni ini sangat khas Afrika tetapi sangat

canggih,” kata wanita Int. la dan suaminya Nathaniel bertermu banyak seniman dan mulal
mengkole si benda-benda seni. Tiga tahun kemudian, pasangan tersebut kembali ke Amerika
Serikat don memutuskan untuk meluncurkan Gold Coast Imports, perusahacan yvang membawe
benda-be, fa seni khas Afrika ini ke pasar A.S. Didanai dari tebungan pribadi dan pinjanan bank
dalam jwn lal kecil) bisnis vang pada awalnya susah payah untuk hidup itu telah memperoleh laba
pada tah 1 keducnya. Dewasa ini, perusahaan tersebut mengimpor benda-benda seni dari 26
negara di 1 bintang bola basket Penny Hardaway menjadi salah satu pelanggannya. Perusahaan
tersebut b ru-bari ini tampil di MTV Cribs, yong kemudian membuat penjualannya meroket. %9

—_—

Penel.:ian yang baru-baru ini dilakukan oleh Small Business Administration (SBA)
melapork n bahwa saat ini 15 persen dari seluruh perusahaan dimiliki oleh kaum minoritas.?%
perusaha 1 yang dimiliki kaum minoritas ini menghasilkan pendapatan tahunan sebesar $591
milyar d :-n mempekerjakan lebih dari 4,5 juta pekerja.’! Masa depan bagi generasi baru
wirausah -wan munoritas yang lebih terdidik, lebih memiliki pengalaman berbisnis, dan lebih
dipersiap an untuk menjalankan kepemilikan bisnis, lebih menjanjikan dibandingkan dengan
pendahul  mereka, '

Wiraus thawan Imigran

Amerika serikat selalu menjadi "wadah" bagi bermacam-macam budaya, dan banyak kaum
imigran » ang lertarik pada negeri ini karena janjinya atas kebebasan ekonomi. Tidak seperti
"kerumu:-an massa" di masa lampau, kaum imigran saat ini datang dengan pendidikan dan
pengalan n yang lebih baik. Walaupun banyak di antara mereka datang ke Amerika Serikat
dengan s dikit harta, dedikasi dan keinginan mereka untuk berhasil membuat mereka dapat
meraih i pian-impian kewirausahaan mereka.
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Don Chang pindah dari Korea Selatan ke Amerika Serikat ketika bevumur 24 iqhun. Untik

membiayai divinya sendivi, ia mengambil berbagai macam pekerjaan kasan termacuk beberara

pekerjoan dalam industri garmen. Setelah belujar berbicara bahasa Inggris, Chang memuiusk.n
uniuk terjun dalam industri garmen sendiri dan menggunakan tabungonnya seniloi §11.090 untik
membeli toko pakaian bermasalah di Los Angeles. In bekerja berjam-jam sefiap hari sebag i
pimpinan tenaga penjual, pembeli, manajer dan pefugas kebersihan di tokonya. Peruschaan Char'g,
Forever 21, saat ini memiliki 135 toko di 23 negara bagian dan Kanada vang menjual sakaion ga-a

tapi murah untuk anak-anak perempuan dan wanita muda. >

Wirausahawan Paruh Waktu

Memulai bisnis paruh waktu merupakan pintu masuk yang populer untuk menjz i
wirusahawan. Wirausahawan paruh waktu mendapatkan yang terbaik dari kedua duniany a:
Mereka dapat masuk ke dalam bisnis tanpa mengorbankan keamanan pendapatan dan fasilitis
tetap dari bekerja. Sekitar 15 juta orang Amerika merupakan orang-orang yang bzkzrja par.h
waktu untuk dirinya sendiri. Keuntungan utama dalam bisnis paruh waktu ini ada ah "mengt ji
suasana kewirausahaan" untuk melihat apakah gagasan bisnis mereka berhasil, ape kah terdapai
cokup permintaan atas produk dan jasa mereka, dan apakah mereka akan menikmati usaia
mandiri itu. Sejalan dengan berkembangnya usaha mereka, wirusghawan parch waktu 14
menghabiskan febih banyak waktu berwirausaha sampai akhirnya terbentuk bisnis peni h
wakiu.

Joe Carmen memutuskan untuk memperiahankan pekerjaannya di perusahaan tekno’'og: ketika o
memutlai pernusahaan online-nya vang menjual senar gitar, StringThis!Inc. Carmen membuar sitas
Web dan memenuhi pesanan pelanggan pada malam hari dan akhir pekan. Akan terani, dua rah
setelah pendiriannya, Carmen mengubah bisnisnya menjadi usaha penuh wakiu ketika perusaha. n
mengadakan perampingan dan ia terkena PHK. Carmen menulis ulang rencana bisnisnya din
membuar beberapa penyesuaian ferhadap cara ia menjalankan bisnisnya. Dalam waliu seralum, a
menerima tawaran yang menguntungkan untuk menjual bisnisnya dan ia menyetujuin a. Saat Inf 2
sedang berencana uniuk meluncurkan bisnis berikutnya, yang akan menjadi usaha peruh-waktu:”

Bisnis dari Rumah

Bisnis dari rumah (home-based business) berkembang cepat! Lima puluh tiga persen daii
seluruh bisnis dijalankan dari rumah, tetapi sekitar 80 persen di antaranya sangatlah kecil din
tanpa kal‘yawan.54 Beberapa faktor yang menyebabkan banyak wirausahawan memilil rum::
sebagai lokasi pilihan pertama adalah:

B Menjalankan bisnis dart rumah meminimalkan biaya awal dan operast.

B Perusahaan bisnis dari rumah memungkinkan pemiliknya dapat mempertahankan gz va hidup d.n

gaya kerja fleksibel. Banyak wirausahawan bisnis di rumah menikmati menjad’ bagian dari
"angkatan kerja berkersh-terbuka."

® Teknologi, vang mengubah banyak rumah-rumah biasa menjadi "vila elektronik "
memungkinkan wirausahawan dapat menjalankan berbagai macam bisnis dari cumih mereka.

Di masa lalu, bisnis di rumah cenderung berupa industr: rakyat yang tidak nieaarik sepe:ti
kerajinan tangan atau menjahit. Sekarang bisnis di rumah lebih beragam; wirausahawan rums:2
yvang modern kini berupa perusahaan-perusahaan berieknologi tinggi atau ~asa dengin
penjuzlan jutaan dollar. Rata-ratz wirausahawan yang menjalankan usahanya dari rumsa
bekerja 61 jam seminggu dan memperoleh penghasilan sekitar $50.000. Peneliti:m oleh Lirk
Resources - Corporation, perusahaan riset dan konsultasi, menyatakan bahwa tingk:t
keberhasilan bisnis di rumah tinggi, 85 persen dari bisnis seperti ini tetap beropzras: setetzh
masa tiga tahun.>

Selama bertahun-tahun, Andy Wiese sadar bahwa anfing-anjing tercintanya mengotort mobiinva
setiap kali in mengajak mereka berkendaraan, sehingga wirausahawan kelahiran Jernan ini mu 1
terancang dan membuat alas mobil dan penghalang di rumahnyva. la segera menyaaari bahwa '3
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Aturan | -erjakan pekerjaan rumah anda. Banyak potensi keberhasilan bisnis di rumah bergantung dari seberapa

besar per:lapan yang dilakukan wirausahawan sebelum membula bisnis. Perustakan merupakan stmber yang
amat bai untuk meneliti pefanggan, industri, pesaing, dan sebagainya. |

Aturan 2 enali pembatasan daerah peruntukan. Dalam beberapa daerah tertentu, menjalankan bisnis di rumah
tidal dibtirarkan dari segi hulkum. Hindari kepusingan dengan memeriksa daerah peruntulan ini terlebih dahulu.
Anda sekiu dapat meminza pengecuafian, . )

Aturan 3 #ilih lokasi yang paling efisien untul kantor anda, Selitar separub dari wirausahawan di rumah
menjalar! 2n usaharya di kamar yang tidale terpakai, Cara terbaik uncuk menemmulen lokasi kantor yang ideal
adalah de gan mengamati jenis bisnis dan pelanggan anda. Hindari penggunaan bisnis di kamar tidur atau di
rumah ke Jarga ancla. .

Aturgn 4 1satkan gagasan bisnis di rumzh anda. Mindari kecenderungan "segala hal untuk semua orang."
Sebagiar :esar bisnis di rumah yang berhasil memusatkan diri pada kelompok pembeli atau spesialisasi terteniu.

Aturan 5 licarakan aturan bisnis déngan keluarga anda. Menjalankan bisnis di rumah berarti anda dapat lebih
banyak b “kumptl dengan keluarga... sebaliknya, keluarga anda juga dapat febih banyak bersama anda.Tetapkan
aturan-at ran mengenal interupsi dari awal.

Aturan 6 “lih nama bisnis yang cocok. Keputusan pemasaran anda yang pertama adalah rama perusahazn anda,
jadi pilihi. 1 yang bagus! Menggunakan nama anda sendiri memang mudah, tetapi biasanya tidak membantu dalam
menjual | : oduk atau jasa anda.

Awiran 7 "izli perafatan yang benar.Teknoiogi modern m‘emungkinkan wirausahawan di rumah berpenampilan

" seperti p: “usahaan Fortune 500 - hanya bila anda membeli peralatan yang tepat. Kantor di rumah yang sangat
lengkap I rus' memliiki telepon terpisah, kamputer, printer laser-atau inkjet, mesin faks, fotokop/, scanner, dan
mesin pe awab telzpon {voice mail}, tetapi ingat babwa anda tidak perlu membeli semuanya sekaligus. '

Aturan 8  zrpakaian yang layak, Menjadi pekeria "kerah terbuka” memdng menyenangkan. Tetapi bila perlu
berpakai: . layak. lalcukanlah, misainya bertermu dengan pelanggan, melakukan penjuaian, bertemu dengan pihak
bank, dan ‘nenutdp transaksi. Hindari kecenderungan duduk-duduk dengan pakaiar mandi sépanjang hari.

Aturan 9 i zlajar menghadapi pengalihan perhatian. Cara terbaik menghadapi pengalihan perhatian sewaicu
belerja ¢ rumah adalah dengan memilih bisnis yang benar-benar anda sukai. Gunakan waltu sebaik-baiknya.
Produkti - :as anda menentukan keberhasilan perusahaan anda,

Aturdn 1{ Sadarilah bahwa telepon dapat menjadi teman terbaik. .. atau musuh terburuk anda. Sebagai
wirausah van di rumah, anda akan menggunakan banyak walct menggunakan telepon. Pastikan penggunaannya
produktil ’

§

Aturan 1] Tegaslah dengan teman dan tetangga. Kadang kala teman dan tetangga memilili pandangan salah,
bahwa ka ‘2na anda berada di rumah, anda tidak sedang bekerja. Bila seseorang datang mengobrol sewaktu anda,
kerja, jela xan dengan bijaksana bahwa anda sedang bekerja dan silalkan ia datang setelah "jam kantor.”

Aturan 11 “anfaatkan keringanan pajak.Walaupur: keputusan péngaditan tahun 1993 telah:mengetatkan standar
penguran an pajak .intuk kantor di rumah bilz anda tidak bekerja, banyak wirausahawan di rumah memenuhi
syarat un 1k mendapatkan pengurangan pajak untul segala macam hal, mulai dart komputer sampai mobit.

-Tanyakan kuntan dnda.

Aturan'] 2 astilan anda memifiki perfindungan asuransi yang memadai. Beberapa pemilik rumah memiliki pélis
yang men -asyransian berbagai péralatan sehubungan dengan'usaha, tetapi banyak wirusazhawan di rumah yang
tidak me “iliki perlindungan asuransi yang memadai untuk aset peruSahaannya. Tanyakan agen asuransi setempat
mengenal yolis kepamilikan bisnis, yang biasanya hanya sekitar $300 sampai $500 per tahun. 4 .

Aturan 14 *ahami keadaan-keadaan khusus yang memunglinkan anda mempekerjakan karyawan. Kadang lata
undang-u - fang peruntukan mengizinkan bisnis di rumah, tetapi melarang mempekerjakan karyawan, Periksa
undang-u - Jang peruntukan itu dengan seksama. -

Apuran 15 3ersiaplan bila bisnis anda mengharuskan klien da‘tang ke rumzh anda. Berpakaianiah yang pantas,
jangan me nakai piyama! Pastikan kantor anda menampilkan citra profesional,

Aturan 16 Bunskan Kotak Pos. Apabila perampokan dan pencurian meningkat, disarankan menggunakan alamat
kotale pos dan bukannya alamat rumah anda. Bila tidak, anda dapat mengundang tindakan kriminal, *

Atdran 17 jaringan, jaringan, jaringan. Keterisolasian dapat menjadi masalah bagi wirausahawan di rumah, dan
jalan terb k untuk mengatasi hal ini adalah- dengan membentuk jaringan. Hal ini juga cara yang baik sekali untuk

memasari an bisnis anda. ‘

Atwran 18 3angga terhadap bisnis di rumah anda. Hanya beberapa dasawarsa yang lalu, kerja di rumah memberi
kesan kur ng baik. Saat ini wirausahawanr dan bishis di rumah sangat dihargai. Banggalah dengan bisnis andal

TABLE 1.2
{kuti Aturan-Awuran Berikut agar

Bisnis dari Rumah Anda Berhasil

Sumber: Lynn Beresford, Janean Chun,
Cynthia E. Griffin, Heather Page, dan
Dera Phillips, "Homeward Bound,"
Entrepreneur, September [995, pp. |16~
I'18, Jenean Hubber, "House Rules,"
Entrepreneur, Maret 1993, pp. 89-95; Hal
Morris, "Home-Bases Business Nead
Extra Insurance,”" AARP Bulletin,
November 1994, p. 1 6; Stephanie N.
Mehca:"Whachu Nead," Wall Street
Journal, 14 Oktober 1994, p. R10; jeffery
Zbar, "Home Free," Business Start-Ups,
Juni 1999, pp. 31-37.Rule 1. Do your
homework. Much of a home-based
business’s potential for success
depends on how mueh preparation
an entrepreneur makes before ever
opening for business. The library is
an excellent source for research on
customers, industries, competitors,
and the fike.
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Sumber: CATHY @ 1297 CATHY cathy® by Cathy Guaisswite
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dapat menjual produknya kepada pencinta anjing dan bahwa rumah menjadi temp at yeng ide:
untitk meluncurkan bisnis tersebur. Walaupun bisnisnya telah berkembang pesat sejak peviama koli
didirikan pada tahun 1986, Wiese, isterinva Mellisa, dan pureri kembarnya terus menfalank:
Meblo, Inc. dari rumah mercka vang selias lima are di wilavah utara California. Keluarga Wie e
mengalilikan seluruh operasi pembuatan produknya di perusahiaan-perusahaan oi Californ’:
Inggris, dan Cina, tetapi kantor pusal, gudang, dan fusilitas pengiriman perusahaan ini semuan’.a

[alw]

berbasis di rumah.¢

Tabel 1.2 menawarkan 18 "aturan" yang harus diikuti agar bisnis wirausahawain ya g
dijalankan dari rumah berhasil.

Bisnis Keluarga

~~~~~~ e Bigpis keluarga adalah bisnis yang melibatkan satu atau lebih anggota kel iarga dalem
B'sf"s ke[uarga—b;snfs yong  mengendalikan pembiayaan perusahaan. Bisnis keluarga merupakan bagian ‘erpadu dii
melibatkan sotu atau lebih perekonomian kita. Dari 235 juta bisnis di Amerika Serikat, 90 persen di antaranya dimiliki din

anggota keluarg 1 dalam
mengendalikan >embiayaan
perusahaan.

dikelola oleh keluarga. Perusahaan-perusahaan ini memenuhi 60 persen dari tolal pekerjaan 1i
A.S., membayar 65 persen dari seluruh gaji, dan menghasilkan 50 persen Produk Domes ik
Bruto AS. Tidak semua perusahaan berukuran kecil; 37 persen dari perusahaar.-perusahaun
Fortune 500 adalzh bisnis keluarga.”’

"Bila segalanya berjalan lancar," kata seorang penulis, "tidak ada yang ebih suksss
daripada bisnis keluarga." Akarnya sangat kuat, melekat dalam nilai-nilai keluarga. Kemiluu
uang jangka pendek diganti oleh perencanaan jangka panjang. Tradisi itu selaln berlaku.' i
Mengesampingkan ukurannyz, bisnis keluarga menghadapi ancaman utama, yiitu ancam.n
dari dalam: suksesi manajemen. Hanya 30 persen dari perusahaan keluarga yang dapat
bertahan pada generasi kedua, hanya 12 persen yang sampai pada generasi ketiga. dan hany:. 3
persen yang dapat bertahan pada generasi keempat dan seterusnya. Majalah Hisnis penuh
dengan cerita perusahaan keluarga yvang menyajikan pertengkaran seru anggota-anggoia
keluarga yang menyebabkan kelumpuhan atau kehancuran perusahaan yang sebel um:aya may.

Untuk menghindari penghancuran tanpa akal sehat terhadap harta yang sangat berharga ini,
pendiri bisnis keluarga harus mengembangkan rencana sukscsi manajemen jauh s:belum mé ia
pensiun mercka datang.

Sebagai contoh, George Davenport, generasi kedua pemilik D&D Motors, dealer mob'l suises ya. g
didirikan oleh bapakiya pada tahun 1937. Setelah mengalami operasi bedah jomtung empat kali
pada umur 42 tahun, ia memutuskan balwa inilah saat yang tepar unntk mengembari gkar rence.ia
sitksesi manajemen untuk bisnis keluarganya. "Saya menghabiskan selwruh wakiu saya membang. o
bisnis ini,” ujarnya. "Sava akan bangkit dari kubur apabila mereka menutupnya serelah so ca
meninggal.” Dengan bantuan konsultan bisnis keluarga. keluarga ini membuat revcana suks: si
vang menjabarkan masalah-masalah manajemen maupun perencanaan propertinyg Dewasa i,
ketiga anak Davenport berkantor di perusahaaniya, masing-masing bertangginy jo wab pala
bidang vang paling sesuai bagi keterampilan mereka™?
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Wirasu ri

Wirasut. ¢ (copreneurs) adalah pasangan suami-isteri wirausahawan yang bekerja bersama  Wirasutri (copreneurs)—
sebagai 1-kan kerja dalam bisnis mereka. Tidak seperti “Mon1 and Pop" biasa (suami sebagai  pasangan suami-isteri
"bos" da isteri sebagai "bawahan"), wirasutri "menciptakan pembagian kerja berdasarkan  wirausahawan yang bekerja sama

keahlian dan bukan berdasarkan jenis kelamin," kata seorang pakar.%® Penelitian Sebogai rekan ketja daiam bisnis
' mereka.

memperl: witkan bahwa perusahaan-perusahaan yang dimiliki bersama oleh pasangan suami-
isteri mer pakan salah satu sektor bisnis yang tumbuh paling cepat.

Meng: lola perusahaan kecil dengan pasangan tampaknya merupakan resep menuju
perceraia , tetapi sebagian besar wirasutri mengatakan tidak. "Tidak ada yang lebih menarik
daripada engelola perusahaan dan melihatnya tumbuh bersama dengan seseorang yang Anda
cintai," | 1ta Marcia Sherrill, yang bersama suaminya, Willian: Kleinberg, menjalunkan
perusaha n Kleinberg Sherrill, perusahaan aksesoris dari bahan lkulit.! Wirasutri yang
berhasil, elajar membina landasan hubungan kerja yang sukses sebelum mereka mendirikan
perusahai 1. Beberapa sifat yang mereka andalkan mencakup:

& Memb at penilaian apakah kepribadian mereka akan bertaut - atau menimbulkan konflik - dalam
lingku:. bisnis. '

m Saling acnghormati bakat masing-masing.
E Tujuar 2isnis yang sesuai dengan tujuan hidup - visi bersama.
m Pandar san bahwa mereka merupakan mitra sejajar, bukan atasan dan bawahan.

B Keters pilan bisnis yang saling melengkapi diakui dan dihargai oleh masing-masing pihak dan
menga 1h pada identitas bisnis unik bagl masing-masing pasangan,

@ Kemar puan menjaga jalur komunikasi tetap terbuka, berbicara dan mendengarkan satu sama
lain.

B Pembe ian peran dan wewenang yang Jelas, idealnya berdasarkan pada keterampilan dan
kemar >uan masing-masing pasangan, untuk meminimalkan konflik dan perebutan pengaruh.

B Kemai puan untuk saling mendorong semangat masing-masing dan mengangkat mitra yang
kurang rersemangat. ‘

B Ruang erja terpisah yang memungkinkan mereka menyendiri apabila diperlukan.
B Batas : itara kehidupan bisnis dan kehidupan pribadi mereka.
® Adany rasa humor

B Kesad an bahwa tidak setiap pasangan dapat bekerfa bersama-sama.

Walau wun kewirasutrian bukan untuk semua orang, hal ini sangat cocok bagi banyak
pasangan dan kadang kala sering mendorong keberhasilan perusahaan. "Kedua pasangan
bekerja viatuk tujuan yang sama, dan juga memusatkan pada bakat masing-masing," kata
penasiha bisnis keluarga. "Dengan menyatukan semua keterampiian ini, satu tambah satu
menjadi| bih dari dua."®? '

Pada tahi 1 1995, Dennis dan Susie Thompson meninggalikan pekerjoan mereka di perusahaan

yang men ertkan gaji besai; wituk menjalankan waralaba toke roi Great Harvest. Pekeriaan di
perusahac 2 lama membuat mereka begitu sibuk sehingga mereka "tidak pernah berfemu satu
dengan la anya,” ujor Susie, sehingga mereka memutuskan untuk menjolankan toko rofi tersebut
bersama-. una. Fada awalnya, ketika kelwarga Thompson menentukan peran meveka dan
mendiskuskannya, pertengkaran menjadi hal yang binsa terjadi. Bisnis mereka berhast! sebagian
karena wi asuiri ini menetapkan wanggung jawab yang jelas dan tetap bertahan pada divisinya
masing-mosing. Dennis menangani produksi dan operasi; Susie bertanggung jawab atos
pemasara : dan mangjemen. Pasangan ini telah membuka waralaba kedua dan mengakui
kerjasame mereka menjadi penyebob kesuksesan. "Bunyak suami dan isteri tidak dapat bekerja
bersama-: una,” wjar Dennis, "tetapi bagi kami hal ini berhasil dengan sangat bail. "™
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Korban PHK dari Perusahaan

Dengan berkonsentrasi dalam mengatasi kelebihan karyawan yang kehilangan flebsiliitas d.in
kecepatan mereka, banyak korporasi besar Amerika melakukan perampingan dalaro usaha agar
tetap memperoleh kembali daya saingnya. Setama lebih dari satu dasawarsa, sa:u demi sa u
korporasi besar mengumumkan pemutusan hubungan kerja (PHK) - dan tidak hanya di anta-a
pekerja kerah biru. Perusahan-perusahaan int juga mengurangi jumlah eksekutifnya. Juta n
orang telah kehilangan pekerjaan mereka. '

Mereka yang terkena PHK oieh perusahaan-perusahaan ini telah menjacli suriber pentir g
bagi aktivitas kewirausahaan. Sekitar 20% manajer perusahaan yang cirumahkan tel-h
menjelma menjadi wirausahawan. Satu penelitian yang dilakukan oleh Accountem)s
menurnjukkan bahwa hampir separuh eksekutif yang diteliti yakin bahwa rekan-rekan kerja
mereka dapat terjun ke dunia kewirausahaan jika mereka memiliki uang untuk melakukannya.
Empat tahun yang lale, hanya sepertiga dari eksekutif perusahaan yarg memilii
kecenderungan untuk memulai bisnis sendiri.% '

Banyak di antara mereka yang terkena PHK oleh perusahaan memutuikan bahva
pertahanan terbaik atas ketidakpastian pekerjaan adulah dengan gebrakan kewirausahaan.

Di antara mereka,- Tom Rogers dan Gene Neill memiliki pengalaman selama 45 tamer pade pab.ik
vang dimiliki oleh salah satu perusahaan pembuat mesin kertas terbesar di duniz. Keduan-a
berasumsi bahwa di masa depan mereka akan pensiun dari perusahaan itu; savangnva, korpores
tersebut banghkrut dan pabriknva ditutup, dengan ratusan karyawan yang di-PHK. Da'am hinng n
hari, Rogers dan Neill menjadi wirausahawan, meluncurkan GT Flow Technology perusaha n
vang mendapat tempat kecil di masyarakar tetapi menguntungkan dengan mempro luksi prodk
vang disebut "headbox sheer” yvang merupakan komponen penting delam proses pembuaron kerte.s.

“Kei mempunvai dua pilihan,” jelas Neill. "Kami dapar.keluar dan mencari pekerfiai 'ain at w
kami dapai mencoba hal ini.” Setelah bank menolak permohonan pinjaman unmk moaal w1,
merekg menggadailan rumah mereka watuk mengumpulkon 580,000 yang diperlikan de i
peluncuran GT Flow Technology. Mereka menebus rumah mereka kembali hanya dalam wak+
sembilan bulan perfoma usoha mereka dan menghasilkan laba dalam jumlah vang kecil pada faliy

pertama. Keduanya seiuju balnva jauh lebil baik bagi mereka untuk memiliki perusahaan sena.»
05

daripada harus bekerja di perusahaan raksasa lain.

Yang Mengundurican Diri dari. Perusahaan

Perampingan besar-besaran pada korporasi-korporasi di Amerika telah mempengaru i
karyawan yang letap dipekerjakan setelah proses restruktusasi: krisis kepercayaan. Hal 1
mengakibatkan meningkatnya jumlah karyawan yang keluar dari struktur perisahaan dan
kemudian menjadi wirausahawan. Walaupun jam kerja mereka menjadi lebih parjang d.n
pendapatan mereka menyusui, mereka yang keluar atas kemauan sendiri sermg k:li
mendapatkan bahwa pekerjaan mereka Iebih menghasilkan dan lebih memuaskan, karena
mereka melakukan apa yang mereka sukai. Wirausahawan lain terinspirasi uatuk meluncurkun
perusahaan mereka setelah diperlakukan tidak adil oleh entitas korporasi besar.

Pada tahun 1950-an, Marion Kawffman begitu sukses sebagai tenaga penjual pade perusahaun
Farmasi sehingga gajinya melebihi gaji presiden perusahaan tersebut, yang dengun sege
memperkecil wilayah penjualan Kauffinan. Kaffman berhasil membangun kemhall penjualani; a.
sehingga sekali lagi in menghasilkan uang lebih besar dart arasannya, yang kemudim memaotong
komisinya. Dengan perasaan marah, Kauffman memulai bisnisnya sendiri, bernana Marion
Laboratories, yang kemudian ia jucd kepada Dow Chemical Company pada tahun 1989 senitai §7.2

milvar! Sebelum meninggal pada tahun 1993, Kauffman mendivikan Ewing Marion Eauffnran
)

I__Foundation di Kanseas, Missouri, untuk mempromosiken bidang kewirausahaan.

Dikarenakan mempunyai [atar belakang pendidikan tinggi, pengetahuar bisnis din
pengalaman manajerien selama bertahun-tahun, baik mereka yang mengundurkan diri maup.n
vang diberhentikan dari korporasi dapat segera meningkatkan ringkat kemampuan bertahan di
perusahaan kecil. Survei yang belum lama ini dilakukan oleh Richard O'Sullivan rmenunjukk :n
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bahwa 64 persen orang vang mulai berbisnis setidaknya mempunyai latar belakang pendidikan
tinggi, da » 14 persen memiliki pendidikan tinggi lanjutan.®” Wirausahawan yang lebih terfatih
dan lebih serpengaiaman lebih kecil kemungkinaiinya untuk gagal.

KEKU: TAN BISNIS "KECIL"

Dari 25 ju ia bisnis di Amerika, sekitar 24,75 juta atau 99 persen dapat dikategorikan berukuran
kecil. Wilaupun tak ada penjelasan umum tentang perusahaan kecil (U.S. Small Business
Adminigiration mempunyai lebih dari 800 definisi perusahaan kecil berdasarkan kategori
industri). gambaran umum mengenai bisnis kecil adalah perusahaan yang mempekerjakan
kurang d i 100 orang. Mereka berkembang pesat dalam semua industri, walaupun mayoritas
perusaha n kecil berkonsentrasi pada bidang eceran dan industri jasa (lihat Gambar 1.5).
Walaupur mungkin termasuk bisnis kecil, kontribusi mereka terhadap ekonomi tidaklah kecil.
Contohn: 1, perusahaan kecil mempekerjakan 51 persen dari angkatan kerja sektor swasta
negeri in  walaupun mereka memiliki kurang dari seperempat total aset bisnis. Hampir 90
persen pe usahaan kecil mempekerjakan kurang dari 20 pekerja. Karena pada dasarnya mereka
padat ki 'ya, perusahaan kecil sesungguhnya menciptakan lebil banyuk pekerjaan
dibandin; tan dengan yang diciptakan oleh perusahaan besar. Kenyataannya, perusahaan kecil
telah mer -iptakan dua pertiga sampai tiga perempat dari pekerjaan baru neto dalam ekonomi
AS.58

David 3irch, presiden dari perusahaan penelitian Cognetics, mengatakan bahwa kendatipun
demikiar. kemampuan untuk menciptakan pekerjaan tidak tersebar merata pada berbagai
sektor bi nis kecil. Penelitiannya menunjukkan bahwa hanya 3 persen dari perusahaan-
perusaha: 1kecil .ni menciptakan 70 persen pekerjaan baru, dan mereka melakukanya di semua
sektor bi nis, bukan hanya dalam industri yang sedang "naik daun.” Birch menamakan
perusaha: 1-perusahaan kecil pencipta lapangan kerja ini sebagai "kijang," yang tumbuh 20
petsen a au lebili per tahun dengan penjualan tahunan setidaknya sebesar $100.000.
Penelitia1 1ya juga mengidentifikasi perusahaan tipe "tikus" yang tidak pernah tumbuh besar
dan tidal banyak menciptakan lapangan kerja. Mayoritas perusahaan-perusahaan kecil
termasuk lalam jenis "tikus." Birch menamakan bisnis-bisnis terbesar di negara itu sebagai
"gajah," * g terus menerus mengurangi lapangan kerja selama beberapa tahun.%?

Perus: 1aan kecil tidak hanya 1nenci;5takan kerja, melainkan juga menanggung beratnya
melatih k ryawarl. Satu penelitian oleh Small Business Administration menyimpulkan bahwa
perusaha: 1 keeil merupakan pemimpin dalam memberikan pelatihan dan peluang kemajuan
pada kar-awan. Meskipun program pelatihan cenderung tidak resmi, dilakukan di dalam
perusaia -n dan sambil bekerja, perusahaan kecil mengajarkan keterampilan-keterampilan
yang san; it berharga, dari cara menulis surat sampai pemakaian komputer,”? '

Perus: 1aan kecil juga menyumbang 51 persen dari Produk Domestik Bruto sektor swasta
negara dz . mencakup 47 persen dari penjuatan bisnis.”! Pada kenyataannya, sektor bisnis kecil
A.S. teri asuk nomor tiga terbesar
dalam p rekoncmian dunia, hanya
tertingga oleh pereckonomian A.S.
secara useluruhan dan Jepang!”?
Perusaha n-perusahaan kecil
merupak: 1 inkubator bagi berbagai

) Usaha Grosir
Konstruksi 8%
12% Manufaktur

6%

Pembiayaan

gagasan, oduk, maupun jasa baru. a%

Penelitia:  yang  diadakan untuk Eceran | :

National Sciznee  Foundation 20% | : Lﬁig;'ﬁi”
DD

menyimp lkan bahwa perusahaan kecil
mencipta - an inovasi empat kali lebih

banyak er dolar penelitian dan
pengemb ngan dibandingkan
perusaha: 1 menengah dan 24 kali lebih
banyak dibandingkan dengan i
perusaha n besar. Dalam penelitian i%iz

lain r engenal inovasi-inovasi

Bisnis kecil—perusahaan yang
mempekerjakan kurang deri 100
orang.

Kijang—peruschaan kecil yang
tumbuh 20 persen atau lebih per
tahun dengan penjualon tahunan
setidaknya $100.000;
perusahaan ini menciptakan 70
persen dari total pekerjaan baru
dalam perekonornian.

GAMBAR 1.5

Kecil berdasarkan Industri

Profil Bisnis

Sumber: U.S. Small Business

" Administration, 2002.
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teknologi terpenting yang diperkenalkan ke dalam pasar A.S.. peneliti mendap wtkan bahv-a
perusahaan kecil, secara rata-rata, menyumbang inovasi per karyawan 20 persen -eb’h bany k
dibandingkan perusahaan besar.”> Biasanya, perusahaan kecil telah berperan penting dale n
inovasi. dan hal mi terus berlanjut hingga saat ini. Banyak penemuan baru bersumber diri
. wirausahawan, termasuk ritsleting, radio FM, laser, AC, tangga berjalan, lampu pijar, kompu 2r

pribadi, dan transmisi otomaltis.

Konsultan

Gagasah_ Mengenai Pendingin Udara

lebih nyaman. Sebaliknya.

Carrie: adalah sebuah percetakan yang frustasi. Panas dan
kelemoaban.  pabilk  mempengaruhi  kerja  mesin
percetakanniya, Hal ini menyebabkan ukuran kertas berubzah,

menjadi tidak sejajar sehingga citra wamnanya menjadi tidak

erme:1 yang coklatnya meleleh di musim panas.

bersaria senilai US$32.600. Pada tahun 1922, perusahiaan

metod2 praktis pertama dari pendingin udara untuk ruangan
besar. Carrier mulai memasarkan pendingin dengan sistern
pertama yang menggunakan pendingin’ udara untuk

Store di Detroit,

tersebut’ menjadi lebih terkenal - dan dengan segera

bioskop ‘di Houston memasangnya,
pelanggan -dapat berteduh dari teriknya fousim panas.

Dengan segera, bioskop- -bioskop di seluruh negeug

meHEIapkan gdgann terqebut bahi{an SCing kali dengén Aﬂlll\el’hdly " ROgIOI’l Focus, Fa}17002,p 4(1; Mike Hofmai " Arzhive”

tulisan "Alr Conditioner” dalam huruf yang lebih besar {Inc, July 2002 p.lt6;

{ daripada judul film yang diputar! Gedung pemerintakan
{ mulai memasang pendingin udara, termasuk Gecung MPR
{ pada tahun 1928, Gedung Senat pada tahur 192%, Gedung
i Putih pada tahun 1930, Mahkamah Agung AS padz tahun
{ 1931. Baru setelah Perang Dunia II. pendingin ucara dalam
! unit yang lebih kecit dirancang dan dijual unfuk pemakaian

Ketiks Willis Carrier yang berusia 25 tahun menciptzkan i rumah tangga.
‘pendir gin udara pada tabun 1902, sebetulnya dia tidak

bermatsud untuk membuat alat yang bisa membuat manusia t menjadi lebih kecil dan lebih bertenaga, dan mulai

ia melihat dlatnya dapat ; merambah pasar baru untuk menyejukkan kereta api, bis,
 diaplikasikan imauk mengontrol panas dan kelermbaban yang : kapal pesiar, dan bahkan mobil. Unit-unit AC Cartier juga

dibuturkan dalam pengoperasiun pabrik. Pelanggan pertama ! digunakan untuk "kandang khusus"

i seekor gorila besar yang menarik perhatian amat banyak
i sekali penonton saat berkeliling Eropa dan Amerika
i Serikat. Saat ini, sistem Carrier dipakai untuk nengontrol

yang pada akhirnya menyebabkan tinta-tinta warnanya ; sulu di Chapel Sistine, Perpustakaan Kongres can rumah

bersejarah George Washinglon di
jelas. Pelanggan awal Jainnya termasuk pabrik. tekstil di | sebagaimana juga dengan jutaan rumah, pabrik, can bisnis.
Belment, California Utara, yang mempunyai masalah dengan |

panas yang dihasilkan dari proses penenunan yang ¢ pabrik sutera di Jepang takun 1907. Saat ini perusahaan itu

menyebabkan guiungan kapas menjadi berbulu halus dan { telalt menjual produk pendingin udara ke lebit dari 171

sulit tntuk ditenun. Pelanggan lainnya adalah produsen { negara di seluruh dunia dan menghasilkan penjualan senitat

i $9 milyar per tahun. Seperti wirausahawan lainrya. Willis
Ca:rier Engineering Company didirikan oleh Carrier | Carrier
dan cram orang temannya pada lahun 1915 dengan modal | peruszhaan Gun :
{ membayangkan gagasan uniuk pendingin udara saat ia
ini mengembangkin pendingin dengan sistem senirifugal, | berdiri membeku di ruang tunggu stasiun kereti api yang
i dingin dan berkabut, 2yl
¢ wirusashawan {ain, dunia tidak pernah lagi saraa karena
sentrifugal untuk aplikasi lain selain pabrik, Pelanggan | Zagasan dan pgrusahaannya. Geraud Davis, PWSK}@Y}
; ¢ Carrier Corporation saat ini mengatakan, "Seorang lelaki
kenyamanan manusia adalah J.L. Hudson:Department ; Y802 rendah hati dan tekun. la mengubah cara k'ta bekerja
Michigan. Toko ‘itu terkenal karena | dan hidup.
penjualan barang-barang vang sangat murah di lantal ; . - )
hawal tanah gedung tersebut, dan juga terkenai karena | 1. Apakah meluncurkan Perughaa{l lebih mudah dllad;u}(gn
banyaknya pembeli yang pingsan karenatidak tahan : pada zeman Willis Carrier dibandingkan dengan saat ini?
terhadap panas akibat berjubelnya pelanggan mengalahkan ;-Jelaskan! _ N _ ) -
sisterr ventilasi yang payah. Setelah sistem pendiagin : 2. Jelaskan bagaimana Willis Carrier menunju<ksan jiwa
udara milik Carrier menyejukkan lantai bawah tanah, toko i kewirausahaannya .
o i 3. Buatlah daftar wirausahawan lain yang produok, jasa,

dingirnva meluas ke selurub ruangan toko. Pendingin : ataupun bisnisnya mengubzh dunia! Pilialah satu yang

udara mulai dipasang di rempat umum setelah pemilik tiga i menarik minat Anda dan siapkan laporan smgk_it Lentang

“fhenyebabkan | Orang ter sebut!

Sepanjang tahun 1950-an, pendingin udara Carrier

untuk Carganiua,

Mount . Vernon,

Penjualan pertama ke luar negeri dilakuken kepada

tidak dapat
keciinya

memperkirakan  damoaak dari
terhadap dunia = ketika  ia

Akan tetapi, sepert: banvak

Sumiber : Disadur dari Aaron Steelman, "Alr Conditioring's 100th
"Carrier History." Carricr Corporation,

WW w.global.camer.cnmfdetai]s/().] 240,CLIE_ETI23,00htnd.
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% Perusahaan kecil yang dapat bertahan
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iH KESALAHAN FATAL KEWIRAUSAHAAN

sterbatasan sumber daya. kurangnya pengalaman manajemen, dan kurangnya
¢ pembiayaan, bisnis kecil menderita tingkat kematian yang jauh lebih tinggi
{an bisnis yang lebih besar dan mapan. Gambar 1.6 memperlihatkan tingkat daya
s kecil selama periode 10 tahun. Menelaah sebab-sebab kegagalam bisnis mungkin
ibantu Anda menghindari masalah tersebut. '

nampuan Manajemen

ranyakan perusahaan kecil, manajemen vang buruk menjadi masalah ntama dari
1 bisnis, Kadang-kadang manajer perusahaan kecil tidak memiliki kemampuan
annya dengan berhasil. Pemiliknya kurang mempunyai kepemimpinan dan
u yang diperlukan dalam menjalankan bisnis. Banyak manajer yang memang tidak
emampuan untuk menjalankan perusahaan kecil. "Hal yang mematikan perusahaan
idak banyak berhubungan dengan kekurangan uang, bakat, atau informasi, akan
‘h berhubungan dengan sesuatu yang lebih mendasar: kurangnya peailaian dan
n yang baik," kata seorang peneliti bisnis. 7

2angalaman

1anajer perusahaan kecil perlu memiliki pengalaman dalam bidang yang ingin
ya. Setagai contoh, bila seseorang ingin membuka bisnis eceran pakaian, pertama
us bekerja di toko pakaian. Hal ini akan memberikan pengalaman praktis dan
an mengenai seluk-beluk bisnis tersebul. Wirausuhawan yang ingin membuka
kerja dulu untuk sebuah jaringan nasional yang terkenal karena program pelatihan
mya yeng berkualitas tinggi setelah ia [ulus kuliah. Setelah menyelesaikan program
va, ia mengambil berbagai macam tugas - dari memasak sampai menjadi manajer -
h satu restoran milik jaringan tersebut. [a memanfaatkan setiap peluang pelatihan
warkar. perusahaan tersebut dan mengajukan banyak pertanyaan. la mulai
ngkan rencana bisnis berdasarkan gagasannya untuk sebuah restoran, dan setelah
1a tahun, ia meninggalkan perusahaan tersebut untuk memulai usahz restorannya
berhasil menjalankan bisnisnya, semuanya berkat pengetahuan dan pengalaman
Jatkan selama bekerja.

25%

# Jumlah Tahun dalam menjalankan perusahaan
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GAMBAR 1.4 Tingkat Daya

Tahan Bisnis Kecil

Sumber: NFIB Business Policy Guide
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| "Saya memperkenalkan komputer
di atas hidung pertama di dunia 18 bulan yang lalu
Penjualannya lebih lambat daripada yang diantisipasikan."

Pengendalian Keuangan yang Buruk

Manajemen yang sehat adalah kunci keberhasilan perusahaan kecil, dan manajer yaag hanc al
menyadari bahwa semua keberhasilan bisnis memerlukan kendali keuangan yang lay: s
Keberhasilan bisnis juga memerlukan modat pada saat awalnya. Kurangnya modal merupak in
penyebab umum kegagalan bisnis karena perusahaan kekurangan modal sebelum m zrexa marm o
menghasilkan arus kas yang positif. Banyak pemilik perusahaan kecil membuat kesalahan pe.la
awal bisnis mereka dengan hanya "bermodal dengkul,” yang dapat menjadi kesalzlan fatal.
Wirausahawan cenderung sangat optimis dan sering salah menilai uang yang dibutubkan uni:k
terjun ke dunia bisnis. Sebagai akibatnya, mereka memulai usaha dengan modal yang terliu
sedikit dan tampaknya permodalan yang memadai tidak akan pernah tercapei menging at
perusahaan mereka memerlukan semakin banyak uang kas untuk mendanai pertumn suhiannya.
Aspel lain dari kendali keuangan yang memadaj adalah dengan menerapkan ekn k-tekr:k
manajemen uang kas yang pantas. Banyak wirausahawan yakin bahwa laba m:rupakan | al
terpenting dalam bisnis baru, tetapi uang kas adalah sumber daya keuangan puling penti g
vang harus dimiliki perusahaan. Mengelola arus kas vang memadai untuk membayar tagihan-
tagihan tepat waktu merupakan tantangan bagi wirusahawan, terutama mereka yang bere.la
pada fase awal yang masih tidak menentu, atau untuk perusahaan mapan yan;; mengalaini
pertumbuhan cepat. Perusahaan yang tumbuh cepat menghabiskan uang kasnya dengan segera!

. Penyaringan kredit yang buruk, praktek-praktek penagihan hutang yang buruk, can kebiaszan

pembelanjaan yang tidak disiplin merupakan faktor-faktor umum dalam banyak cebangkru an
perusahaan. Satu perusahaan Internet yang akhirnya bangkrut membelanjakan vangaya uniak
barang-barang yang tidak keruan, misalnya meja rapat seharga $40.000 dan akvarium kantor
besar yang menghabiskan dana pemeliharaan $4.000 setiap bulan!”

Lemahnya Usaha Pemasaran

Kadang kala wirusahawan membuat kesalahan Klasik. Seperti karakter Kevin Ccstmer di fi.
mereka yakin bahwa apabila mereka "membangunnya,” pelanggan secara otomatis "akan
berdatangan,” Walaupun ide bisa mendatangkan alur cerita film yang hebat, di Jaium bisnis,
hal tersebut tidak pernah terjadi. Membangun basis pelanggan yang terus’ berkembz 1g
memerlukan usaha pemasaran tanpa kenal lelah dan kreatif, Mempertahankan mereka a;ar
terus kembali diperlukan usaha, yaitu dengan menyediakan nilai, kualitas, Jenyaman:n,
pelayanan, dan rasa bersenang-senang—dan melakukannya dengan segera! Seperti vang akan
Anda Jihat pada Bab 6, "Menyusun Rencana Pemasaran yang Kokoh," perusahain kecil tidak
perlu mengeluarkan vang dalam jumlah banyak untuk mempertahankan usaha peinaseran yeng
berhasil. Wirausahawan kreatif menemukan cara untuk memasarkan bisnis mwereka sec.ra
efektif kepada pelanggan tujuan mereka tanpa harus menjebol bank.

Bagian | » Tantangan Kewirausahaan
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-n Mengembangkan Perencanaan Strategis

wyak manajer perusahaan kecil mengabaikan proses perencanaan strategis, karena
-ngira hal tersebut hanva bermanfaat bagi perusahaan besar. "Saya tidak punya

1 "Kami terlalu kecil untuk mengembangkan perencanaan strategis,” kata mercka

san. Akan tetapi, kegagalan perencanaan biasanya mengakibatkan kegagalan dalam -
‘dup. Tanpa strategi yang ditentukan dengan jelas, perusahaan tidak memiliki dasar
.sinambungan untuk menciptakan dan memelibara keunggulan bersaing di pasar.
in perencanaan strategis memaksa wirausahawan untuk menilai secara realistis
~n8 yang diusulkan. Apakah produk tersebut memang diinginkan dan mampu dibeli
7 Siapa pelanggan tujuannya? Bagaimana cara bisnis ini menarik dan

ankan pelanggan? Apa dasar perusahaan dalam melayani kebutuhan pelanggan
h baik dibandingkan dengan perusahaan yang telah ada? Kita akan menelaah hal i

an."

‘uhan 'TakTerkendalf

alan-persoalan penting lainnya dalam Bab® 3, "Manajemen Strategis dan

an merupakan sesuatu yang alamiah, sehat, dan didambakan oleh semua
, tetapi pertumbuhan haruslah terencana dan terkendali. Pakar manajemen Peter
enyatakan bahwa perusahaan yang baru berdiri dapat diperkirakan mengatami
an terlalu pesat dibandingkan dengan basis modal mereka apabila penjualan
40 sarapai 50 persen.’® ldealnya, perkembangan harus didanai dari laba yang
ilkan ("faba ditahan") atao dari tambahan modal pemiliknya, tetapi sebagian besar
mengambil pinjaman paling tidak untuk sebagian investasi modal.
n biasanya memerlukan perubahan besar dalam struktur organisasi, praktek-praktek
arti prosedur pengendalian persediaan dan pengendalian keuangan, penugasan
dan bidang-bidang kegiatan lain. Akan tetapi, perubahan terpenting terjadi dalam
‘n manajerial. Dengan berkembangnya ukaran dan kompleksitas perusahaan,
1salah cenderung meningkat proporsinya, dan manajer harus belajar menangani hal
r-kadang wirusahawan mendorong pertumbuhan cepat, vang akhirnya berakibat

:mampuannya dalam mengelola bisnisnya.

ug Smith, pendiri Buckeye Beans & Herbs, "merasa kewalahan® kerika perusahaan

wsus mereka mulai tumbuh dengan cepat, Penjualan meningkat sampai 30 persen

capl margin labanya menciui. Uniuk mempertahankan perusahaan

mereka, keluarga

.engekang pertumbuhan penjualan, menghapus pelanggan yang menurunkan margin
¢ (bartyak di antara mereka merupakan toko jaringan besar), dan mempekerjakan chief
ficer. Usaha meveka dalam memfokuskan kembali menyebabkan perusahaan mereka

alur yang benar””

Jruk

s apa pun, pemilihan lokasi yang tepat untuk sebagian merupakan seni - dan untuk

gi ilmu. Sangat sering, lokasi perusahaan dipilih tanpa penelitian,

pengamatan, dan

i yang layak. Beberapa pemilik bisnis baru memilih lokasi hanya karena ada tempat
an tetapi, masalah lokasi terlalu riskan untuk dilakukan secara untung-untungan.

untuk bisnis eceran, denyut kehidupan bisnis - penjualan - sangat
‘okasi. ‘

lan dan Elise Fager membeli waralaba Mailboxes, Efc. (MBE), mereka menghabiskan

1 untuk menelii lokasi idealnya. Akhirnyva mereka memilth daerah

dipengaruhi oleh

di seberang jalan

lanjaan besar, yang setiap hari dipadati oleh pelanggan yong lalu lalang di daerah
set keluarga Fager juga memperlihatkan bahwa daerah tersebut berada lima mil dari
lokasi perkuntoran seluas 2 sampai 3 kaki persegi, memberikan akses kepada pelanggan Tujuan
ah yang besar. Waralaba keluarga ini begitu berhasil sehingga mereka dengan cepat
aralaba MBE kedua di distrik pusat kota. Keuntungan utama dari daerah tersebut

1 sekali fidak ada persaingan di sekitarnya.”™
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Pengendalian Persediaan yang Tidak Tepat

Umumnya, investasi terbesar yang harus dilakukan manajer perusahaan kecil adaiab dal:m
persediaan, namun pengendalian persediaan adalah salah satu tanggung jawab menajerial yeag
paling sering diabaikan. Tingkat persediaan yang tidak mencukupi akan mengakibatkan
kekurangan dan kehabisan stok, mengakibatkan pelanggan kecewa dan pergi. Situasi yeag
lebih umum adalah bahwa manajer tidak hanya kebanyakan persediaan, tetap: juga terl:lu
banyak persediaan vang salah jenis. Banyak perusahaan kecil yang memiliki uang terl. lu
banyak tersia-sia untuk menimbun persediaan yang tidak bermanfaat. Harga sisiem point-of-
sale yang terkomputerisasi saat ini sangat rendah sehingga dapat dibeli oleh pervsahzan kecil,
Sistemn ini menelusuri-barang-barang sewaktu mereka datang dan terjual, sechingga pemi. ik
perusahaan dapat teshindar dari masalah-masalah persediaan.

Penetapan-Harga yang Tidak Tépat

Menetapkan harga yang akan menghasilkan laba berarti bahwa pemilik perusahzan ha-us
memahami besarnya biaya untuk membuat, memasarkan, serta mengantarkan produk dan j:sa
mereka. Sering kali, wirusahawan hanya menetapkan harga seperti yang ditetapkan pesainguva
atan memberi harga barang mereka dengan pertimbangan "menjual produk terba k pada ha ga
terendah,” yang keduanya sangatlah berbahaya. Tahap pertama dalam menetapken barga yeng
akurat adalah dengan mengetahui biaya pembuatan atau penyediaan prodak dan jasa,
Kemudian pemilik bisnis ini dapdl menetapkan harga yang mencerminkan apa yang ingin
mereka ciptakan untuk perusahaan mereka dan selaly, tentu saja, dengan memperhatikan
pSI'SElllflUElIl

Ketidakmampuan Membuat "Transisi Kewirausahaan"

Berhasil melewati "tahap awal kewirausahaan" bukanlah jaminan keberhasilai perusaha:n.
Setelah berdiri, pertumbuhan biasanya memerlukan perubahan gaya manajemer. yang sec:ra
drastis berbeda, satu hal yang tidak dapat dilakukan dengan baik oleh w.rausahaw:n.
Kemampuan-kemampuan yang tadinya membuat wirausahawan berhasil sering k:li
mengakibatkan ketidakefektifan manajerial. Pertumbuhan mengharuskan wirusehawan un-uk
mendelegasikan wewenang dan melepaskan kegiatan pengendalian sehari-hari - hal vang tidak
mampu dilakukan oleh banyak wirausahawan. Pertumbuhan mendorong mereka ke dal:m
wilayah yang tidak dikuasai oleh kebanyakan wirausahawan, tetapi mereka lebih memi. ih
untuk terus berusaha mengambil keputusan daripada harus melibatkan pihak lain
Tabel 1.3 menjelaskan beberapa gejala yang paling umum dari 10 kesalahan fital ini.

TABEL .3
Gejala dari 10 Kssalahan Fatal

dalam Kewirausahaan

Sumber: Diadaptasi dari Ram Charan
dan Jerry Useem,” Why Companies
Fall." Fortune, 27 Mei 2002, pp. 50-62;
Frederick . Beste 11, "Avoiding the Traps
Set for Small Firm:," Nation's Business,
Januari 1999, p.10; Mef Mandell, "Fifteen
Start-ups Mistakes " Business Start-Ups,
Desember [995,p 22: Kenneth Labich,
"Why Companies Fall," Fortune, 14
November 1994, [ p. 52-68; Sharon
Melton, "Ten Key Threats to Success,”
Nation's Business, Juni 1992, pp. 22-30;
Robert J. Cook, "Faimous LastVWords,"

, Entrepreneur Juni 1994, pp. 112-128;

Wirausahawan yang bishisnya gagal biasanya dapat-nﬁ _gdk kembali pengalaman mereka da
kesalahan yang metéka lakulan, dan jangan sampai men iiat. kesalahan yang sama dua lali. B
melakukan salah satu pernyataan di bawah ini sewaktu mendirikan perusahaan, berhati—hatllah agkin Anda

menghadapl masalah.

"Kami memiliki produk {oteu josa} yang istimewa! Produ 4 f(én terjual dengan sendirinya." Jaﬁé':iri ‘tértaiu yakin
dengan produk atau jasa Anda, mungkir Anda lupa. memp hitungkan apakah pelanggan dalam kehdupar nyata

mau dan mampu membayamya Oh? Dan tidak ada pro, Uk atau jasa yang pernah bisa ' ter;ual dengan

sendirinya”.

“Dengan pasar yan 'edemrk:an besar, kita hanya perlu Sedlklt pangsa pasar untuk menjadi kaya." Wira Jsahawan
cenderung sangat optlmls ‘dalam penjualan, laba dan perkiraan arus kas, terutama di tahap awial, Sebaglan besar

tidak menyadarl sampal mereka masuk dalam dunia bisnis; betapa beratnya merebut pangsa pasar rvalaupun

hariya sedikit.”

“Perencanaar strategis?” Kita fidak perlu perencarsan st 5. Tew hanya untuk perusahiaan bé‘sa'l* " Salah saty
jalan tercepat dan terpasti menuju kegagalan adalafi 1
mendefinisikan beberapa titik perbedaan perusabaal

apa yang Anda maipi [akukan untuk pelanggan Andj
pa yang P

n pemblatan perencanaan strat eghs yang
Rgncana membantu Anda untulk memt.satkan pada
Jali dapat dilakukan oleh pesaing A
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. : TABEL 1.3 (sombungan} -
"Wah, gag “ian bisnis yang hebat! Murah, mudah dimulai dan sedang jemannya.” Bahwa gagasan itu murah dan

i i ] i ik, i k dalar bisnis
mudah dil .<sanakan, tidak berarti gagasan itu menarik. Terlalu banyald wirausahawan yang masuk dalam bisni David M. Anderson, "Dezdly Sins.”

sepértl in: segera setelah pasar menjadi matang dan persaingan menjadi sengit atau modenya lewat. Entrepreneur B.Y.0.8. Agustus 2001

"Kita mun; dn pejum tahu apa yang akan kita lakukan; tetapi kita memiliki cukup dana sampai kita tahu apa yang pp. 107-109; Geoff Willizms, "100 Million
gkan kita kuken. Kite akan tahu sambil jalan." Segala macam hal--terutama mendirikan perusahaan— Dollar Baked in a Pie," Entrepreneur
memerlul n waktu dan biaya febih banyak daripada yang Anda perkiralan.Wirausahawan yang berpengalaman B.Y.C.B, September 2001, pp. 107-109.

meriyebut :an "aturan dua dan tiga". Perusahaan awal membutuhkan wakeu dua kali lebih lama dari vang
diperkirak n dan membutuhkan dana tiga kali lebih banyak (atau keduanya) daripada yang diprakirakan. Buatlah
rencana d ;ngan itu.

"Ramaian ".ami menunjukian bahwa kite akaf mempercleh laba dalam tiga buden ini dan ini éebenarnya sangat
konservath " Semua orang mengharap wirausahawan bersikap optimis akan masa depan usahanya, tetapi Anda
harus mer resuaikan optimisme Anda dengan kenyataan. Mendirikan perusahaan dengan dasar satu prakiraan
sajaberar mencari masalah, Pastikan paling sedikit Anda memiliki tiga praliraan yaitu pesimis, paling mungkin
dan-optin ; dan memiliki rencana darurat untuk ketiga ramalan tersebut.

"Untung k. 1 mempunyel cukup dano untuk berfangsung beberapa bulan sampai kita mencapai titik impas.” Dana
awal yang ukup memang sangat penting untuk mendirikan perusahaan Anda, tetapi Anda juga harus memiliki
hubangan - ang berkesinambungan dengan sumber dana. Perusahaan yang berlembang memerfukan uang dan
perusaha: yang turnbuh lebih cepat membutuhkan uang febih banyak lagi. Jangan menjadi korban keberhasilan
Anda senr i, pastikan bahwa Anda membina hubungan dengan sumber keuangan yang tangguh segera setelah
perusaha:  Anda berjalan dan meningkat.

"Kita mer: ermudah pelanggan untuk membeii dari kita. Akan kita berikan kredit kepada hempir siapa saja agar
terjadi per uialan.” Salah saty cara tercepat dalam memunculkan masalah arus kas adaiah kegagalan mengelola
kredit pel: 1ggan. Memang mudah agar terjadi penjualan, tetapi ingat, penjualan tidal ada artinya kecuali Anda -
sudzh ber r-benar rmenerima uang dari mereka. Hati-hati terhadap keterlambatan pembayaran dari pelanggan.
“Kita dala  keadaan hebat sekarang. Pelanggan terbesar kita adalah [masukkan nama pelanggan besar di sin']."
Mendapar an pelang;gan besar memang hebat, tetapi sangat berbahaya tergantung pada satu pelanggan untuk
sebagian | sar penjudlan Anda. Apa yang akan terjadi apabila pelanggan itu menekan Anda untuk mendapatkan
harga yam; lebih murah atay pindah ke pesaing? .

"Mari mer.-adakan rapat tahunan di Pulau Cayman. Cuma kita pemilik saham ini dan lagipula kita berhak untuk it
karena tel | bekerja keras." Hindari kecen&erungan menguras uang dari bisnis Anda untuk hal-hal yang tidak
perlu dike “iarkan. Azuran mudahnya: Jangan memulai bisnis kecuali Anda memiliki cukup tabungan. untuk
menghidu Anda (tanpa harus menarik uang keluar dari bisnis jtu), sampai bisnis itu mencapai titik impas.

"Mari pinc h ke fokasi inl. Saya taku ini fialan mati, teapi jauh lebih murah!” Untuk vsaha-usaha tertenty, pemilihan
fokasi bul: -1lah masalah yang penting. Tetapi, bifa perusahaan Anga tergantung dari kedatangan pelanggan ke
tempat bi. ++is Anda untuk membeli, jangan mengambil témpat yang terlalu murah. Pasti ada alasan tempat bisriis
A murah ebih baik membayar febih tinggi untuk lokast yang dapat menghasillkan tingkat penjualan yang
memadai. } : o

"Kompute: * Saya sama sekali tidak mengerti komputer. Bukis formulir dan mesin hitung sudah-mencukupi urtuk
mengelolo isnis saya" Dewasa ini, hampir semua bisnis—tidak menjadi'scal seberapa I<e£:i|nya——dapét

memanfaz <an komputer. Pertama, carf peranglkar lunak yang dapat membantu Anda mengendalikan perusahaan,
kemudian  efi komputernya. fangan lupa untuk menganggarkan pelatihan dan dukungan.

"Kita sang.  keci. Seriua orang tahu sasaran dan tujuan perusapagn.” Karena perusahaannya kecil, bukan berarti
setiap ora . yang bekerja mengert arah perfalanan perusahaan Anda, Jangan beranggapan bahwa orang-orang
dapat mer .saca piliran Anda selubungan dengan misi, Sasaran dan tujuan perusabaan, Anda harus

mengkom: 1ikasikan pandangan Anda kepada setiap orang yang terlibat.

"Bisnis inf : ngat sederhana sehingga dapat berjaian sendir.” Jangan membodohi dirf sendiri, Bisnis dapat berjalan

. sendiri ha: 1 ke arah kemerosotan. Anda harus mengelola parusahaan Anda sebagai sesuatu yang penting yang
Anda milii © Anda hirus _mengelola perusahaan Anda, dah salah satu tugas terpenting yang Anda punyai sebagai
pernimpin  dalah menetapkan prioritas tujuan-tujuan perusahaan Anda,
"Tentu sajc relonggar puas. Saya tidak pernah mendengar keluhan." Hampir semua pelanggan tiddk pernah
mengeluhl -n jasa atau muty yang buruk. Mereka cuma menolak berurusan dengan Anda lagi. Yang lebih sering
adalah bat s pelayanan dan ringkat "peranganan pribadi” yang diterima pelanggan memungkinkan perusahaan
kecil ungg  terhadap pesaing besarnya, Sayangnya, hal ini juga salah satu aspek yang paling sering diabaikan aleh
perusahaz - kecil, Buatlah sistem untuk memperoleh umpan balif¢ secara berkala dari pelanggan Anda.
"Apa rha_k:: dmu kita kekurangan uang? Selama berbulan-bulan kita telah memperoleh laba dan penjualon terus
mé'm'ngkar. Jangan safah paham mengenai uang dan laba. Anda tidak dapat membefanjakan Jaba, hanya uang tunai
yang dapat .\nda belunjakan. Banyak perusahaan gagal karena pendiri peruszhaan secara keliruy menganggap

* bahwa bil: .aba meningkat; maka demikian juga saldo kas. Agar'bérhasil, Anda harus mengeloia baik laba maupun
uang tunai _ ! '
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MENEMPATKAN KEGAGALAN KE DALAM PERSPEKTIFE YANG
TEPAT

Karena wirausahawan membangun perusahaan dalam lingkungan yang penuh dengan ketidalk-
pastian dan dibentuk oleh perubahan yang cepat, maka mereka segera menyadar: bahiva
kegagalan kemungkinan besar menjadi bagian dalam hidup mereka, tetapi mereka ticak
lumpuh oleh ketakutan itu. "Kegairahan memulai perusahaan baru dari awal [ebih be:ar
daripada ketakutan akan gagal," kata wirausahawan yang gagal dalam bisnis beberapa kali
sebelum akhirnya berhasil.”” Wirausahawan menggunakan kegagalan mereka sebagal tem;y-at
berkumpul dan sebagai alat uniuk memfokuskan kembali usaha bisnis mereka agar berhasil.
Mereka melihat kegagalan sebagaimana adanya: peluang untuk belajar apa vang tidak daoat
berhasil! Wirausahawan yang sukses memiliki sikap bahwa kegagalan hanyalah datu loncaian
vang ada di sepanjang jalan menuju sukses. '

Kegagalan adalah bagian alami dari proses kreatif. Satu-satunya orang vang tidak perr ah
gagal adalah mereka yang tidak melakukan satu hal apapun atan tidak perr.ah menccoa
melakukan sesuatu yang baru. Penggemar baseball tahu bahwa Babe Ruth meriegang rekor
untuk home runs (714) selama bertahun-tahun, tetapi berapa banyak vang tahu tahwa ia juga
memegang rekor strikeouts (1330)? Wirausahawan yang berhasil tahu bahvsa home r.1n
memerlukan beberapa strikeout sebelumnya, dan mereka mau menerimanya. Kegagalan ada.ah
bagian yang tak terelakkan dari menjadi wirausahawan, dan wirausahawan sejuii tidak mau
mundur ketika mereka gagal. Salah seorang wirausahawan yang menggunakan uang inves!or
sebesar $800 juta dan akhirnya bisnisnya gagal, sebelum bangkrut mengatakar, "Bila Ar da
seorang wirausahawan, Anda tidak akan menyerah di masa masa sulit."®"

Satu ciri wirausahawan yang berhasil adalah kemampuannya untuk gagal szcara cerdas,
dengan mempelajari alasan mereka gagal sehingga mereka dapat menghindar cari memb.at
kesalahan yang sama lagi. Mereka tahu bahwa keberhasilan perusahaan tidak terzartung pada
kemampuan mereka menghindari kesalahan tetapi untuk bersifat terbuka terhadap pelajaran
yang diperoleh dari setiap kesalahan. Mereka belajar dari kegagalan mercka can
menggunakannya sebagai bahan bakar untuk mendorong mereka lebih dekat Lepada tarzet
akhir mereka. Wirausahawan tidak terlalu mencemaskan apakah mereka akern :zagal apat la
mereka mencoba sesuatu dan gagal, melainkan, mereka lebih mencemaskan apakah mereka
akan gagal apabila mereka gaga! untuk mencoba.

Wirausahawan yang berhasii memerlukan ketekunan dan fleksibilitas, kemamnpuan un ik
pulih kembali dari kegagalan. Thomas Edison menemukan sekitar 1.800 cara bukan uni ik
membuat bola lampu sebelum akhirnya menemukan rancangan lampu yang berhasil. Wl
Disney dikeluarkan dari pekerjaannya di surat kabar karena, menuruf atasannya, ia
"kekurangan ide." Disney juga sempat bangkrut beberapa kali sebelum ia menciptakan
Disneyland.

CARA MENGHINDARI KEGAGALAN

Kita telah melihat alasan-alasan yang paling umum di balik kegagalan bisnis kecil. Sekarzug
kita harus mempelajari cara menghindar dari menjadi angka statistik kegagalan lain dan
memperoleh wawasan mengenai apa yang membuat bisnis berhasil. Saran-saran untik
keberhasilan berasal dari sebab-sebab kegagalan.

Mengenal Bisnis Anda Secara Mendalam

Kita telah menekankan perlunya pengalaman yang relevan dalam bisnis yang akan Anda
dirikan. Dapatkan pendidikan terbaik yang mungkin diperoleh di bidang bisnis ity sebelum
membuka bisnis Anda sendiri. Baca segala macam hal yang mungkin—jurnal niaga, majalah
bisnis, buku, laporan penelitian—sehubungan dengan industri Anda dan pela:ari apa yang
bermanfaat agar berhasil di dalam industri tersebut. Hubungan pribadi dengan pemasok,

_pelanggan, perkumpulan bisnis, dan kegiatan lainnya dalam industri yang sama adalah cara

lain yang baik untuk memperoleh pengetahuvan itu,

Bazian | * Tantangan Kewirausahaan



g

-k kel 1rga Ford) meiupakan pemain utama’ ddidm :
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Pada pasca Perang Dunia 1I di Jepang, Misaru 16uka i1 Apakah - wirausahawan

untuk | semangat kewirausahaan? Jika ya, bagaimana?

i 172 Bagaimana cara wirausahawan tersebut memandang
_ kegagalan mereka? Apakal paridangan méreka merupakan
gdgal Péruicahaan mereka hanya men}ual 100 penanak : ¢l unum kebanyakan wirausahawan?
i3 Kata Iames Joyce, “Kesalahan adalah pintu gerbang
:mkd mné nc1ptakan pem%ahaan lain untuk membuat tape } Penemuan.’: Apakah maksudnya?
Mengapa ide Joyce penting uniuk kewirausahaan?
order mereka terbukti menjadl sukses dan peru‘sahaan R '
iebut. ,.1kh1rnya men;adl raksasa elektromlc Sony' ¥
i Sumber:
Rick- R@senﬁeld dan: Lairy Flax te]ah menuhs naskah'
dr-ma yang tidak pernabl terjial, memuolai restoran Itali :
© yang kemudian bangkrut dan mcngcmbangkan taman

 "Building on Fatlure," Nation's Business, Aptil 1987, pp. 50-51.

. skatehoard yang bisa dipindah-pindah dan segera gagal.

“{ Kemudian; tahun 1984, mereka mencoba bisnis restoran .

' lagi, meluncurkan California Pizza Kitchen, dan berhasill
Ca;lifo'mia Pizza Kitchen saat ini menjadi jaringan nasional

i yang sukses,
Gail Borden (18011-1874) juga mengenal kegagalan

lah, gandakan tingkat kegagalan Anda. Anda. berpikir Wagon,yang. ditancang untuk melintasi baik daratan

wwa kegagalan adalah musuh. kesuksesan. Padahal pada | maupun- perairan; tenggelam dalam percobaannya yang

yataannya. salah. Anda dapat berkecil hat karena pertama, Bebelapa tahun setelah itu, sekembalinya ke

agalan aiau JMAI?’M belajm darinya. fadz temsla}z dan’ Amerika [
-3 mempromosikan  penemuan
:g‘.(campuran daging Kering dan tepung), Borden melihat

{Thomas 1. Watson, | emipal bayi meninggal karena susu yang tercemar. ‘Setelah

pendm IBM) :

ia telah
biskuit' daging

Serikat dari Inggris dimana

lainnya,

: ifu, id miencoba mernbuar susu menjadi lebih aman untuk
R i dikonsumsi manusia. Ta tahu bahwa kuncinya adalah
Thoman Watsor memahami-apa yang dlk:.tdhul oleh 'def_l_gan- mengeluarkan air dari susu, tetapi tantangannya
i adalah - melakulan hal tersebut tanpa mempengaruhi
g dipetlukan dan penting dalam proses kewirausahaan- rasanya. Selama dua rahun, ia bekeija tanpa hasil, sclalu
Beberapa i-berakhir. dengan susu: yang hangus. Akhirnya Borden

kegagalan mengembangkan -proses kondensasi hampa udara yang
berapa di antaranya beberapa kali) sebelum mereka . berhasil mmengeluarkan air dari susu tanpa mempengaruhi

. irnya berhasil. Bisnis pertama Henry Ford, The Detroit | rasanya. Setelah tiga percobaan yang gagal.

«omobile Company, gagal kurang dari dua tahun setelal ©-akhirnya memenangkan hak paten bagi prosesnya dan
vd dan raitta-mitranya mulai-mengelola bisnis tersebut.”

usahaan miobil kedua Ford juga gagal, tetap percabaan:_'i- _
“i'miodal dalam’ usaha pemrosesan susu yang baru, yang

ikarﬁ_ﬂ_dian berhasil. The ‘New York Condensed Milk
i Conipany ‘membekali’ makanan bagi para tentara selama

Borden

E_-'mendmkan pabrik. Pabrik tersebut gagal. Tanpa takut,
{ Borden meyakinkan Jéremiah Milbank untuk menanamkan

milyaran dolar

yang letap

tersebut memperlihatkan

Setujukan Anda?

Disadur - dari.
GatlBotden.htm;

”_Gai] Borden."
Jeffrey Shuman dan David Rottenberg, "Famous

Failures,”" “Business. Start-Ups, Februari 1999, pp. 32-33; Francis

Huffinan, "A Dairy Tale," Entreprenear, Agustus 1993, p. 182; Bob Gatty,

www.famoustexans.com/

k_areha_ ia- memiliki banyak pengalaman dengan hal .

. taukah Anda saya beri formila kemksé':s'an? Sangat } ersebut. Salah satw penemuan pertamanya, Terrageous

A
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Sebeluin mendirikan Executive Temporaries. Suzanne Clifton menghubungi w.rac sahaw: n-

wirausahowan lain dalam bisnis jasa renaga kerja musinan (yvang jarakeya cuhup jauh agar
terhindar dari pesaing) uniuk mengetahut "apa vang diperiukan unnik menjalanien hisnis jetis
ini". Dia mendapatkan petupjuk yvang sangat berharga mengenai faktor-fakror kunci veng

diperlukan agar berhasil. Sekarang perusahaannya telah mencapai penjucaian lebih cari 54 juta !

Wirausahawan yang berhasil. bagaikan karet busa, menverap sebanyak munglin
pengetahuan dari berbagai sumber. :

Mengembanglan Rencana Bisnis yang Matang

Untuk wirausahawan baru. rencana bisnis vang ditulis dengan baik adalah resep yarg san at
penting untuk keberhasilan bisnis. Tanpa rencana bisnis yang matang, perusat.aan berja an
tanpa arah yang jelas. Sayangnya. kebanyakan wirausabawan tidak permah meluzngkan walu
untuk membuat rencana bisnis yang matang. Rencana bisnis tidak hanya memberikan jaiur
yang benar menuju keberhasilan, tetapi juga menciptakan tolok ukur yang dapat dipal: ai
wirausahawan dalam mengukur kinerja aktual perusahaannya.

Rencana bisnis memungkinkan wiravsahawan untuk mengganti asumsi yang kadang-
kadang salah dengan fakta-fakea sebelum mengambil keputusan untuk terjun ke Lisnis. Pro-es
perencanaan memaksa wirusahawan untuk bertanya dan kemudian menjawab bebers 3a
pertanyaan yang sukar, menantang. dan genting.

Pada tahun pertamanya di Princeron, Tom Szaky membuar rencana usaha yang membantur va

meluncurkan TerraCycle International, perusahaan vang menggunakan cacing mevah wn ik
inengubah limbah makanan menjadi tenah yang subuy. Rencana cerdik Szaky adalah untok: menj.al
Jasa pembuangan limbah kepada berbagai restoran, sekolah, penjara, dan lembaga lembaga L:in
serta membiarkan cacing-cacing mengubal imbah tersebut menjadi tonah organik. Tanair orga. ik
int kemudian ckan dijual perusahaan tersebur pada harga preminm kepada pusar-pu-at
perkebunan, kebun-kebun bibit, supermarket, dan outlet ritel lainnva. Karena basvak dori
"karvawan” kuncinva adalah cacing dan karena perusahaan dapat menjual ianah orpanik va g
dihasitkannya pada harga premium, TerraCyele menawarkan biava pembuangan limpal 25 pers mn
lebil rendah daripada perusahaan-perusahaan pembuangan limbah tradisional. Penelitian Sze'x
menvebutkan bahwa pangsa organik dari industri fanah pot merupakan bisnis milya.-an dolar a.on
telal tumbuh pada fingkat dua digit selama beberapa tahun belakangan ini. TerraCyce belwn laica
ini menandatangani kontrak dengan pelanggan-pelanggan df bagian urara New Jersey uni ok
memproses 130 ton limbah makanan sehari! Rencana Szaky termasuk perluasan ke dalam pasr
global, dan perusahaan tersebur telah menerima permintaoan dari mitra potensial Jdi empoar
negarcz.”z ’

Kita akan membahas proscs pengembangan rencana bisnis dalan Bab 11, "hMenyusun
Rencana Bisnis Unggulan."

Mengelola Sumber Daya Keuangan

Pertahanan terbaik untuk menghadapi persoalan keuangan adalah dengan men zenbangkan
sistem informasi keuangan dan kemudian menggunakannya untuk pengambilan-sengambilan
keputusan bisnis. Tidak ada wirausahawan yang dapat mengendalikan bistisnya tanpa
mengetahni kesehatan keuangannya.

Langkah pertama dalam mengelola bisnis secara efektif adalah dengan meiniliki mocal
awal yang cukup. Terlalu banyak wirausahawan yang memulai bisnis dengan modal yang
terlalu kecil. Seorang pemilik perusahaan yang berpengalaman menyarankan: "Perkirakan
berapa banyak modal yang diperlukan untuk menjalankan bisnis dan kalikan cengan du:.”
Nasihat ini layak diperhatikan; biaya yang diperlukan dalam mendirikan perusahasn ham-ir
selalu lebih besar dacipada yang diperkirakan. ‘

Sumber daya keuangan yang paling berharga untuk perusahaan kecil aclal:h nang k- s.
Memang menghasilkan laba itu penting untuk dapat bertahan dalam jangka panjang. tetapi
perusahaan harus memiiiki uang kas dalam jumlah yang cukup banyak untu< membayar

P34 Bagian | « Tantangan Kewirausahaan



tagihan ¢ i kewajiban lainnya. Beberapa wirausahawan mengandalkan pertumbuhan
penjualan untuk menutupi kebutuhan dana perusahaan, tetapi hal ini hampir tidak pernah
terjadi. P:rusahaan yang sedang tumbuh biasanya memerlukan lebih banyak uang tunai
daripada -ang dihasilkannya dan semakin besar pertumbuhannya, semakin banyak pula
menghab: kan vang! Kita akan membahas teknik-teknik manajemen kas dalam Bab 9,
"Mengele 1 Arus Kas." ‘

Memah::mi Laporan Keuangan

Pemilik porusahaan harus mengandalkan catatan dan laporan keuangan untuk mengetahui
kondisi kzuangan bisnisnya. Hampir selalu catatan-catatan ini hanya digunakan untuk
keperluan »ajak dan tidak dimanfaatkan sebagai alat pengendali yang vital. Untuk benar-benar
mengenal apa yang terjadi dalam bisnis, wirausahawan paling tidak harus mempunyai
pemaham :n dasar mengenai akuntansi dan keuangan.

Apabil - dianalisa dan ditafsirkan dengan benar, laporan-laporan keuangan ini merupakan
indikator- ndikator yang dapat dipercaya mengenal kesehatan perusahaan kecil. Laporan-
laporan i | cukup membantu dalam memberi peringatan adanya masalah. Sebagai contoh,
penuruna: penjualan, tidak tercapainya laba, membengkaknya hutang dan menyusutnya modal
kerja, yap - semuanya merupakan gejala adanya masalah yang berpotensi mematikan sehingga
membuty kan perhatian segera. Kita akan membahas analisa laporan keuangan dalam Bab 10:
"Menyust 1 Rencana Keuangan yang Berhasil."

Belajar 1engelola Orang secara Efektif

Tidak me jadi soal jenis bisnis yang Anda luncurkan,.Anda harus belajar mengelola orang.
Setiap bis is bergantung pada landasan karyawan yang terlatih baik dan termotivasi. Tidak ada
pemilik p rusahaan yang dapat mengerjakan segala sesuatunya sendirian. Orang-orang yang
dipekerja ‘an oleh wirausahawan pada akhirnya akan menentukan seberapa jauh pernsahaan
akan berk :mbang—atau seberapa dalam perusahaan akan jatuh. Meskipun demikian, merekrut
dan mem; 2rtahankan korps karyawan yang bermutu bukanlah tugas yang mudah. Persoalan ini
selalu me 1pakan tantangan bagi setiap pemilik perusahaan kecil. "Pada akhirnya, sumber daya
paling do 1inan yang dapat dipertahankan adalah mutu orang-orang yang Anda miliki," kata
seorang [ -kar bisnis kecil.’® Kita akan membahas teknik mengelola dan memotivasi orang
secara el ktif dalam Bab 15: "Memimpin Perusahaan yang sedang berkembang dan
Merencar ikan Suksesi Manajemen."

Jaga Ko disi Anda

"Memula: bisnis seperti lari marathon. Bila Anda secara fisik dan mental tidak siap, sebaiknya
Anda meiigerjakan hal lain saja," kata seorang konsultan bisnis.®* Keberhasilan perusahaan
Anda aka  tergantung pada keberadaan dan perhatian Anda secara terus menerus, oleh sebab
itu Anda “erlu memantau kesehatan Anda dengan cermat. Stres merupakan masalah utama,
terutama -ila tidak dikendalikan. Karyawan juga bisa menderita masalah kesehatan.

Wirau ahawan yang sukses akan menyadari bahwa harta mereka yang paling berharga
adalah w :kiu, dan mereka belajar untuk mengelolanya secara efektif agar diri sendiri dan
perusaha: mya menjadi lebih produktif. Tentu saja, semuanya tidak akan mungkin terjadi tanpa
gairah—; irah terhadap bisnis, produk atau jasa, pelanggan dan komunitas mereka. Gairah
merupaki i1 hal yang menyebabkan wirusahawan yang gagal bersedia bangkit, mencoba lagi,
dan berhs il menuju puncak.. '
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. Menjelaskan peran wirausahawan
dalam bisnis - di Amerika Serikat
maupun di seluruh dunia.

Wirausahawa1 dapat bertahan hidup di Amerika Serikat, tetapi
ledakan kew:rausahaan ini tidak terbatas hanya di Amerika
Serikat: baryak negara di seluruh dunia mengamati
pertumbuhan yang serupa dalam sektor bisnis kecil. Aneka
pergeseran keunggulan, ekonomis dan demografis telah
menciptakan dunia yang "kecil itw indah.”

Masyarakat Lapitalis tergantung pada wirausahawan untuk
mendapatkan _dorongan dan pengambilan risiko yang
diperlukan dalam sistem itu untuk memasok produk atau jasa
yang mereka perlukan.

2. Menguraikan profil wirausahawan
dan menilai potensi Anda sebagai
wirausahawan.

Wirausahawai memiliki beberapa ciri umum tertentu, termasuk
keinginan bertanggung jawab, kesukaan terhadap risiko
menengah, percaya akan kemampuannya untuk berhasil,
keinginan mendapatkan umgpan balik langsung, keterampilan
mengorganisisi, dan lebih mengutamakan prestasi daripada
uang. Dengan kata lain, mereka adalah pengejar prestasi yang
ulet,

3A. Menguraikan manfaat
kewirausahaan

Didorong olely ciri-ciri pribadi ini, wirausahawan mendirikan
dan mengelola perusahaan kecil untuk dapat mengendalikan
kehidupan mereka sendiri, membuat dunia menjadi berbeda,
mendapat kedvasan diri, meraih laba yang tidak terbatas,
berkontribusi pada masyarakat, dan melakukan hal-hal yang
mereka sukai.

3B. Menguraikan kelemahan-
kewirausahaan

Wirausahawan juga menghadapi kelemahan tertentu, termasuk
ketidakpastiar pendapatan, risiko kehilangan investasinya {dan
lebih lagi), kerja keras dalam waktu lama, mutu hidup yang
lebih rendah sampai perusahaan berjalan lancar, tingkat stres
vang tinggi dan bertanggung jawab sepenubnya dalam
pengambilan lzputnsan.

4. Menjelaskan kekuatan yang
mendorcng pertumbuhan
kewirausahaan.

Beberapa faktor mendorong ledakan kewirausahaan, termasuk

wirausahawan vyang digambartkan sebagai pahlawan,

pendidikan kewirausahaan vang lebik baik, laktor-faktor

ekonomis dan geografis, pergeseran ke ekonomi jasa, kemajuan

. teknologi, gaya hidup yang lebih bebas dan peluang
international yang meningkat. ’
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5. Menjelaskan keragaman budaya
dalam kewirausahaan. '

Beberapa  kelompok  memimpin  ledakin  nasional
kewirausahaan: wanita, minoritas, pendatang, wirausahav an
paruh waktu, wirausahawan di rumah, bisais keluaria,
wirasuiri, mereka yang terkena PHK, dan mercka ying
mengundurkan diri dart pekerjaan. :

6. Menguraikan pentingnya peran
perusahaan kecil dalam perekonomiar
nasional.

Ada banyak jenis kentribusi dari perusahaan kecil. Perusahnan
kecil merupakan 99 persen dari seluruh bisnis di Ameria;
mempekerjakan 51 persen dari seluruh angkata kerja sek-or
swasta; menciptakan dua pertiga sampai tiga perempat ¢ :ri
semua  pekerjaan  baru  dalam  bidang  ekonoii,
menynmbangkan 31 persen dari Produk Domnestik Bricto
Negara dan 47 persen dari semua penjualan prodik.

7. Menguraikan 10 kesalahan fatal
dalam kewirausahaan dan menjeiaskan
cara menghindarinya.

Tidak ada jaminan bahwa perusahaan akan menghasilkan la -+,
atau bahkan tidak ada jaminan bahwa perusaiaan ini bisa
bertahan. Data statistik darl Small Business A Iministratim
(SBA) memperlihatkan bahwa 64 persen bisns heru ga;al
dalam waktu enam tahun. 10 kesalahar fatal dari
kewirausahaan meliputi kesalahan manajemen, kurangr va
pengalaman, pengendalian keuangan yang burik, izmahr va
usaha pemasaran, kegagalan untuk mergemhangkin
perencanaan strategis, pertumbuhan yang tidak tarkenduli,
salah lokasi, kurangnya pengendalian persediacn, penetaf in
harga yang tidak tepat dan ketidakmampuan rielaksanak :n
"transisi kewirausahaan."

8. Menempatkan kegagalan ke dalam
perspektif yang tepat.

Wirausahawan menyadari bahwa kegagalan adalaa bagi:n
alami dari proses kreatif. Wirausahawan vang su-ses memiliki
sikap bahwa kegagalan hanyalah batu loncatar yarg ada di
sepanjang jalan menuju sukses, dan mereka tidak man lumgp th
oleh rasa takut akan kegagalan.

9. Menjelaskan cara wirausahawan
dapat terhindar dari kegagalan lain.

Wirausahawan dapat menggunakan beberapa akik umim
untuk menghindari batu sandungan ini. Wirausshewan haiis
mengenal hisnis mereka secara mendalam, menyiapk:n
rencana bisnis yang matang, mengelola sumber dana keuang :n
secara efektif, memahami laporan keuangan, Delajar unt:k
mengatur orang, dan berusaha selaln tetap sehat.



1. Keku :tan apa yang mendorong ledakan kewirausahaan di
Ame: ika Serikat-dan seluruh dunia?

2. Apak h wiransahawan itu? Berikan gambaran singkat
meng - nai profil seorang wirausahawan.

3. Majaah Inc. mengatakan, "Kewirausahaan lebih
sedernana daripada yang sering digambarkan... Anda
tidak perlu menjadi seseorang dengan kewibawaan mistis
agar dapat sangat, sangat berhasil membangun
perus haan." Apakah Anda setuju? Jelaskan.

4. Apa . anfaat utama kepemilikan bisnis?

5. Apa <elemahan potensial yang paling kritis dalam
keper ilikan bisnis?

6. Uraik n secara ringkas peran kelompok-kelompok berikut

*. dalar. kewirausahaan; wanita, minoritas, pendatang,
wiral ;ahawan paruh waktu, wirausahawan di rumah,
bisni  keluarga, pasangan suami istri, pemutusan
hubws zan kerja, dan pengunduran diri dari pekerjaan.

[

Buka The Business Disc dan ambil Entrepreneurial Altitude
-Survey. fiwaban Anda atas pertanyaan dan skenario akan
menghasi ;an nilai pada enam dimensi berikut ini untuk
menilal ke . akteristik kewirausahaan Anda:

I, Kreal vitas

2. Perc: adii

3. . Motir s, disizlin, dan kebulatan tekad
4. Keku tan

5. Peng: nbilan risiko

6.  Komt aikasi

Sebagian besar mahasiswa
yang menggunakan buku
teks ini berkeinginan kuat

il
‘B
dHINesSS
w.all E %g untuk menjadi wirausaha-

wan atau mereka telah

ditugaskai membuat pengembangan rencana bisnis sebagai
bagian pe1 ing daiam mata kuliah ini, Dalam kedua kasus ini,
Anda ake menemukan bahwa Business Plan Pro adalah

software y ng akan membantu Anda dalam proses perencanaan

tersebut. I akhir setiap bab, akan ada saran terhadap materi
yang rele-an dalam bab tersebut yang harus ditambahkan
kepada rencana bisnis yang diciptakan dengan bantuan
software 1iusiness Plan Pro Anda. Apabila Anda menambah
materi kep da rencana tersebut, Anda akan menemuikan bahwa
‘rencana bi 1is akhir tampaknya zkan lebih mudah bersatu.

7. Apakah bisnis kecil itu? Apa kontribusi bisnis kecil
_ terhadap perekonomian kita?

8. Uraikan tingkat kegagalan bisnis kecil!

Jelaskan secara garis besar sebab-sebab kegagalan bisnis
kecil. Masalah-masalah apa vang terutama menyebabkan
kegagalan bisnis? _

10. Bagaimana wirausahawan memandang kemungkinan
terjadinya kegagalan bisnis?

11. Bagaimana pemilik perusahaan dapat mengatasi batu
sandungan umum yang sering kali mengakibatkan
kegagalan bisnis? ‘

12, Mengapa meneliti tingkat kegagalan bisnis kecil dan
penyebab kegagalan bisnis penting 7

13. Jelaskan sikap khas wirausahawan terhadap risiko!

14. Apakah Anda tertarik untuk suatu hari membuka bisnis
kecil? Biia ya, kapan? Jenis bisnis apa? Uraikan! Apa yang
dapat Anda fakukan untuk menjamin keberhasilannya?

Bagaimana nilai Anda dalam keenam dimensi survei
tersebut? Apakah nilai Anda jauh lebih tinggi (atau lebik
rendah) dalam satu bidang tertentu? Apakah hasilnya
mengejutkan Anda? Apakah nilai tinggi dalam survei seperti
ini merupakan prasyarat bagi keberhasilan seorang
wirausahawan? Jelaskan. Menurut Anda, apakah Anda akan
menjadi wirausahawan yang baik? Jelaskan. Seberapa bagus

" nilai kewirausahaan Anda sesuai dengan persepsi mereka

vang sangat mengenal Anda - keluarga, teman, guru, dan
lain-lain?

1. Untuk bab ini, silakan kunjungi bagian yang
menanyakan apakah Anda akan membuat rencana
bisnis untuk bisnis "awal” atau bisnis "yang sudah
berjalan." Pilih satu yang ingin Anda lakukan.

2.. Pilihlah apakah Anda merencanakan bisnis "untuk laba"
atau "untuk nir laba."

3. Apakah Anda menjual produk, jasa, atau keduanya?

4. Apakah Anda mengatur inventaris dalam perusahaan
vang Anda kembangkan dalam rencana ini? '

5. Apakah bisnisnya menjual atau memberikan kredit?

6. Apakah bisnisnya memiliki situs Web?

7. Standard Industrial Classification System (SIC) mana
yang sesual dengan bisnis Anda? Apabila tidak tahu,
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gunakan kode pencarian SIC untuk mengetahui
manakah yang paling sesuai untuk bisnis Anda.
Pilihlah satu tanggal kapan bisnis Anda akan dimulai.
Anda mungkin dapat mengasumsikan bahwa untuk
rencana bisnis dimulai tepat pada akhir masa kuliah.
Kesembi an, pilih lamanya waktu untuk rencana bisnis
Anda. Apszbila dosen menginginkan Anda membuat
rencana disnis lebih lama dari tiga tahun, Anda akan
perlu memilih rencana bisnis jangka panjang. Apabila
Anda menciptakan rencana ini untuk suatu bisnis vang
rencanarya langsung Anda mulai atau beli, kami
menyarankan untuk memilih pilihan rencana bisnis
jangka panjang.

i 38
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11.

Pilihlah nama perusahaan Anda dan kemnudian, bila
bisnis ini bersifat hipotetis, pilihlah lokasi. telepen,
faks, dan email untuk perusahaan Anda in.. Apabila :ni
hisnis yang sebenarnya, berilah informasi zang benar.
Pilihlah judul untuk rencana bisnis Anda. Biasanya ini
akan menjadi nama perusahaan Anda (misalnya, Beny
Lou's Auto Parts).

Hal ini tidak sulit sama sekali dan saat ini Anda telih

membuat dokumen yang akan terus dibuat sepanjang masa
kuliah Anda. Apabila Anda mengubah pendirian Ania
mengenai jenis bisnis, hal ini mudah dilakuk:n dan har ya
memakan waktu beberapa menit untuk memulainya lagi dari
awal. Ini adalah software yang dimasukkan unt:k
membantu Anda dalam mengubah apa yang Anda baca,
bahas, dan pelajari ke dalam dasar-dasar bisnis

Pilih seorang wirausahawan dalam lingkungan Anda dan wawancarailab. Apa "ceriza"
di balik bisnisnya? Seberapa jauh kesesuaian wirausahawan itu dsngen preiil
kewirausahaan yang divraikan dalam bab ini? Apakah keuntongan dan kerugi:n
menurut wirausahawan itu dalam kepemilikan perusahaan? Saran apa yang day at
diberikannya pada orang yang iflgin mendirikan perusahaan?

Pilih salah satu kategori dari bagian "Keragaman Budaya Kewirausabaa1" dalam b :b
ini dan telitilah dengan seksama. Berikan contoh-contoh pemilik perusahaan untuk
kategori ini. Buatlah laporan singkat untuk kelas Anda.

Cari dalam penerbitan majalah bisnis (terutama yang berfokus pada bisuis kecil) cin
dapatkan contoh mengenai seorang wirausahawan, dari masa lalu atau sekarang, ya:1g
menunjukkan semangat kewirausahaan dalam berjuang demi mencapai keberhasi an

ketika menghadapi kegagalan. Buat laporan singkat untuk kelas Anda.
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Dalam Benak
Wirausaha: Dari
Gagasan Menjadi
Kenyataan

Imaginasi lebih penting TUJUAN BELA]AR

d‘ﬂripada.pengetahuan- Setelah renyelesaikan bab ini, Anda aké?r%;méﬁwpuzru p
Pengetahuan terbatas. : it

1. Menjelaskan perbedaan antara kidativitas, ' .

I:naginasi melingkari dunia. inovasi, dan kewirausahaan? -
R - :’a;g LR
o MbertBistein | 2. Menguraikan alasan kreativitas dan -
inovasi merupakan bagian integral dalarm
kewirausahaan.

kreativitas adalah kekuatan
: 3. Memahami cara dua bagian dari otak
unti-k menghubungkan sesuatu manusia berfungsi dan peranan yang
yang tampaknya tidak - dimainkannya dalam kreativitas.

berh ubungan, ’ 4. Menjelaskan 10 "kunci batin" yang

o membatasi kreativitas perseorangan.
- Willian Plomer

5. Memahami cara wirausahawan
meningkatkan kreativitas karyawan
mereka dan juga kreativitas mereka
sendiri.

6. Menguraikan tahap-tahap dalam proses
kreatif.

7. Membahas teknik untuk memperbaiki
proses kreatif,

8. Menguraikan perlindungan hak
kepemilikan intelektual yang mencakup
hak paten, merek dagang, dan hak cipta.
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UNPAB
INDONES]A

Kreativitas—kemampuan
untuk mengembangkan gagasan-
gagasan baru dan untuk
menemukan carg-cdrd baru
dalam melihat masaiak dan
peluang.

Inavasi-—kem smpuan untuk
menerapkan so'usi kreatif
terhadap masa.ah dan peluang
tersebut untuk meningkatkan
otau untuk merperkaya
kehidupan orang-orang.

Salah satu prinsip kewirausahaan adalah kemampuan untuk menciptakan gagesan-gagas.in
baru dan berguna vang dapat memecahkan masalah dan tantangan yang dihadapi orang setiip
hari. Wirausahawan meraih keberhasilan dengan cara menciptakan nilai di pasar ketika mere <a
menggabungkan sumber daya dengan cara-cara yang baru dan berbeda untuk memperclzh
keurggulan bersaing terhadap pesaingnya, Dari kerja perintis yang dilakukan oleh Alexander
Fleming yvang menghasilkan pengobatan untuk infekst (penisilin} dan percobaan ke-40 yang
dikerjakan oleh para pendiri Rocket Chemical Company vntuk menciptakan pzlumasin
industri {WD-40) sampai penggunaan inovatif World Wide Web oleh Jeff Bezos dalam bis: is
eceran (Amazon.com) dan pendekatan unik Ted Turner terhadap ketersediacn berita 1TV
{CNN), gagasan-gagasan wirausahawan telah mengubah dunia.

Sebagaimana yang telah Anda pelajari dalam Bab 1, wirausahawan dapat menciptakan ni ai
dalam berbagai cara - menciptakan produk dan jasa baru, mengembangkan teknologi baiu,
menemukan pengetahuan baru, memperbaiki produk atau jasa vang telah ada, menemuk :n
berbagai cara untuk menyediakan lebih banyak barang dan jasa dengan lebib sedikit sumber
daya, serta banyak hal lainnya. Tentu saja, menemukan cara-cara baru dalam memuask :n
kebutuhan pelanggan, menemukan produk dan jasa baru, serta menciptakan corak baru dalam
produk dan jasa yang telah ada merupakan tanda-tanda seorang wirausahawan.

Sebagai contoh, ketika berada dalam kelas senam, Linda Turner mendapatkan 1de mengenai
pakaian dalam untuk wanita hamil. " Saya mengamati seorang wanita yang sedang: hamil be:ar
dan berpikir, " Pasti ada sesuatu di luar sana yang dapat membantu wanita in."" Se'elal: berjan-
jam melakukan penelition, wawancara dengan ratusan wanita hamil, dan pencarian hak pat:a,
ia tidak mendapatkan apa-apa. Turner tahu ia memiliki bisnis. la memeriukan prototiy 2,

. sehingga ia membeli bra untuk jogging dan korset yang beraf. Kemudian ia menjchit keduar ca

menjadi Bellybra yang pertama. "Benda tersebut merupakan hal teraneh yang pernah scyva
that,” ia mengingat-ingat, "tetapl ternyata berhasil.” Temannva yang sedang hamil mence.a
prototipe awal Turner dan memberikan sambutan hangat. Turner mengajukan hak paten a.n
pada wahun 1991 melisensikan ide produk barunya kepada Basic Comfort, peruschoan proc ik
bayi vang mencari ide-ide baru. Pada tahun 2000, Turner dan Basic Comfor: nengakh i
perjanjian lisensi mereka, dan Turner membentuk T&J Designs, LLC dengan mitra Ciady Kc *h
untuk memasarkan Bellybra yang banyak direkomendasikan oleh para doter’

E:

Seperti banyak investor lainnya, Turner menciptakan bisnis yang berhasil deng:
mengambil dua hal yang telah terjadi selama bertahun-tahun dan menggabungkannya dal:m
cara yang berbeda.

KREATIVITAS, INOVAS], DAN KEWIRAUSAHAAN

Penelitian yang baru-baru ini dilakukan oleh Small Business Administration menemukan bah:va
perusahaan kecil menghasilkan lebih banyak inovasi yang penting secara ekoromi roaug in
secara teknis dibandingkan dengan perusahaan besar.” Apa "rahasia” kewirausahaan dal:m
menciptakan nilai pasar? Pada kenyataannya, tidak ada "rahasia" sama sekali: Hal ini berkai:an
dengan penerapan kreativitas dan inovasi untuk memecahkan masalah dan untuk memanfaathan
peluang yang ditemui orang setiap hari. Kreativitas adalah kemampuan untuk mengembanglan
gagasan-gagasan baru dan untuk menernukan cara-cara baru dalam melihat masalal dan peluang.
Inovasi adalah kemampuan untuk menerapkan solusi kreatif terhadap masalah dan pelucng
tersebut untuk meningkatkan atau unmik memperkaya kehidupan orang-orang. Thzodore Levitt
dari Harvard mengemukakan bahwa kreativitas adalah memikirkan hal-hal baru dan inovasi
adalah mengerjakan hal-hal baru. Secara. ringkas, wirausahawan berhasil dengan cora

-memikirkan dan mengerjakan hal-hal baru atau hal-hal lama dalam cara-cara baru. Gagasan b.ru

yang hebat tidaklah mencukupi; mengubah ide menjadi produk, jasa, atau usaha bisnis yang
berwujud merupakan tahapan berikuinya yang esensial. Legenda manajemen FPeter Druc.er
mengatakan, "Inovasi merupakar instrumen kbusus wirausahawan, sarana yang mereka gunal:an
untuk mengeksploitasi perubahan menjadi peluang untuk bisnis atau jasa yang berteda. "3
Wirausahawan yang berhasil mendapatkan gagasan dan kemudian mencarl cara agar gaga: an
tersebut berhasil memecahkan masalah atau memuaskan kebutuhan. Dalam dunia yang berul: ah
lebih cepat daripada yang dapat kita bayangkan, kreativitas dan inovasi sangat penting bagi
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keberhasi in—dan keberlangsungan—perusahaan. Hal tersebut berlaku untuk bisnis dalam
semua in. ustri—dari produsen mobil sampai penanam teh—dan untuk berbagai ukuran
perusahaa 1. Akan tetapi, kreativitas dan inovasi menjadi semacam "tanda tangan" bagi bisnis
kewirausi 2aan berskala kecil. Berpikir kreatif telah menjadi inti keterampilan bisnis, dan
wirausahz van menjadi pemimpin dalam usaha mengembangkan dan menerapkan keterampilan
tersebut. | ada kenyataannya, kreativitas dan inovasi sering menjadi jantung bagi kemampuan
perusaha: 1 kecil untuk dapat bersaing dengan pesaing niereka yang lebih besar. Walaupun
mereka ticak dapat melebihi belanja pesaing mereka yang lebih besar, perusahaan kecil dapat
menciptakan keunggulan bersaing yang kuat dan efektif terhadap perusahaan besar secara lebih
kreatif dax lebih inovatif! Apabila mereka gagal melakukannya, wirausahawan tidak dapat
bertahan -ama dalam bisnis. Ahli kepemimpinan Warren Bennis mengatakan, "Saat ini
perusahaz  yang berhasil, hidup dan mati mengikuti kualitas gagasan mereka."*

Kadan kala kreativitas melibatkan usaha menciptdkan sesuatu dari nol. Akan tetapi,
kreativita: biasanya menghasilkan usaha mengurai hal-hal yang ada sekarang, dari menyatukan
hal-hal I: na bersama-sama dalam cara-cara baro, atau dari mengambil sesuatu untuk
menciptal . sesuatu yang lebih sederhana atau lebih baik. Pada beberapa kasus, gagasan kreatif
timbul de i tempat-tempat yang tidak diharapkan. Edwin Land, salah satu penemu paling
produktif lari Amerika, memuji putrinya yang berumur tiga tahun sebagai penggagas kamera
Polaroid. - aar berlibur pada tahun 1943, anaknya menanyakan alasan ia tidak dapat melihat foto
vang baru Jiambil Land. Selama sejam berikutnya, sewaktu ia berkeliling dengan keluarganya,
benak Lar | terpusat pada pertanyaan anaknya. Tak lama kemudian, ia telah menemukan konsep
membuat “amera yang meluncurkan era fotografi instan. "Kamera dan film menjadi jelas bagi
saya," in; 1t Land. "Dalam benak saya, mereka begitu nyata schingga saya menghabiskan
beberapa m untuk menguraikannya.” Penermuan Land—fotografi instan—sangatlah kekanak-
kanakan s hingga hanya seorang anak yang mampu membayanginya!3

Lebihs ring lagi, gagasan kreatif sering timbul ketika wirausahawan menatap sesuatu yang kuno
dan memi! .rkan sesuatu yang baru atau berbeda. Knute Rockne, pelatih legendaris sepak bola Notre
Dame, yar g timnya mendominasi sepak bola pergurnan tinggi pada tahun 1920-an, mendapatkan
ide untuk ~ara pemain belakang yang selalu berganti-ganti, sewaktu melihat parodi paduan suara
yang rutir diadakan! Inovasi Rockne pada daerah pemain belakang (yang mencakup "empat
penungga: g kuda" yang legendaris) dan penekanannya pada pemain depan (sah tetapi jarang
digunakar dalam era ini) begitu membingungkan pertahanan lawan sehingga timnya
mengump lkan rekor 105-12-5 yang sangat mengesankan. Demikian pula dengan ahli sirategi
militer, ya .¢ memerlukan rancangan kamuflase yang lebih baik untuk melindungi pasukan dan
perlengka) -n dalam Perang Dunia I, meminjam gagasan dari seniman Picasso dan Braque, Pola
kamuflase nereka yang lebih baik telah membantu pibak Sekutu memenangkan perang tersebut.®
Contoh yi 1g lebih baru lagi, wirausahawan membantu memecahkan masalah yang dihadapi
pasukan / S di gurun Arab Saudi dan Kuwait selama Perang Badai Gurun. Ahli militer AS
menemuk n babwa pesawat lawan mampu mendeteksi lokasi pasukan dan perlengkapannya
dengan ca 1 mencari pola kamuflase berulang yang digunakan untuk menyembunyikan mereka.
Wirausah .van mulai menjual kamuflase khusus dengan pola yang tidak pernah terulang kepada
militer. la mengembangkannya dengan menggunakan teknologi yang telah ia gunakan untuk
memprod <si karpet berbagai warna dan pola (masing-masing bersifat unik) untuk pasar domestik.

Wirusa @wan juga menciptakan inovasi unfuk memecahkan masalah yang mereka amati,
sering kal’ masalah yang mereka hadapi sendir,

Ketika Ci “l Golaberg mengalami kecelakaan mobil, ia hampir kehilungan Maxie, seekor
anjing La vador coklat seberat 100 pon, yang terbentur kaca depan mobil karena dampak
tabrakan rersebut. Goldberg memutuskan bahwa ia tidak akan pernah membahayakan
anjingnyc lagi, dan ia berpikir bahwa pencinta hewan lainnya pasti bersedia melindungi
anjing mesceka selama perjalanannya. Dengan bantuan dokier hewan Maxie, Goldberg
menghabi-kan waktu enam tahun dan $500.000 untuk mengembangkan sistem sabuk
pengamair Ruff Rider yang sesuai secara ortopedis dan ergonomis bagi anjing. Sabuk
pengamar. anjing tersebut memiliki tiga konfigurasi gerakan dan rersedia dalam sembilan
uknran urivk mengakomodasi berat badan anjing dari hanya enam pon sampai 200 pon.
Goldberg ‘elah mempatenkan alat tersebut, dan Ruff Rider LLC menghasilkan penjualan
lebif dari 31 juta per tahun!”
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. Paradigma—gagasan yang
tefah disusun mz=ngenai dunia ini,
seperti apa seharusnya, dan cara
seharusnya ber perasi.

Kewirausahaan merupakan hasil dasi proses disiplin dan sistematis dalam menerapkan
kreativitas dan inovasi terhadap kebutuhan dan peluang dalam pasar. Ini termasuk menerapkun
strategi terfokus terhadap gagasan dan pandangan bara untuk menciptakan procuk atau je:a
vang memuaskan kebutuhan pelanggan atau memecahkan masalah merzka. Dalem '
melaksanakannya lebih dari sekedar berpikir sembarangan di bidang penemuan peralaran ba-u.
Juraan orang memiliki gagasan baru mengenai produk dan jasa baru atan berbeda, akan tetani.
sebagian besar dari mereka tidak melakukan apapun terhadap gagasannya. Wirausahaw.m
adalah mereka vang menghubungkan gagasan kreatif dengan tindakan dan strukiur bisnis
tertentu. Jadi, kewirauszshaan vang berhasil adalah proses berkesinambungan vang tergantuag
pada kreativitas, inovasi, dan penerapannya di pasar.

Inovasi harus menjadi proses berkesinambungan karena kebanyakan gagasan tidak akun
berhasil dan kebanyakan inovasi akan gagal. Seorang penulis menjelaskan, "Percobaan—dan
banyak sekali kesalahan - menjadi bagian dalam kewirausahaan."® Karen Anne Zien, salah
seorang pendiri Polaroid Corporation's Creativity and Innovation Lab, memperkirakan bahva
setiap 3.000 gagasan produk baru, empat di antaranya sampai pada tahap pengembingan. dua i
antaranya yang benar-benar diluncurkan, dan hanya satu yang menjadi sukses dalan pasar. Akin
tetapi, produk-produk bar ini penting bagi keberhasilan perusahaan. Robert Cooper. seorang
peneliti yang telah menganalisa ribuan peluncuran produk barn, mengatakan bahwe,, secara ra a-
rata, produk baru terhitung mencapai 40 persen dari penjualan perusaha:n.” Namun.
wirausahawan ‘'yang berhasil menyadari bahwa kegagalan seringkali menemani incvasi, dan
mereka bersedia menerima kegagalan tersebut karena mereka mengetahui babv'a kegagalin
semata-mata merupakan bagian dari proses kreatif. Kewirausahaan meminta pemitk bisris
bertindak cukup tegas dalam mencoba gagasan baru mereka, cukup flelsibel untak
mengesampingkan gagasan vang tidak berhasil, dan cukup bijaksana untuk bela ar mengerai
apa yang akan berhasil berdasarkan pada observasi mercka terhadap gagasan yang tiduk
berhasil. Sekarang kita akan mengalihkan perhatian kita kepada kreativitas, proses kreatif, dan
metode untuk meningkatkan kreativitas.

KREATIVITAS - KEBUTUHAN UNTUK KEBERLANGSUNGAN
HIDUP

Dalam ekonomi global dengan persaingan yang sangat ketat dan berkecepaten tinggl i
kreativitas tidak hanya menjadi sumber penting untuk mengembangkan keunggulan bersainy.
tetapi juga merupakan kebutuhan untuk keberlangsungan hidup. Ketika men rerisangkin
solusi kreatif terhadap masalah-masalah modern, wirausahawan harus meujangkiu lebih jauh
daripada apa yvang telah berhasil di masa lalu. Sejarah tidak selalu menjadi alat preciksi yang
dapat dipercaya bagi masa depan bisnis. Membuat lompatan saran dari apa yang telah berhasil
di masa lampau kepada apa yang akan berhasil di masa kini (atau di masa depan) rienyebabk.in
wirausahawan harus menolak batasan aswmsi, keyakinan, dan perilaku, serta mengembangk in
pandangan-pandangan baru ke dalam hubungan antara sumber daya, kebutuhen, dan nilal.
Dengan kata Iain, mereka harus mengubah perspektif mereka, melihat dunia denyan cara-cira
yang baru dan berbeda.

Wirausahawan harus seialu waspada terhadap asumsi dan perspektif tradisional mengera
cara hal-hal seharusnya berlaku karena cara tersebut jelas-jelas mematikar kreativit:
Hambatan mental yang dibebankan pada diri sendiri dan paradigma lain yang cenderu-
dibentuk orang selama beberzpa waktu menolak lahirnya kreativitas. Paradigma adal:
gagasan yang telah disusun mengenai dunia ini, seperti apa seharusnya, dan cara scharusr /a
beroperasi. Gagasan-gagasan ini menjadi begitu berakar dalam benak kila sehir ggu menjidi
rintangan yang tidak dapat disingkirkan untuk berpikir secara kreatif—walaupun gagasc.i-
gagasan ini mungkin bersifat kuno, usang, dan tidak lagi relevan. Secara ringkas. gagasin-
gagasan ini bertindak sebagai jalan buntu bagi kreativitas. Lihat, misalnya, ilustresi berikut iai
dan baca teksnya keras-keras: - '

=.

s.
g
h

Paris Sekali Burung
pada waktn seumur di
musim semi hidup tangan’
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Apabila a da seperti kebanyakan orang, Anda tidak memperhatikan kata ekstra dalam setiap
susunan k .limat ("Paris pada musim semi"). Mengapa? Alasannya adalah kita melihat apa yang
kita harayizan untuk dilihat! Pengalaman lalu membentuk cara-cara kita menerima dunia di
sekeliling l:ita ("Kita selalu melakukannyardengan cara ini"). Inilah sebabnya anak-anak begitu
kreatif da 1 ingin tahu mengenai berbagai kemungkinan; masyarakat belum mencuci otak
mereka ki dalam sikap penyesuaian, mereka juga belum belajar menerima solusi tradisional
sebagai . olusi satu-satunya. Dengan menyimpan "sisi kanak-kanak" yang kreatif,
wirausah: wan mampu membuka belenggu kreativitas ini dan melihat peluang untuk
menciptak an bisnis yang dapat bertahan yang bagi kebanyakan orang selalu dipandang dengan
cara-cara -ang sama {atau, lebih buruk lagi, tidak melihat apa-apa sama sekalil).

Bebera a yang lalu, selama pertandingan catur internasional, Frank Marshall membuat salah
satu dari langkal: yang paling cantik—dan salah satu yang paling kreatif-—yang pernah
dilakukan ada pestandingan catur. Dalam pertandingan yang kritis sewaktu ia melawan pemain
master Ru ia, Marshall menyadari bahwa ratunya sedang dalam serangan vang serins, Marshall
memiliki oanyak peluang untuk menyelamatkan ratunya. Mengetahui bahwa ratunya
merupaka salah satu penyerang terpenting pada papan catur, penonton mengasumsikan bahwa
Marshall : an melakukan langkah konvensional dan mengamankan ratunya.

Dengar menggunakan seluruh wakty yang tersedia untuk mempertimbangkan keputusannya,
Marshalt 1 engamhil ratunya—dan berhenti sehentar—dan menaruhnya pada kotak yang sangat
tidak mas: < akal sama sekali—kotak yang menyebabkan ratunya dapat dengan mudah dimakan
oleh salal satu bidak lawan. Marshall melakukan hal yang tidak terbayangkan! Ia telah
mengorba ikan ratunya, tindakan yang dibuat hanya dalam keadaan yang sangat terdesak.
Seluruh p:ronton—bahkan lawan Mamhdll—menycrukan kekagetannya. Kemudian, orang
Rusia ters: sut, dan akhirnya penonton, menyadari bahwa langkah Marshall, pada kenyataannya,
merupaka langkah yang sangat cemerlang. Tidak peduli cara lawan Rusia tersebut akan
memakan :atunya, ia akhirnya akan berada pada posisi kalah. Melihat hasil yang tidak dapat
dielakkan .agi, orang Rusia itu menyerah katah. Marshall memenangkan pertandingan dengan
cara yang :angat jarang dan berani: Ja menang dengan cara mengorbankan ratunya!'9

Pelajar -n apa yang diambil dari cerita ini untuk wirausahawan? Dengan menyingkirkan

pemikiran i.onvensional, Marshall mampu melepaskan diri dari paradigma yang biasa mendesak -

kebanyake 1 pemain catur. Ia melampaui strategi permainan yang tradisional dan ortodoks serta
bersedia n 2ngamkii risiko dengan mencoba taktik yang tidak biasa untuk meraih kemenangan.
Hasilnya: 1 menang. Walaupun tidak semua peluang bisnis kreatif yang diambil wirausahawan
akan berh: :l, banyak orang, seperti Frank Marshall, yang bersedia mengambil kebijakan di luar
kebiasaan -kan dihargai atas usaha mereka itu. Para wirausahawan yang berhasil, mereka yang

sccara terl; menerus melewali batasan teknologi dan ekonomi, harus selalu bertanya: "Inikah

saatnya un'uk mengorbankan ratu?"

Akan 1 api, hanya menghasilkan solusi kreatif yang berhasil untuk memecahkan masalah
atau kebutuhan biasanya tidak cukup baik untuk mempertahankan keberhasilan perusahaan
kewirausal:aan dalam jangka panjang. Keberhasilan—bahkan keberlangsungan hidup—dalam
lingkunga global dengan persaingan yang sangat ketat ini menyebabkan wirausahawan harus
secara tert 5 menerus membuka jalan kreativitas mereka (dan kreativitas karyawan mereka).
Seorang w rausahawan bisa memastikan bahwa apabila ia telah mengembangkan solusi kreatif
yang unik untuk memecahkan masalah atau untuk memuaskan kebutuhan, pesaing lain
{barangkal yang berada dekat dengannya) sedang bekerja keras mengembangkan solusi yang
lebih krea f untuk mengubah keusangannya. Tingkat perubahan yang sangat cepat ini telah
menciptak :n lingkungan yang memerlukan kreativitas, inovasi, dan kewirausahaan vang
berkesinar bungan agar tetap dapat bertahan pada posisi memimpin. Perusahaan yang telah
meraih po: :si memimpin dalam industri tetapi kemudian berhenti bersifat kreatif akan segera
turnbang d :ri posisi nomor satunya.

Dapatka i Kreativitas Diajarkan?

Seclama bestahun-tahun, kearifan konvensional menyatakan bahwa seseorang itu kreatif
{misalnya; imajinatif, bersemangat bebas, berjiwa kewirausahaan) atau tidak (logis, berpikiran
sempit, ka u). Saat ini kita tahu Jebih baik. Penelitian memperlihatkan bahwa setiap orang
dapat bela  menjadi kreatif. "Setiap orang dapat diajari teknik dan perilaku yang membantu
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mereka menghasilkan lebili banyak gagasan,” kata Joyce Wycoff, penulis bieberapa buiu
mengenai kreativitas.!' Masalzhnya adalah bahwa dalam kebanyakan organisasi, orang-crang
tidak pernah diajari—atau bahkan diharapkan—menjadi kreatif, Banyak bisnis juza gagal
dalam mengembangkan lingkungan yang mendorong kreativitas di antara kiryawann: a.
Dibatasi oleh pola pikir tradisional mereka, kebanyakan orang tidak permih mengguli
kreativitas mereka, dan perusahaannya menjadi tidak berkembang. Latihan kreatil separti yatg
diilustrasikan dalam Gambar 2.1 dapat membantu orang dewasa mendapatkan si ‘at kreatifizas
yang mereka perlihatkan sewaktu masih kanak-kanak.

Wirausahawan dan orang-orang yang bekerja untuk mereka tidak hanya dapat belajar
berpikir kreatif, tetapi mereka harus melakukannya demi perusahaan mereka! "Inovasi d:n
kreativitas bukan hanya untuk artis," ujar Wycoff. "Hal tersebut merupakan zeterampil :n
dengan hasil akhir langsung."!* :

Sebagai contoh, Mary Navlor, pendiri Capitol Concierge, perusahaan yang men) ediokan jo<a
pembersih untuk lobi gedung-gedung perkantoran, menggali sumber yang luar biasa w1k
mendapatkan gagasan-gagasan bary mengenai cara mempromosikan bisnisnya: curat samp.:h
(junk mail). “Saya mengumpulkan junk mail dan menyimpannya dalam kotck yeng saca
namakan 'Mary's Ideas,"” kata Naylor "Saya mendapat inspirasi dari hal-hal yarg dibuc. g
orang lain. Ketika saya bersedia memulai proses kreatif saya, saya mencari ketak saya a:n
melihat apa yang baru.”'?

Sebelum wirausahawan dapat menggambarkan kapasitas kreatif atau merangsaag ireativilas
mereka sendiri dalam organisasi mereka, mereka harus raemahami pemikiran kreaif.

PEMIKIRAN KREATIF

Penelitian dalam operasi otak manusia memperlihatkan bahwa setiap bagian ota< mempro.es
informasi secara berbeda dan bahwa satu sisi otak cenderung dominan terhadar sisi lainn a.
Otak manusia berkembang secara asimetris, dan setiap bagian cenderung untuk terspasialisisi
dalam fungsi-fungsi tertentu. Otak kiri dipandu oleh pemikiran linier dan vertical (dari s:u
kesimpulan logis ke kesimpulan lainnya) sedangkan otak kanan bergantung pala pemikiran

kaleidoskopis dan lateral (memperlimbangkan suatu masalah dari seluruh sisi dan dari berbaai
pendapat). Otak kiri menangani bahasa, logika, dan simbol; otak kanan memperhatikan emosi,
naluri, dan fungsi-fungsi spatial (ruang/tempat). Otak kiri mempreses informasi dalam ¢ ra
selanckah demi selangkah, tetapi otak kanam memprosesnya secara naleriah—sec:ra
bersamaan, sangat tergantung pada gambar,

Pemikiran vertikal otak kiri sangat terfokus dan sistematis. bekerja dalam cari yeng san iat
logis dari satu poin ke poin selanjutnya. Pemikiran lateral otak kanan, sebaliknya, sargat ticlak
konvensional, tidak sisternatis, dan tidak terstruktur, lebih mirip dengan citra kaleidoskp
beralih dari satu bentuk pola ke pola lainnya. Dalam pemikiran lateral otak kannlah terle:ak
jantung proses kreatif. Mereka yang belajar mengembangkan keterampilan pemikiran o:ak
kanan mereka cenderung untuk:

m Selalu mengajukan pertanyaan, "Apakah ada cara yang lebih baik?"
m Menantang kebiasaan, rutinitas, dan tradjsi.

® Suka termenung, kadang kala memandang keluar jendela, larut dalam pikiran. (Berzpa ban. ak
manajer tradisional yang melumpuhkan kreativitas dengan cara menghentikan oring-orang cari
"lamunan" mereka, menghukum mereka karena "bermalas-malasan,” dan menegur meraka unink
"kembali bekerja"?)

® Menjadi pemikir yang produktif. Mereka mengetahui bahwa menghasilkan banyak ide alan
meningkatkan kemuongkinan mendapatkan beberapa ide kreatif.

® Memainkan permainan batin, mencoba melihat suatu masalah dari perspektif yang berbeda.

m Menyadari bahwa mungkin terdapat lebih dari satu "jawaban yang tepat.”

& Melihat kesalahan dan kesagalan semata-rmata sebagai "penundaan” menuju kebeshasilan.

E Melihat masalah sebagai batu lencatan bagi ide-ide baru.

a1 Mengkaitkan gagasan yang tampaknya tidak terkait dengan masalah untuk menghasilkan so.usi
yang inovatif.
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m Memili 1 "keterampilan helikopter,” kemampuan untuk berdiri di atas rutinitas sehari-hari untuk
melihat nasalah dari perspektif yang lebih luas dan kemudian menukik kembali untuk berfokus
pada bi ang yang perlu perubahan.
Stanford t-vshinsky, saat ini berusia 80 tahun, menggunakan pemikiran otak kanan untuk
menghasi. .an ide-ide yang telah membuat dirinya menghasilkan 274 hak paten yang
menakjubi an. Ovshinsky, yang mangkir dari kuliah untuk menjadi pembuat peralatan dan ahli

mesin, mie.
pada  tah
Keinginta.
herkembai
1960, ia r
bertencga
uniuk men
lainnya.
Ovshinsk,
superkone
“Banyak ¢
tidak hany

Walaup
bagian ter
khususnye

ggunakan pengetahuan permesinannya uniuk mendapatkan hak paten pertamanya
- 1940-an uniuk mesin otomatis berkecepatan tinggi yang ia rancang.
-wan mengarahian Ovshinsky untuk mempelajari neurofisiologi, vang kemudian
¢ menjadi bidang yang dikenal sebagai disordered material physics. Pada talun
endivikan perusahaan, Energi Conversion Devices, yang memproduksi baterei
urya dan berbiaya rendah, yaitu baterel yang dapat diisi ulang dan dapat dipokai
ilankan mobil listrik, CD dan DVD rewritable, dan banyak lagi penemuan penting
ebanyekan hak paten dan produk perusahaannya berasal dari kemampuan

menerfemahkan pengefahuannya mengenai elemen tidak terstukiur dan
ktivitas menjadi produk-produk bermanfaat yang menghasillan energi bersih.
ang berpikir dalam dua dimensi,” ujar seorang kolega lamanya. "Stan berpikir
dalam tiga dimensi tetapi juga dalum berbagai warna, "'

n setiap bagian otak cenderung dominan dalam fungsi-fungsi tertentunya, dua
ebut biasanya bekerja sama, dengan setiap bagian menyumbang kemampuan
untuk menyelesaikan tugas-tugas tersebut yang paling cocok untuk pemrosesan
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GAMBAR 2.1 Sebérapa
Kreatif Anda? Dapatkah Anda
mengenali ungkapan terkenal yang

dilambangkan simboi-simbol ini!

Sumber: Tery Stickels, "Frame Game,"
USA Waelcend, 3-5 Januari, 2003, p. | 4;
F4-16 Januari 2000; 21-23 Januari 2000;
22-24 Juni 2001;29 Juni - | Juli 2001; 6-8
Juli 2001; 29 April 2001,°18-20 Mei 2001;
17-19 Januari 2003; 28-30 Juli 2000; 9
Septernber 2001; 29 November - |
Desember 2002; Gavin DeBecker,
"Thinking Caps,” USAWeekend, 30 Juli-
| Agustus 1999;9-1 1 April 199%;5-7
Februari 1999;4-6 Juni 1999; 11-13 Juni
1999; 2-4 Juli 1999;22-24 Januar 1999
15-17 Januari 1999; 6-8 Agustus 1999,
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informasi. Akan tetapi, kadang-kadang, dua bagian tersebut dapat bersaing satu dengan lainn»a
atau satu bagian mungkin memilih untuk tidak berpartisipasi. Beberapa peneliti menyarankan
bahwa setiap bagian otak memiliki kemampuan untuk menyimpan informas dari bag an
lainnya! Hasilnya, secara harfiah, adalah bahwa "tangan kiri tidak tahu apa yarg dikerjakan
tangan kanan." Barangkali karakteristik yang paling penting dari fenomena pembagian otak ni
adalah bahwa sescorang dapat belajar mengendalikan sisi otak mana yang dominar. unfuk situasi
tertentu. Dengan kata lain, seseorang dapat belajar "menolak" dominasi bagian lirs {berfolins
pada pemikiran logis dan linier) dan "membangkitkan" bagian kanan (berfokus peda pemiki-an
intuisi dan tidak terstruktur) ketika timbul situasi yang memerlukan kreativ:tas.-> Uniak
mendapatkan sedikit latihan pada "peralihan” ini, coba latihan visual yang dihadirkan dal-m
Gambar 2.2. Ketika melihat dart satn sudut pandang tertentu, gambar di tengah memperlinath.an
seorang wanita muda vang atraktif dengan bulu-bulu pada rambutnya, dan seekor ular boa di
sekeliling lehernya. Akan tetapi, sewaktu Anda menggeserkan perspektif Anda, Anda akan
melihat seorang wanita tua-berhidang besar yang menggunakan selendang paca kepalan; a!
Perubahan citra yang terlihat ini adalah hasil dari pergeseran dari satu bagian o.ak ke bag.an
lainnya. Dengan berlatih, seseorang dapat belajar mengendalikan pergeseran mental 17,
membangkitkan kreativitas yang tersembunyi dalam sisi kanan otak. Kemampuar ini memii ki
kekuatan yang hebat untuk melepaskan kemampuan kreativitas wirausahawar.. Kebutuhan
untuk mengembangkan kemampuan kreatif ini berarti bahwa menyelidiki ruang sagian dal:m
(ruang dalam otak kita)—bukan bagian luarnya—menjadi tantangan abad ini.

Wirausahawan memerlukan kedua pemikiran otak kiri dan kanan. Pemikiraa otal-karun
menggambarkan kekuatan pertimbangan yang berbeda, yaitu kemampuan menciptakan
berbagai gagasan asli dan berbeda. Pemikiran otak kiri mengandalkan pertimbangin konvergsn.
kemampuan mengevaluasi berbagai ide dan memilih solusi terbaik untuk mas.alah terten-u.
Wirausahawan perlu bergantung pada pemikiran otak kanan untuk menghasilkan produk, jasa,
atau gagasan bisnis yang inovatif. Wirausahawan yang berhasil telah belajar menghoordinasik.an
fungsi masing-masing bagian otak yang saling melengkapi, menggunakan seluruh kekua an
kreatil otak mereka. Sebaliknya, wirausahawan yang jarang dituduh menjadi "sstengah hea"
mengenai gagasan bisnis mereka. memiliki risiko menjadi "setengah kepala.”

Bagaimana agar wirausahawan lebih siap untuk belajar membangkitka kreativit:3?
Pertama-tama adalah dengan memecahkan halangan untuk kreativitas yang telah dibangkitkan

Sebagal
Konsultan

: Sebelum 'Sonja Henie datang, rutinitas dermainan
¢ seluncur es-benar-benar rotinitas yang sama. Dalam
! pertandingan; para peseluncur es mempertunjukkan
i serangkaian gerakan tepat yang menekankan leakuratan
dan kontrol diri. Tetapi ketika orang Norwegin muda ini
i bersetuncur di atas es, dunia permainan sejuncur zs berubah
i selamanya. Dengan membawa keindahan dan ge akan balet
menggunakan kreativitas untuk menciptakan keungguian | ke dalam atena seluncur es, Henie mengubah olzhraga
bersa.ng. Sépanjang sejarzh, atlet Olimpiade melanggar | tersebut menjddi kombénaqi anggun antara oérais a. musik
batasan dalam olahraga mereka dengan mengembangkan
berbazal teknik baru, memperbaiki metodé pelatihan, dan i
menginovasi’. solusi masalah yang ada. Dua dari contoh
terbaik- daIarn anenerapkan kreativitas bagi olahraga adalah :

Sein angajt" Kewirausahaan dalam Olimpiade

Wirausahawan bukan  satu-satunya .. kaum  yang

48

pema.tt seiuncur es Sonja Henie dan pelompat tinggi Dick

Fosbury. Walaupun olahraga mereka sangat’ ‘berbeda dalam -
spekt-um Olimpiade, kedua atiet tersebut fergantung pada |

proses kreatif untuk membuang paradigma yang'membatasi
atfet-utlet lain yang bersaing dalam olahraga ini.
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i kejuaraan du a b'e;‘turut-turut, deiapan geial

dra bropa
: dan rekor tiga medali emas Olimpiade. Berlatih vaik dalam
i tari manpun - balet ketika masih anak-anck, Henie
menymsklrkan paradigma vang ada mengeni teluncur es
itu karena iz mempunyai peluang memasukkdn gerakan tari
i ke dalam ‘;eiuncm es.

{ ber‘samlmt_'_tg ke hal. 48}




A. Mana yang Anda lihat? Gelas berbentuk

- piala atau si kembar yang terkenal? -
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B. Jelaskan gambar wanita yang Anda lihat ini.

Berapa usianya, seberapa menariknya, jenis

GAMBAR 2.2 Apayang Anda lihat?

» Sumber: Entiepreneurship and New Venture Formation aleh Zimmerer dan

Scarborough, © 1995, Dicetak ulang dengan seizin Prentice Hall, Inc.
Upper Saddle River, NJ.

eenutup kepala apa yang dipakainya, dan lain-lain?

C. Dalam gambar hitam putih ini, apakah Anda
melihat wajah Yesus?
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Setelah m,émenangkan kejuaraan dunianya pada 1930.

antuk memasukj dunia bisnis pertunjukan: Ia menjadi
seorang bintang international di banyak film dan di
pergelaran seluncur es yang memberikannya kebebasan
mengyanakan kejeniusan kreatifnya di es.

olahr:ga tersebut lebih jauh lagi.

Kerrigan, Katarina Witt, dan lain-lainnya

inovai di es.
Sampai tahun 1968, sama halnya sepex ti seluncm es,

olabruga lompat tinggi telah sedikit berubah dibanding
aslinya pada zaman Yunani kuno. Para atlit meiompat
melal1i penghatang dan kemudian melompat maju dan |
atas, nelewati penghalang dengan wajah menghadap ke
bawah. Pada Olimpiade 1968 di Mexico City, Dick Forbury i
merey olusi olahraga tersebut dengan gaya lompat tingginya
vang :novatif. Ja mendekati penghalang pada suatu sudut i
yang berbeda dan kemudian melengkungkan badannya

melalui penghalang dengan wajah menghadap ke atas,

meny:pak kakinya pada saat akhir melompat. Berdasarkan
prinsi> biomekanik; "Fosbury Flop," sebagaimana sebutan |
gaya tersebut, memindahkan berat si pelompat ke arah
penghalang dalam beberapa tahap. Hal tersebut juga !
membutuhkan lebih sedikit energi dan lebih efisien. Hasil |
inovasi Fosbury? Sebuah medali emas Olimpiade, sebuab :
rekor lompat tinggi (Fosbury memecahkan rekor lama
sehanyak .6 cm), dan kepuasan menciptakan gaya baru |
Jompat tinggi yang digunakan olel: para atlet &i seluruh

dunia bahkan sampai saat ini.

: menggunakan
. Henie menggunakan keterampilan tari dan seluncur esnya

_ semangat  kreatif - mereki. untuk
menghasilkan ide-ide baru, barang dan jasa yang lebih

| baik, serta-teknik-teknik inovasi. Wirausahavan yang
berhasil . tergantung pada kemampuan mercka antuk
"t melibat hal-ha] sama yang dilihat orang lain Jdan wntuk
Bahkan :
kosturanya yang glamor dan berani (untuk tahun 1930-an). |
terbukti menjadi inovasi yang menyenangkan dalam } . Apakah paradigma itw?
seluncur es sewaktu mereka menekankan keanggunan dan i melumpuhkan kreativitas?
alur gerakan. Generasi seluncur es selanjutnya mendorong |
Tenely Albright |
(Olimoiade 1956) dan Peggy Flemming (Olimpiade 1968) ’ ; e ; s
memy erkenalkan gerakan berputar-putar, memutar, dan : oleh paradigma. Apa dampak paradigma ini tethzdap bisnis

meloripat. Lebih baru ltagi, Kristi Yamaguchi, Nancy ! tersebut? Identifikasikan paradigma tersebut dan kemudian

telah i buatlah saran kreatif dalam wakm 20 menlt vang akan

memasukkan elemen senam ke dalam seluncur es, mengubah paradigma fni.
memreragakan tiga kali lompatan, lompatan ganda, dan !
triple axels. Akan tetapi semuva juara ini harus berterima 5
. . . _ . : menghliangkan paradigma yang ada’
kasih kepada Sonja Henie, peseluncur mida berani yang :

memiliki kreativitas dan keberanian untuk membuat |

memimpikan apa yang tidak dimimpikan orang lin,

Bagaimana paradigma

2. Bekerjala\_ﬁ' dalam kelompok kecil dengan'téman sekelas
Anda untuk mengidentifikasi bisnis lokal yang dibatast

Apa vang ddpat dilakukan wuausahawm untuk

Sonja Heihe adalzh inovator awal dafam permainan seluniur es, yang

Scnja Henie dan Dick Fosbury menjadi juara dengan |
rhene -apkan kreativitas dan inovasi ke dalam olahraga yang ! o
sangat mereka cintai, Serupa halnya dengan-wirauszhawan i Sumber: "Innovations of the Olympic Games," Formne, 2.7 Japuari

yang dapat menjadi "juara” dalam industri mereka dengan 1992, pp. 28-0.

membuatnya mampu mendominasi olah raga tersebut selama
beberapa tahun.

oleh sebagian besar di antara kita selama bertahun-tahun. Kita sekarang mengalibkar: perhiat an
kita pada halangan-halangan ini dan beberapa teknik yang disarankan untuk meru 1tuhkanny .

5_43

HALANGAN KREATIVITAS

Jumlah halangan potensial terhadap kreativitas sebenarnya tidak terbatas—tekansn wakiu,
manajemen yang tidak mendukung, rekan kerja yang pesimis, kebijakan perusahaan yiag
terlalu kaku, dan hal-hal lain yang tidak terhitung banyaknya. Akan tetapi, barangkali halan:an
yang paling sulit diatasi adalah halangan yang ditimbulkan orang itu sendiri. Dalem bukunya A
Whack on the Side of the Head, Roger von Oech mengidentifikasi 10 "kunci batin (mer.tal

locks)" yang membatasi kreativitas seseorang.10
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. Menc ri satu jawaban yang "fepat.” Kebanyakan sistem pendidikan yang mendarah daging
adala-: asumsi bahwa terdapat satu jawaban yang "tepat" untuk masalah tertentu. Rata-rata
siswa yang telah menyelesatkan empat tahun di perguruan tinggi telah mengambil lebih dari
2.600 ujian, schingga sindroma satu jawaban tepat bisa menjadi bagian darl cara berpikir kita.
Akan tetapi, pada kenyataannya, kebanyakan masalah bersifat ambigu. Tergantung pada
perta -yaan-pertanyaan yang diajukan seseorang, mungkin {biasanya memang) terdapat
beber pa jawaban yang "tepat.”

Ketika pe wakilan dari Jacksonville, Florida, mengajukan proposal kepada National Football
League (MFL) untuk menjadi tuan rumah Super Bowl pada iahun 2005, mereka sadar balwa
mereka It rus mengatasi satu kekurangan utama: kurangnya kamar-kamar hotel mewah,
selalu me jadi faktor utama dalam persyaratan penawaran NFL. Pendekatan tim tersebut
didasarky 1 pade asumsi bahwa terdapat lebih dari satu jawaban yang Bénar untuk
menyedia an kamar hotel berskala mewah, dan mereka mendopatkan solusi inovatif: Mereka
akan mele sultkan kapal pesiar di sepanjang St. Johns River yang akan berfungsi sebagai hotel
mengapin 3, yang menampung tamu-tamu dolam jarak yang dekat dengan stadion sepak bola!
Segera se ziah rapat tersebut, pejabat NFL mengumumkan Jacksonville sebagai tuon rumah
bagi Supe - Bowl 2005, menjadikannya sebagai kota terkecil yang pernah menjadi tuan rumah
pertandin an besar'” -

2. Berfo us untuk "menjadi logis.” Logika adalah bagian yang sangat bernilai dalam proses
kreat *, terutama ketika mengevaluasi ide dan menerapkannya. Akan tetapi, dalam fase
imagiatif awal dari proses tersebut, pemikiran logis dapat menghambat kreativitas. Terlalu
berfo.us untuk menjadi logis juga menghambat penggunaan salah satu dari penciptaan benak
yang -angat kuat: intuisi {naluri), Von Oech menyarankan kita untuk "berpikir sesuatu yang
berbe 12" dan untuk secara bebas menggunakan pemikiran logis, terutama dalam fase
imag uatif dari proses kreatif. Naluri, yang bergantung pada kumpulan pengetahuan dan
pengi ‘aman yang dihadapi seseorang selama beberapa waktu dalam hidupnya dan terletak
dalan alam bawah sadarnya, dapat dibuka. Hal tersebut merapakan bagian penting dari proses
kreati karena penggunaannya sering kali menyebabkan seseorang harus meruntuhkan asumsi
lama -ang membatasi kreativitas dan inovasi.

Dan Mury hy adalah seorang wirausahawan vang menantang asumsi tradisional, dan usaha-
usahanya dapat mengubah pertanian di seluruh dunia. Murphy menggunakan air laut,
bukannya air tawar, untuk irigasi pertanian komersil di wilayah gersang dimana air tawar
langka! ilisalnya, di Semenanjung Baja di Meksiko, perusahaan Murphy, Saline Seed,
menanam salicornia (sejenis rebung vang mengandung banyak air vang dijual sampai $1 per
ons di be erapa wilayah!), pertanian komersial pertama di dunia yang ditanam di tanah
dengan mmggunakan irigasi air laut. Murphy, yang menghabiskan waktu bertahun-tahun
mempelaj. -ri pertanian laut, memberi alasan bahwa karena seluruh kehidupan berasal dari air
laut, tanc.nan menyimpan ingatan genetis mengenai air asin. Ide Murphy adulah untuk
"melatih” tanaman selama beberapa generasi untuk memimwm air laut. Dimulai dengan
salicornic peruschaon Murphy telah mengembangkan berbagai jenis tanaman dan sekarang
-tengah m.1gembangkan semak dan rumput hias yang toleran terhadap air laut yang akan
ideal bagi ‘apangan golf, pertanian, maupun pengembangan rumah hunian 8

3. Secar  membabi buta mengikuti aturan. Kita belajar pada umur yang sangat awal untuk tidak
"mew rnai di luar garis," dan kita menghabiskan sisa hidup kita secara membabi buta
meme tahi aturan-aturan seperti itu. Kadang-kadang kreativitas bergantung pada kemampuan
kita mr elanggar aturan yang ada sehingga kita dapat melihat cara-cara barn melakukan sesuat,

Pertit:bangkan, misalnya, barisan atas huraf-huruf pada mesin ketik standar atau keyboard
kompter.

QWERTYUIOP

Pada ta iun 1870-an, Sholes & Company, produsen mesin ketik terkemuka, mulai
meneri 1a berbagai keluhan pelanggan mengenai tombol mesin ketiknya yang menempel
satu sa 1a lain ketika jari-jari pengetik mengetik dengan cepat. Para insinyur perusahaan
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mendapat solusi yang sangat kreatif untuk menghilangkan masalah tombel-tombal vang
menempel. Mereka merancang kenfigurasi keyboard yang kurang efisien, meneinpatkan
huruf O dan | (huruf alfabet ketiga dan keenam yang paling sering digunakan) s:hingga
jari-jari terlemah (jari manis dan kelingking) dapat memencetnya. Dengan
memperlambat para pengetik dalam memencet tombol keyboard yang tidak ef sien ini,
para insinyur tersebut telah memecahkan masalah tombol yang saling menempel itw.
Kini, di luar kenyataan bahwa teknologi komputer telah menghitangkan seluruh bahaya
penempelan tombol-tombol, kenfigurasi keyboard yang tidak efisien ini masih tatap
menjadi standar industri tersebut! '

4. Terus menerus bersifat praktis. Bayangkan jawaban tidak praktis terhadap peranyaa.-
pertanyaan "bagaimana bila" dapat menjadi batu loncatan yang sungat kuat terhadayp gagasz -
gagasan kreatif. Menyingkirkan kepraktisan selama beberapa waktu dapat wembebask.n
pikiran untuk mempertimbangkan solusi kreatif yang, sebaliknya, mungkin tidak akan pern:h
timbul. Setiap kali Thomas Edison mempekerjakan seorang asisten uniuk bekesja dals n
laboratorium kreatifnya, ia akan mengatakan kepada karyawan barunya, "Jafan-julanlah i
sekeliling kota dan buatlah daftar 20 hal yang menarik minat Anda." Ketika pelierja tersek at
kembali, Edison akan memintanya untuk membagi daftar tersebut menjadi dua kolo.
Kemudian ia akan berkata, "Secara acak gabungkanlah obyek dari kolom A dan kelom B dun
munculkan penemuan sebanyak mungkin." Metode Edison untuk merangsung kreativitis
dalam labnya terbukti berhasil; ta merupakan satu-satunya orang yang bisa mendapatkan sz
hak paten setiap tahun selama 65 tahun berturut-turut!1?

5. Memandang permainan sebagai hal vang tidak berguna. Sikap bermain-main merupikan das ir
dari berpikir kreatif. Terdapat hubungan yaog erat antara humor "haha' dan pencmizn "aha.”
Permainan memberikan peluang kepada kita untuk menemukan kembali kenyataan din
merumuskan kembali cara-cara melakukan sesuatu. Anak-anak belajar ketika mereka berma. 1.
dan demikian pula halnya dengan wirausahawan, Perhatikan anak-anak bermain din Anda ak.n
melihat mereka menemukan mainan baru, menciptakan cara-cara baru dalam me:lihat hal-b. A
lama, dan belajar apa yang berhasil (dan yang tidak berhasil} dalam permainan mereka.

Wirausahawan dapat mengambil manfaat duri permainan dengan cara yang sama deng ' n
yvang dilakukan oleh anak-anak. Mereka, juga, dapat belajar untuk mencoba pendelatan baru
serta menemukan apa yang berhasil dan apa yang tidak. Kreativitas membuahkan hasil ketiza
wirausahawan mengambil apa yang telah mereka pelajari sewakm bermain, mengevaluasiny a,
membenarkannya dengan pengetahuan lain, dan menempatkannya ke dalam pralitek. Sebagai
contol, sebuah kelompok pencart dana membahas pengaturan untuk jamuan malam da a
tahunan berikuinya (yang telah menjadi sumber penghasilan utama organisasi tersel:ut selaria
bertahun-tzahun). Menyesali penurunan jumlah tamu selama beberapa tahun terakhir d.n
banyaknya organisasi lain yang menggunakan jamuan makan malam zebigai sumber
penghasilan, salah seorang pejabal secara bercanda mengatakan, "Mungkin kita herus membi it
'non-banquet, sehingga orang-orang yang membayar tidak terikat selama beberapa jam, mak a
ayam karel, dan mendengar beberapa pembicara membosankan mengenai topik vang tid .k
ingin mereka dengar." Pejabat lainnya tertawa mendengar ide tersebut dan keriudian mu. .
mengeinarkan ide lucu mereka sendiri. Kelompok tersebut kemudian mengumpulk.n
keberanian untuk mencoba solusi kreatif mereka, dan "non-banquet” mereka mznjedi sang it
sukses. Acara tersebut mengumpuikan lebih banyak uang daripada yang pernah Jikumpulk.n
organisasi itu sebelumnya, dan tidak seorangpun vang harus hadir!

6. Menjadi terlalu terperinci. Menjelaskan masalah sebagai salah satu dari bidang "pemasaran”
atau "produksi,” atau beberapa bidang khusus lainnya membatasi kemampuan vntuk melit it
cara masalah tersebut terkait dengan masalah lain. Pemikir kreatif cender g menjali
"penjelajah," mencari beberapa gagasan di luar bidang keahlian mereka. Gagasan unt.k roll- n
deodorant stick berasal dari bolpen tinta. Mainan anak-anak terkenal Mr Potato He:d
ditemukan oleh seorang ayah yang sedang duduk untuk makan malam bersama keluargan:a
dan memperhatikan betapa menyenangkan anak-anaknys bermain dengan makanan mereka.
Velcro ditemukan seorang laki-laki, yang ketika mengambil cuti kerja, pérgi aiking, harus
berhenti untuk melepaskan sejenis lintah yang lengket dari bajunya. Sewaktu men rambilnya, ia
menyadari bagaimana punggung bengkok mereka menempel erat pada pakaiin. Wakwu :a
meneruskan pendakiannya, ia mulal berpikir mengenai kemungkinan menggunakan rencang..n '
yang serupa untuk mengaitkan objek, Jadi, lahirlah Veicro!
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7. Meng indari ketidak-jelasan {fambiguity). Ketidak-jelasan ini dapat menjadi rangsangan kreatif
yang -angat kuat; hal tersebut mendorong kita untuk "berpikir dengan cara berbeda.” Menjadi
sanga terperiaci dalam situasi imaginatif cenderung melumpuhkan kreativitas. Akan tetapi,
ketid: ¢jelasan ini mengharuskan kita mempertimbangkan paling tidak duva pikiran yang
berbe ‘a, bahkan seringkali bertentangan pada satn waktu tertentu, yang menjadi saluran
langs: ag bagi kreativitas. Situasi yang tidak jelas ini memaksa kita memperluas pikiran kita di
luar b tasan-batasan normal dan untuk mempertimbangkan pilihan kreatif yang seringkali kita
abaik:n. Walaupun ketidakjelasan bukan elemen yang diinginkan ketika wirausahawan

- meng:valuasi dan menerapkan ide-ide, hal tersebut merupakan alal yang berguna ketika
merek 1 mencari ide dan solusi kreatif. Wirausahawan dikenal suka mengajukan pertanyaan dan
kemu ‘ian melangkah melampui jawaban pertama untuk menyelidiki kemungkinan jawaban
lainn 1. Hasilnya adalah bahwa mercka sering menemukan peluang bisnis dengan cara
menc takan situasi yang tidak jelas.

Rekan wir wisahawan Tom dan Sally Fegley, pemilik Tom and Sally's Handmade Chocolates,
memperti; -bangkan kemungkinan jawaban-jawaban lainnya atas pertanyaan "Apa kegunaan
coklat cai ?" Walaupun kebanyakan orang melihat coklat cair semata-mata sebagai lapisan es
krim atau hidangan penutup lainnya, teman meireka Larey (vang mereka beri nama " Dirty
Lorry"} m miliki ide berbeda. Keluarga Fegley sedang mencoba menghasilkan resep inovatif
vang akar dapat wmempertahankan reputasi mereka pada suatu acara pengumpulan dana lokal
yang dipe sembahkan untuk merayakan coklat, The Brown-Out. Teman mereka vang sika
bersenany -senang itu menyarankan mereka mencoba mendapatkan Penghargaan bagi yang
Paling B uk (Most Decadent Award). "Saya akan telanjang,” kata temannya. "Anda mencat
coklat ca - di seluruh tubuh saya, dan Anda akan menang!" Walaupun keluarga Feglevs
menolak awaran Larry, sarannya membuat mereka berpikir. Tidak berapa lama, Tom
membuat “apisan coklar untuk hidangan penutup, menamakannya "Chocolate Body Paint,”
dan meny. riakan petunjuk berikut ini di botolnya: "Panaskan hingga 98,6 derajat, gunakan
secara beas, dan biarkan imaginasi Anda berpikir liar.” Saat ini Chocolate Body Paint
merupake 1 produk penjualan terbaik keluarga Fegleys, dan produk tersebut telah
memenan kan banyak penghargaan dan telah ditampilkan dalam berbagai publikasi mulai
dari Wall itreet Journal hingga majalah Playboy. "Jangan menilai gagasan dari sumbernya,” |
nasihar Sc ‘1y.%% —

8. Takut :erlihar tolol. Berpikir kreatif bukan tempat untuk penyesuaian! Gagasan-gagasan barn
Jarang muncul dari lingkungan yang sesuai. Orang cenderung mengarah pada kesesuaian karena
merek - tidak ingin terlibat bodoh. Pekerjaan yvang bodoh adalah melanggar kebiasaan dan aturan
yang iembuar kita berpikir dengan cara yang sama. Dalam hal ini, wirausahawan merupakan
"oran, -orang tolol” nomor satu. Mereka terus mempertanyakan dan menantang cara-cara yang
telah diterima untuk melakukan sesuatu dan asumsi yang menyertainya. Ahli teori
kewir .isahaan terkemuka, Joseph Schumpeter, menulis bahwa para wirausahawan melakukan
satu f ngsi penting—"pemusnahan kreatif"-yaitu saat mereka memikirkan kembali asumsi-
asum: . konvensional dan membuang asumsi yang tidak lagi berguna. Menurut Schumpeter,
"Fung i wirausahawan adalah untuk mémbentuk kembali atau merevolusikan pola produksi
denga 1 cara memanfaatkan penemuan atau, secara lebih umum, memanfaatkan peluang
teknol gl yang belum dicoba untuk memproduksi komoditas baru atan memproduksi komoditas
lama iengan cara baru, dengan cara membuka sumber bahan produksi baru atau outlet baru
untuk procuk, dengan cara mengorganisasikan kembali industri dan lain sebagainya."?! Secara
ringki 5. para wirausahawan melihat pada cara-cara lama dalam melakukan sesuatu dan
bertar +a, "Adakah cara yang lebih baik?" Dengan memusnahkan yang lama, mereka
menci vtakan yang baru. '

S :tu cara yang dilakukan oleh wirausahawan untuk melawan penghancuran krectif adalah
denga » membalikkan pemnikiran mereka. Misalnya, seorang wirausahawarn pertanian mencoba
meme-:ahkan masalah urmum vang terjadi pada mesin pemetik otomatis ketika memetik buah
dari prihon apel. Mesin tersebut, yang cukup cfisien saat memetik buah apel yang tumbuh di
lingke ran luar pohon, seringkali melewatkan atau merusak buah vang tumbuh di lingkaran
dalamaya. Selama bertahun-tahun, ia berusaha untuk mengembangkan mesin vang dapat
meme ik apel pada kedua Iokasi tersebut tetapi tidak berhasil. Akhirmya, wirausahawan ini
memt likkan pemikirannya dan mulai berfokus pada usahanya, bukan pada mesin pemetiknya
tetapi -ada pohon apelnya! Bekerja dengan ahli hortikultura, ia mampu mengembangkan jenis
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in

pohon baru yang buahnya tumbuh hanya di luar lingkaran pohon, sehingga mesin peme:k
standar dapat dengan mudah merathnya! Dengan membaliklan pemikirannya, ia memecahk an
masalzhnya dan menciptakan peluang bisnis baru.

9. Takut salah dan gagal. Orang-orang kreatif menyadari bahwa mencoba sesu:tu yang baru
seringkali mengarah pada kegagalan; akan tetapi, mereka tidak melihat kega;zalan seba, al
akhir. Hal it mencerminkan pengalaman belajar yang mengarah pada keberhssilun. Sepe:i
yang Anda pelajari pada Bab 1, kegagalan merupakan bagian penting dari proses kvearif; hal ‘u
memberi isyarat kepada wirzusahawan kapan mengubah tindakan mereka. Kewirausaha.in
seluruhnya merupakan peluang untuk gagal! Banyak wirausahawan gagal beberapa kuli
sebelum akhirnya berhasil. Meskipun mengalami kegagalan di awal, mereka mampu
mengesampingkan ketakutan akan kegagalan dan tetap mencoba.

Kuncinya, tentu saja, adalah melihat kegagalan apa adanva: peluang untuc belajar cira
agar berhasil. Wirausahawan yang bersedia mengambil ristko kegagalan dan belajar duo
kegagalan tersebut memiliki peluang terbaik untuk berhasil setiap kali mereka renccha.
Charles F. Kettering, penemu terkenal (ia menemukan sistem penerangan dan pengapian pe da
mobil, di antara banyak hal lainnya), menjelaskan, "Anda gagal karena ide Anca ticak tep.at.
tetapi Anda harus belajar untuk gagal secara cerdas. Apabila Anda gagal, cari tahn aliusan Ar-la
gagal dan tiap kali hal itu akan mgmbawa Anda mendekati tujuannya.”?? Wirausa1awan suks s
menyamakan kegagalan dengan inovasi, bukannya dengan kekalahan.

10. Mempercavai balwwa "Sava tidak krearif.” Beberapa orang membatasi dirinya karcha merea
vakin kreativitas hanya dimiliki oleh Einstein, Becthoven, dan da Vinel di selurch dunia.
Sayangnya, keyakinan ini sering menjadi ramalan yang menyenangkan hati send 1i. Seseorang
yang yakin dirinya tidak kreatif akan bertincdak seperti itu dan akan mewnjudkan keyakinin
tersebut. Wirausahawan sukses menyadari bahwa mengatakan, "Saya tidak kreatit” sema:a-
mata menjadi alasan untuk tidak bertindak. Setiap orang memiliki potensi untuk kreatif dalum
dirinya; akan tetapi, tidak setiap crang bersedia menggali potensi tersebut,

Dengan menghindari 10 kunci batin ini, wiransahawan dapat menggali kreativiias mere:a
sendiri dan juga kreativitas di sekeliling mereka. Wiransahawan sukses bersedia mengamoil
heberapa risiko, menggali ide-ide, bermain-main sedikit, menanyakan "bagaimana bila?". dun
belajar menghargai ketidak-jelasan. Dengan melakukan hal tersebut, mereka mengembangkin
keterampilan, sikap, dan motivasi yang membuat mereka menjadi lebih kreatif - salah satu cara
menuju keberhasilan kewirausahaan, Tabe! 2.1 menguraikan beberapa pertanyzan yang
dirancang untuk memacu imajinasi.

CARA MENINGKATKAN KREATIVITAS

Meningkatkan Kreativitas Organisasi

Kreativitas tidak begitu saja terjadi dalam organisasi; wirausahawan harus membuat
lingkungan yang dapat menyuburkan kreativitas - bagi dirinya sendiri maupun begi
karyawannya, Gagasan baru merupakan kreasi yang mudah dihancurkan, tetap lingkungun
organisasi vang tepat dapat mendorong orang untuk mengembangkan dan mengolahny a.
Memastikan bahwa pekerja mempunyai kebebasan dan dorongan untuk menjadi kreztif adaiah
salah satu cara terbaik untuk mencapai inovasi. "Mengembangkan budaya ko porasi yang
membantu perkembangan dan memberi penghargaan kreativitas ... merupakar hal penting
karena perusahaan harus mampu menghasilkan inovasi dengan langkah tinggi karena teknologi
memperpendek daur hidup preduk,” kata Geoff Yang, wirausahawan dan penanam modal
ventura yang sukses.?’ Wirausahawan dapat merangsang kreativitas mereka sendiri dan
mendukung kreativitas di antara pekerja dengan cara-cara berikut ini.

Merangkul keragaman. Satah satu cara terbaik untuk menggali budaya kreativitas ndalah
dengan mempekerjakan berbagai macam angkatan kerja. Ketika orang memecahkan masalah
atau mendapat beberapa ide, mereka melakukannya dalam kerangka kerja pengalainan merek:
sendiri. Mempekerjakan orang-orang dari berbagai macam latar belakang, pengala nan buday ..,
hobi, dan minat, memberi perusahaan bahan baku mentah penting yang dibutahkar untuk
menciptakan kreativitas.
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sjar sejalc kecll untuk reengejar jawaban atas pertanyaan. Akan tetapi, orang kreatif memahami bahwa

1 yang baik sangatlah berharga dalem pencarian kreativitas. Beberapa terobosan terbaik dalam sejarah
Aagai hasit orang-orang kreatif menanyakan pertanyaan yang menggugah pikiran. Bill Bowerman, yang

wuara, dan menarch headphones pada recorder?” William Riblich, CEQ dari Foster-Miller Inc.,
1 yang mangembangkan perafatan produksi untule bisnis, mengatakan perusahaannya secara rutin

“adaptasinya?
-ah Anda semata-mata memerlukan lebih
:ah ada penggantinya? I3

> than Anda mengatur kembali bagian- 14,
Anya? '

an rancangan untuk hak sepatu lari sewalctu memqkan' kue waffle pada saat sarapan pagi,

ayakan; "Apa yang akan terjadi apabila saya menuangl(an karet ke dalam besi waffle!” la melakulannya,
cara timbulnya sepatu Nike. (Besi waffle yang d||ap15| karet milik Bowerman diperagakan di tolke Nike
di mwsium di Chicago.) Albert Einstein, pencipta teori relativitas, menanyakan, "Seperr.l apa gelombang
1g dilihat cleh seseQrang yang sama cepatnya dengan geiombang tersebut?” Masura lbuka, yang

in Sony Wallenan, mempertanyakan, " Mengapa kita tidak dapat mengganti fungsi rekaman dan

Apakah kita dapat menggunakan teknotogi ini untuk kegunaan laini" Jawaban atas pertanyaan ini
an Foster-Milier dapat menerapkan teknologi penghilangan panas metalurgi untuk penggunaan dalam
duksi permen. '

i-pertanyaan berikut dapat membantu memacu imaginasi Anda:
ah ada czra baru untuk melakukannya?

tkan Anda merminjam atau Bagaimana bila Anda melakulkan kebalitannya?

Dapatkan Anda menggabunglan ide-ide?

ah Anda dapat memberikan sentuhan baru!? 10. Dapatkan Anda memakainya untuk penggunaan

lair! _
ke dari hel yang samal I'l. Bentul fain apa lagi yang dapat kita buat dari ini?

» sedikit wakeu? 12, Apakah ada pasar fair unguic ini?
Dapatkan Anda membalildcannya?

ide apa yang tampaknya mustahil tetapi, bila
dilaksanakan, dapat mengubah bisnis Anda?
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rapkan kreativitas. Karyawan cenderung untuk bangkit—atau surut—dari tingkat
apan wirausahawan terhadap karyawan tersebul. Salah satu cara terbaik untuk
munikasikan pengharapan kreativitas itu adalah dengan memberikan izin bagi karyvawan

-enjadi kreatif. Pada satu perusahaan kecil yang memproduksi peralatan industri,

wa menaruh "papan brainstorming" di ruang istirahat. Setiap crang yang menghadapi
ramit hanya perlu menuliskan masalah itu pada selembar kertas berwarna terang dan

selkannya di papan tersebut. Pekerja lainnya diundang untuk menyumbangkan ide dan

ngan cara menuliskannya pada lembar kertas putih dan memasangnya di sekeliling
lersebut. Papan tersebut telah menghasilian banyak solusi kreatif yang kalan tidak
n, tidak akan pernah muncul ide kreatif.

rapkan dan mentolerir kegagalan. Ide-ide kreatif akan menghusilkan kegagalan dan
rerhasilan. Orang-orang yang tidak pernah gagal tidak akan menjadi kveatif, Kreativitas
uhkan pengambilan peluang, dan manajer harus menghilangkan perasaan takut

n akan kegagalan, Cara yang pasti menghancurkan kreativitas di seluwruh organisasi
engan menghukum karyawan yvang mencoba sesuatu yang baru dan gagal.

g ras: ingin talin. Wirausahawan dan karyawan harus selalu mengajukan pertanyaan
ana jika..." dan harus mengambil sikap "mungkin kita harus...". Dengan
‘amya, mereka dapat mendobrak asumsi-asumsi yang membatasi kreativitas.

dang masalah sebagai tantangan. Setiap masalah menawarkan peluang untuk inovasi.

hawan yang mengizinkan karyvawannya membuang seluruh masalah di meja mereka
liperbaiki” oleh orang Jain tidak melakukan apa-apa untuk mengembangkan kreativitas
nmerea,

ikan pelatihan kreativitas. Hampir sermua orang memiliki kapasitas untuk menjadi
ctapi mengembangkan kapasitas tersebut memerlukan pelatihan. Satu penulis

kan, "Apa yang membedakan orang-orang biasa dengan Edison, Picasso, atau bahkan
eare bukanlah kapasitas kreatif-—melainkan kemampuan untuk menggunakan kapasitas
dengan cara mendukung iropuls kreatif dan kemudian bertindak sesuai ha! ita.">*

TABEL 2.1
Pertanyaan untuk Memacu

Imajinasi

Sumber: Disadur dari Leigh Buchanan,
Thea Singer, Christopher Caggiano, llan
Mochari, dan Tahi Raz, "if You Come,
They Will Build 1t,” Inc., Agustus 2002,
P70 Creatiw't);Web. "Question
Summary.O"
www.ozemail.comfauf~cavemanfCreative
fTechniques!osbfquesn.htm\;

Bits & Pieces, Februari 1990, p. 20; Bits &
Pieces, 29 April 1993, "Creartivity Quiz,"”
In Business, November/Desember 1991,
p. 18, Doug Hall, Jump StartYour Brain
{MNew York:Warner Books, Inc., 19953},
pp. 86-87; Christine Canabou, "Imagine
That," Fast Company, Januari 2001, p. 56.
Doug Hall, jump Start Your Brain (New
York:Warner Books, 1995), pp. 86-87;
Christine Canabou,“Imagine That,” Fast
Company, January 2001, p. 56.
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Pelatihan yang dilakukan melalui buku, seminar, lokakarya, dan rapat profesional capat
membantu setiap orang belajar menggunakan kapasitas krezatif mereka.

Memberikan dukungan. Wirausahawan harus memberikan alat dan sumber daya vang
diperlukan oleh karyawannya agar bisa menjadi kreatif. Salah satu sumber daya yaag paling
bernilai adalah waktu. Advanced Tissue Sciences, perusahaan yang membuat produk untuk
mengganti atau memperbaiki jaringan dan organ yang rusak serta telzh tampil dala n daftar 5¢ )
perusahaan yang berkembang paling cepat verst majalah Inc., mengizinkan karyawannya
menghabiskan sampai dengan 20 persen waktu mereka untuk bekerja pada "proyek
kesayangan" yang mereka yakini memiliki potensi. "Hal itu dapat mempertahankan energi dan
antusias mereka," kata pendirinya Gail Naughton.?> Wirausahawan harus mengingt bahwa
kreativitas kadang-kadang memerlukéan tahap-tahap yang bukan pekerjaan, dan memberikan
wakin kepada karyawan untuk melamun adatah bagian penting dari proses tersebud.

Mengembangkan prosediti uniuk menangkap ide-ide. Pekerja dalam semua organisasi
mendapatkan ide kreatif; akan tetapi, tidak setiap organisasi siap untuk menangkap ide-ide
tersebut. Yang layak disayangkan adalah bahwa ide-ide—yang mungkin menjadikan perusahaan
selangkah lebih maju atau meningkatkan hidup manusia—bisa saja menguap. Geotge Calhoun.
ketua Isco International, perusahaan yang membuat produk-produk komunikasi nir kabel,
secara rutin mengirim karyawannya untuk bekerja dengan pelanggan di seluruh dimia,
mengetahui bahwa mereka akan datang kembali dengan pandangan dan ide yang mwungkin
belum pernah terpikirkan oleh mereka. Perusahaan tersebut menangkap ide-ide tersebur dalarc
"laporan perjalanan” yang dibuat cleh karyawan 20

Memberikan penghargaan atas kreativitas. Wirausahawan dapat mendorong kreati7itas dengan
cara memberikan penghargaan ketika kreativitas muncul. Penghargazn finansial danat menjad’
motivator efektif dalam perilaku krearif, tetapi penghargaan non-moneter—pujian, pengakuan.
dan perayaan—dapat febih menjadi insentif yang sangat kuat.

" Digital Communications Corporation, perusahaan kecil vang mengembangkan teinolcgi nir
kabel, memberikan penghargaan kepada karvawan vang telah mengembangkan peemitan var g
dapar dipatenkan berupa saham, wang, dan tanda jasa pada Makan Malam Penem «. Sistem
penghargaan ini berhasil; dalam waktu dua tahun setelah menerapkan sistem ini, jumioh
pengajuan hak paten Digital Communications meningkat lima kali lipart®”

Memberi contoh perilaku kreatif. Kreativitas "diperoleh” dan juga "digjarkan.”" Perusahzan yang
menonjolkan inovasi menyimpulkan bahwa hasrat kreativitas dimulai dari atas. Wirausahawar
vang memberikan contoh perilaku kreatif, mengambil peluang dan menantang statu s quo akan
segera mendapati karyawan mereka melakukan hal yang sama. Tabel 2.2 menjabarlan 10
"rahasia” untuk mendorong inovasi dalam organisasi.

Membangun lingkungan kreatif memakan walktu, tetapi hasilnya dapat menjad: fenomen:_.
3M, perusahaan yang terkenal karena menyuburkan lingkungan kreatif, memperkivakan bahv.a
70 persen dari penjualan tahunannya berasal dari gagasan kreatif yang muncul dari angkat:2
kerjanya. Seperti yang dijelaskan oleh seorang konsultan kreatif, "Agar karyawan Anda menjaci
lebih kreatif, Anda harus menciptakan lingkungan yang menghargai kreativitas mereka."8

Meningkatican Kreativitas Perseorangan

Apabila wirausahawan dapat menanamkan lingkungan kreativitas dalam organisasi merei 2
dengan cara menggunakan teknik-teknik yang telah dijabarkan sebelumnya, merel a juga dag.ai
meningkatkan kreativitas mereka sendiri dengan menggunakan teknik-teknik berilat ini.

Memberi kesempatan diri Anda menjadi kreatif. Seperti yang telah kita lihat, salah satu
halangan terbesar bagi kreativitas muncul ketika seseorang yakin bahwa ia tidak kriatif,
Memberi kesempatan diri Anda sendiri untuk menjadi kreatif adalah langkah pertaraa dulam
membentuk pola berpikir kreatif.

Beri pikiran Anda inpur segar setiap hari. Agar bisa kreatif, pikiran Anda memerlu.an
rangsangan. Lakukan sesuatu yang herbeda setiap hari—dengarkan stasiun radio baru, berjalar-
jalan di taman atau pusat perbelanjaan, ambil majalah yang belum pernah Anda baca.
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Pemimpin pada perusahaan inovatif menyadari bahwa peran mereka dalam merangsang kreativitas dan
menentuk *n budaya-yang merangkul dan mendorong kreativitas adalah hal yang vital. Katherine Catlin, pendiri

perusaha: - konsultasi yang mengkhususkan diri dalam bidang kepemimpinan dan inovasi, telah mengidentifikasi

karakeeri: k berikut ini yang diperlihatkan aleh para pemimpin incvasi.

.. Mere .7 berpikir. Pemimpin ini menanamian médal untuk berpikir karena mereka' menyadari kekuatan yang

dihas lian dari leeativitas dan ide meteka sendir.

. Mere..a merupakan orang-crang yang suka melamun. Orang-orang ini secara menyeluruh berfokus pada nilai,

visi, ¢in misi perusahaan mereka dan menyatakan sernua itu melalui produk das j jasa perusahaan serta
mela: i budayanya. Mereka mampu dengan tepat menghkomunikasilan kepada orang Iasn mengena[ apa yang
ingin nerela cipai.

. Mere 1 mendengarkan pelanggan: Mereka menyadari bahwa pelanggan atau calon pelanggan dapat menjadi

surk 1 berharza dati ide-ide bari untuk pengembangan dan perbalkan produld atau jasa, teknik-teknik
penjt * fan, sertz. penempatan pasar,

. Mere 3 memahami cara.mengelola ide. Sewakw mereka mencari ide-ide baru dan solusi-solusl kreatif, para

mani »r ini meacari pada berbagai sumber—pelanggan, karyawan dewan direksi, dan bahkan pada impian
mere a sendiri: :

. Mere 3 berpusct pada manusia, Pemimpin ini mempekerjakan-orang karena kemampuan kreatifiya dan

kemu Han menempatkan mereka di tempat tertentu yang mermbuat kreativitas mereka berkembang.
Mere -2 melihar karyawan mereka dan ide-ide laryawan mereka sebagal baglan pentmg dalam daya saing
peru: haan.

. Mere 1 mempertahankan budaya "perubation.” Pemimpin ini tidak hanya mengelola perubahan; méréka jugs

mera glailiya, Mereka mencard perubahan, menyadari batwa selalu ada kebutuhan yang berkesinambungan
untul melakukan perbaikan.

. Mere 2 memaksimafkan sinergi, keseimbangan, dan fokus dalom tim. Menyadari bahwa kelompalk kerja

menc wrong kreativitas dan inovasi, pemimplr menyatulan orang-orang dari berbagai macam latar belzkang
ke da am tim uittuk memaksimalian output kreativitas perysahaan mereka.

_Mere 1 memifiki standar kinerja yang sargat tinggi bagi diri sendiri dan ofang fa‘r'n._Pemimp'm ini meminta hasil

deng: 1 lualitas terbaile dari diri mereka sendiri dan karyawan merela serta tidak mau menerima yang lebih
burul . :

.- Mere :a menolak jawaban "tidak." Pemlmpin ini menoial( untuk menyerah bahlan bila orang Iam telah

meng takan hal tersebut tidak dapat dilakukan.

. Mere :a mencintai apa yang mereka perbuat dan bersenangisersang' dalam rmelaksanakannya. Kegarahan

pemit pin terhadap pekerjaan mereka ini selalu menular, memberdayakan semua Grang dalam ‘organisasi
untul mencapai apa yang mungkin bisa mereka raih.

Ketika . met Harris-Lange, pendiri Agenda Dynamices Inc., perusahaan manajemen rapat dan
acard, 1+ emeriucan gagasan segar unluk acara yang akan diadakan, ia berusaha membuke
pikiran va ferhodap rangsangan baru. Di musa lalu, ia melewati toko barang bekas pakal,
berbela ja di toko murah meriah, berbicara dengan anak-anok, dan memakai topi lucu unhnk
membar 3kitkan gagasan kreatif untuk acara kliennya, hal yang penting bagi keberhasilan
perusal wannyd. "Agar lebih baik dari pada pesaing, sava harus berpikir kreatif,” wjarnya.”®

Meriyac ri kekuatan kreatif dari kesalahon. Inovasi kadang-kadang merupakan hasil dari
ketidak- - engajaan, menemukan sesuatu ketika mencari hat lain, dan kadang-kadang inovasi
tersebul imbul sebagai hasil dari kesalahan. Orang-orang kreatif menyadari bahwa kesalahan
mereka ~un dapat menghasilkan ide, produk, dan jasa baru. Charles Goodyear bekerja selama
lima tah.in mencoba menggabungkan karet dengan berbagai macam zat kimia nntuk

menghir. dari karet menjadi terlalu lunak dalam cuaca panas dan terlalu tapuh dalam cuaca
dingin. ‘ada malam yang dingin di tahun 1839, Goodyear sedang mencampur karet, belerang,
dan tim: 7 putih ketika ia secara tak sengaja menumpahkan sedikit campuran tersebut pada
kompor <erjanya. Campuran tersebut meleleh bersama-sama untuk membentuk senyawa baru

vang dicari-cari Goodyear selama itn! Goodyear menamakan proses vang ia temukan secara tak

sengaja ‘cbagai "vulcanization," dan saat ini hampir seluruh produk dari karet bergantung pada
proses 1 ~sebut.>0
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TABEL 2.2
10 "Rzhasia” untuk Mengarahkan

Kreativitas

Sumber: Katherine Catlin, " |Q Secrats
to Leading Innovation,” Entrepreneur,
September 2002, p. 72. Dicetak ulang
dengan seizin Entrepreneur Media, Inc.,
WWYY. entrepreneur.com
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Kathy Newburn dan .S, Fletcher
mendapatkan gagasan untuk
YourNovel.com dari komentar sambil

lalu temannya pada saat pesta,

Aras kebaikan Your Novel.com

Simpan buku catatan di dekat Anda untuk mencatat pikiran dan gagasan Anda. Gagasun kreat. [
sangatlah berharga, oleh karenanya selalu simpan buku catatan dalam jangkauan Anda antuk
mencatatnya segera setelah Anda mendapatkannya. Patrick McNaughton menciptakan papan
tulis berlampu neon yang digunakan restoran untuk mengiklankan menu spesial mereka. Sela.n
papan tulis berlampu neon, McNaughton telah menciptakan lebih dari 30 produk baru. banyal:
di antaranya terjual melalui perusahaan yang dimilikinya bersama dengan savdara
perempuannya, Jamie. McNzaughton menghargai keberhasilan kreatifnya karena ia selalu
menulis setiap ide yang ia dapatkan dan menyimpannya dalam folder khusus. "Tid 1k ada yang
namanya gagasan gila," tegasnya.’!

Mendengarkan orang lain. Tidak ada aturan dalam kreativitas yang menyatakan behwa ide
terseburt harus milik Anda sendiri! Kadang-kadang ide bisnis yang terbaik berasal dari orang
fain, tetapi wirausahawan merupakan orang-orang yang mengembangkan ide tersebut.

J. 8. Fleicher dan Kathy Newburn menutuskan unfuk meluncurkan bisnis mereka,
YourNovel.com, bisnis yang menulis novel romantis sesuai pesanan, setelah seora 1g ieman
sambil lalu mengutarakan ide tersebut. Sejak meluncurkan bisnis mereka lebih daii satu
dasawarsa, pasangan tersebut (yang memutuskan untuk menikah setelah mereka nenulai
bisnis mereka bersama-sama) relah menulis 10 novel dengan nama samaran Fletc.wer Newbein,
Pelanggan mengunjungi situs Web perusahaan tersebut, mengisi kuesioner yang mendepatkea
seluruh informasi yang diperlukan, memilih latar belakang (yang berkisar dari secrang jejak:
vang berkude di dataran terbuka sampal ke pegunungan i North Carolinag), dan viemililt fipe
novel yang mereka inginke ("ringan” aian “liar" )32 '

Berbicara dengan anak kecil. Semakin kita beranjak dewasa, kita belajar untuk menyesuaikar
diri dengan pengharapan masyarakat mengenal berbagai hal, rermasule solusi kreat f terhadap
masalah. Anak-anak menempatkan sangat sedikit pernbatas kepemikiran mereka; szbagai
hasilnya, kreativitas mereka praktis tak terbatas. (Ingatlah seluruh mainan yang Anda dun
teman-teman Anda ciptakan ketika Anda masih kecil?)

Simpen kotak mainan di kanror Anda. Kotak Anda bisa menyimpan obyek lucu seperti lilin,
yoyo, Slinky, ramalan dalam kue, bulu, gasing, kompas, atau berbagai benda lainnsa. Ketika
Anda bingung, ambil benda secara acak dari kotak mainan dan pikirkanlah bagaimana benda
tersebut berkaitan dengan masalah Anda. '

Membaca buku mengenai cara merangsang kreativitas atau mengambil kursus kreathitas.
Berpikir kreatif adalah teknik yang dapat dipeiajari oleh setiap orang. Memaharni dar
menerapkan prinsip-prinsip kreativitas dapat secara dramatis meningkatkan kemampuan
mengembangkan gagasan bara dan inovatif,

Luangkan waktu Anda. Relaksasi penting bagi proses kreatif. Melarikan diri dati masalah
membuat pikiran meluangkan wakue untuk memikirkannya. Seringkali pada saat-s1at seperti
inilah, sewaktu alam bawah sadar mengolah masalah, pikiran Anda menghasilkan Hanyak solusi
kreatif. Seorang pakar kreativitas menyatakan bahwa memancing adalah aktivitas ranyg ideat
untuk merangsang kreativitas. "Otak Anda sangat waspada jika seandainya acla ikan di sekitar
kita," katanya, "dan otak Anda benar-benar rileks. Kombinasi ini adalah saat ketik: Anda

sampai pada momen "Aha!"3?
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yang b rus disingkirkan. Satiz batu besar berada pada salah
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dilakui an,

" dengar harga yang jauh lebih rendah daripada yang telah
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. lubang tersebut. Ketika lubangnya telah digali cukup

“pergls a tanah galian:

sudut

_tersebu! }ddl ia menaruhnya di bawah tanah.
© 0 Manajer di Cleveland Museurii menggunakat jenis

musiu
dengai
-penger udi taksi kota teérsebut secara gratis. Beberapa

membuat pendelcatan pemasaran yang, berbeda

i tersebut dan mienganggapnya sebagai tindakan yang bodah,
o ! Bagaimanapun, kata mereka; pengemudi taksi tidak dikenal
Ketika ‘t. Petersburg, salah satu kata yang paling indah dan ¢ karena budi pekerti atau budayanya. Tetapi para manajer
di Eropa ditata pada awal abad kedelapanbelas i musium-bertahan pada pendapat mereka. Berikan kesan

banyak batu besar yang terbawa oieh gletser dari Finlandia pada para pengemudz. taksL itu alasan merf;l{a, dan mereka
' ¢ kemungkinan besar ‘akan merekomendasi pameran bam

satw ja r jalan utama yang telah direncanakan; dan banyak ;. tersebut kepada pelangganuya, yang pada gilirannya, akan
penaw ran digjukzn untuk penyingkiran batu tersebut. berbondeng-bondeng mendatangi musium tersebut. Itulah
‘Penaw ran yarg diajukan sangatlah tinggi. Hal ini dapat | YAng sebenarnya terjadi. Selama pameran berlangsung di
P ! Cleveland, musium tersebut menerima pengunjung yang

“ada di 1 tidak ada bahan peledak berkekuatan besar.  padat, berkat kepandaian mengplzrol para pengemudi taksi
Sewak 1 pejabat mempertimbangkan apa yang. harus Edan manajer musium yang kreatif!
seorang  petani  memperkenalkan ‘diri dap-: e
menav skan untuk menyingkirkan batu besar tersebut ; Menggunakan kreativitas untuk memecahkan masalah
' o i pemeliharaan, Anak-anak perempuan memakai Hpstik di
~diajuk: 1+ olch penawar lainnya. Karena mereka tidak ingin | kamar mandi dan kemudian menckan bibir mercka ke
rugi, pi abat memberikan pekerjaan itu pada petani tersebut, ; ST, mcgmggaﬂ(an lusinan cetaka? bibir lengket yang
Pag berikutnya ia muncul dengan serombongan pelﬁni ¢ harus dibersihkan oleh petugas kebersihan. Kepala sekolah
tud = H e - . .
yang r-embawa sekop. Mereka mulai menggali lubang : tersebut mengundang seluruh anak perempuan ke dalam

sebeleh batu.tersebut. Mereka menyangga batu. } kamar mandi, tempat ia menjelaskan masalah serta waktu

tersebt . dengan kayu untuk mencegah batu itu berguling ke  dan biaya yang berkaitan dengan membersihkan cermin

! tersebut setiap harinya. Ia kemudian meminta petugas
dalam, -anggahan kayu disingkirkan dan bat tersebut jatuh k_ebe.rsﬂ]a_n memPemgaka“ betapa sukarnya membersihkan
ke dal: m lubaag di bawah permukaan jalan. Kemudian ¢ lipstik d‘1 cermin. Petuga; tersebut mengeluark‘an alat
‘merek: menutupinya dengan tanah galian dan membaWd : pembersih bergagang panjag yang t erouat dari i‘(aret,
i merendamnya di toilet, dan kemudian membersihkan
Ini dalah contoh awal dari apa yang dapat dllakukan. j-cermn dengan alat‘terseb'ut. Sejak itu, tidak a:da cetakan
-dengar berpikir kreatif untuk memecahkan masalan. ; PiPI¥ yang tampak di cermin dalam kamar mandi anai-anak
Penaw r yang tidak berhasil -hanya memikirkan cary § PEFempaan.
“miengg ser batu.tersebut dari satu tempat ke tempat Tainnya LT .
“di kgtg ita; Petani tersebut melihat pida'masalghny:l: dgri : | Hubungi pemilik bisnis kecil lokal dan tanyakan masatah
' undang berbeda, Ia mempértimbdngkdn di[ﬁenqi ; yang dihadapi perusahaannya. Beketjalah dalam kelompok
lain-a s dan bawah. la tidak dapat mendlkkan bar i kecil dengan teman sekelas Anda dan gunakan cara berpikir
: : i kreatif

: memberikan kemungkinan solusi untuk. masalah tersebut,

berpiki kreatil yang serupa untuk memastikan keberhasilan | ngatlah untuk selalu berpikir secara kreatit
- pamer: 1 harta karun Mesir kuno yang mempesona. Manajer : o
¢ Sumber: Bernard Percy dan Marinz Eeight, "Side by Sick,” Converge,

menyelenggarakan pertunjukan pribadi untuk April-Mei 2002, p. 11; Charles R. Davey, "Oddball Ideas Aren't So

Odd," Industry Week, 3 Agustus 1992, p. 7; Bits & Pieces, 15 Oktober

pelindi ag berdarah biru dan sombong mengejek gagasan | 1992, pp. §-10.

Seorang kepala sekolah di sekolah menengah di Oregon

yang -telah - dijabarkan sebelomnya uontuk

PROSE 5 KREATIF

Walaupur gagasan baru tampaknya datang scketika seperti halilintar, gagasan itu sebenarnya
merupak: 1 hasil proses kreatif, yang mencakup tujuh tahap:

. Persi an
. Inves gasi

LR —

, Tran: formasi
. Inkul .usi

L e

Alumi asi
6. Verif fas]
7. Impl: nentasi
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Tahap 1. Persiapan, Tahap ini mencakup mempersiapkan akal untuk berpikir kre 16/ Persiapan
bisa mencakup pelatihan formal, pelatihan saat kerja, pengalaman bekerja, den mangam®i
manfaat dari peluang belajar lainnya. Pelatihan ini memberikan dasar cara membang .n
kreativitas dan inovasi. Seperti vang dijelaskan oleh seorang penulis, "Kreativ tas menyu' 2
akal yang tclah siap."™ Misalnya, Dr. Hamel Navia, ilmuwan pada Vertex Phermuseutice ls.
baru-baru ini mengembangkan cbat baru yang menjanjikan untuk mengalabkan viras AILS.
Persiapannya termasuk mendapatkan gelar lanjutan dalam bidang kedokieran dan bela‘ar
menggunakan komputer untuk menciptakan citra molekul protein tiga dimersi vang ia
pelajari.> Bagaimana Anda dapat mempersiapkan akal Anda untuk berpikir kre: tif”
m Menerapkan sikap siswa abadi. SadarJah bahwa mendidik diri Anda sendiri adalah prosas
yang tiada habisnya. Lihat pada setiap sitvasi yang Anda hadapi sebagai peluang untik
belajar.

Ravi Vaidvanathan, ilmuwan peneliti di Orbital Reseach Inc.. perusahaan kecil berteknoicgi
tinggl yang berbasis di Clevefand, mulai meneliti gerak refleks kecoa setelal mengam. ti
kemampuan anehnya dalam melarikan diri dari sepatu vang mendekatinya. Vaidvanathan
menggunakan apa yang la pelajari dari serangga untuk wmenciptakan jaringan svaraf yaig
disebut BiocAVERT yang didasarkan pada algoritme matematis untuk perusahaarn-perusahain
yang memperbaiki sistem navigasi pada mobil, kapal, pesawat terbuang, dan metodle
transportasi lainnya. "Dengan meniry kecoa,” katanya, “kita mampu memajuian jaring i
syaraf untuk mendapatkan tanggapan vang sangat cepat.”6

m Baca... dalam jumlah banyak ... dan tidak hanya dalam bidang keahiian 4 nda Bany:k
inovasi berasal dari menggabungkan ide dan konsep dari berbagai bidang dalam ilru
pengetahuan, teknik, bisnis. dan seni. Membacd buku, majalah, dan koran yang mencakup
berbagai macam subyek adalah cara terbaik unfuk merangsang kreativitas Ania.

= Buat kiiping artikel yang menarik minat Anda dan ciptakan file untuk itu. Lama-laima, Anida
akan membuat ensiklopedia informasi khusus yang dapat menghasilkan gagasan dan
inspirasi. '

m Luangkan waktu untuk mendiskusikan ide Anda dengan orang lain, meliputi mereka ya g
hanya tahu sedikit mengenai ide tersebut dan juga para ahli dalam bidangnya. Kadan :-
kadang pertanyaan sederhana yang diajukan oleh orang "tidak berpengetihuan” dagut
mengarah kepada penemuan baru dan kepada pendekatan baru terhadap masalah lama.

Dave Wiggins, presiden American Wilderness Experience, Inc., perusahaar. perjalann
petualangan, mendapatkan gagasan berharga dari istrinva, Carel, seorang pen isifiat bisis
jaringan komputer, dan dari para karvawannya. lde untuk melakukan perjalenan rerpopuicr
perusahaan rersebur dengan naik mobil di atas salju (snowmobiling) di Yellowstone Nation.o!
Park, berasal dari salah sati pemandu perusahaan tersebut. "Sava merasa sangai rerbari
bila mendapatkan perspektif berbeda dari orang-orang yvang sava hargai dan pecaval,” ka o

- Wiggins.®’
m Bergabung dengan perkumpulan profesional atau perdagangan dan hadii pertemu.n
mereka. Disana Anda memiliki peluang untuk melakukan brainstorming dengan orang It n
‘ yang mempunyai minat yang serupa. Belajar cara orang lain memecahkan masalah terter u
dapal memberikan pandangan segar kepada Anda.

® Luangkan waktu untuk mempelajari negara-negara lain dan budayanya: kemudian pergilsh
ke sana. Ekonomi global kita menawarkan peluang bisnis vang sangat besar kepala
wiraugahawan dengan pengetahuan dan pengalaman yang diperluk.in. Seora g
wirausahawan memulai bisnis yang menguntungkan dengan mengekspor bersagal mace n
produk konsumen ke Latvia setelah ia menemani anak perempuannya be sana pala
perjalanan misionaris. [a menegaskan bahwa ia tidak akan pernah melihat pel1ane terset it
apabila ia tidak bepergian ke Latvia dengan anak perempuannya.

m Kembangkan keterampilan mendengar. Bila Anda meluangkan waktu untuk i encdengark..n
orang lain - terutama mereka yang lebih tua dan lebih berpengalaman, Arda dagat
mempelajari hal-hal yang sangat menakjubkan. Cobalah untuk mempelajari sesnam diri
setiap orung yang Anda temud,
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Tah » 2. Investigasi. Di tahap ini, Anda diharapkan untuk mengembangkan pemahaman kuat
atas masalah atau keputusan yang ada. Untuk menciptakan gagasan dan konsep baru dalam
bid: g tertentu, pertama-tama'seseorang harus mempelajari masalahnya dan memahami
kom-ponen dasarnya. Hanya sedikit orang yang mampu menciptakan kandungan kimia baru
tang 1 memiliki pemahaman mendasar mengenai biokimia. Sebagai contoh, Dr, Navia dan
il wan lain di Vertex telah menghabiskan beberapa tahun untuk menjalankan penelitian
mer enal virus dan mengenai protein yang menghalangi enzim virus yang disebut protease.
Pen -clidikannya mengenai cara-cara menghalangi enzim ini membuka jalan penemuannya.

Bagi Joy iraya dan Joe Raia, pendirt Joe Designer Inc., proses kreatif merupakan kunci bagi
keberhasiiun perusahaan mereka. Joe Designer telah menciptakan dan mengembangkan
rancanga.: yang memenangkan penghargaan bagi pervusahaan-perusahaan dari Betty Crocker
sampai Fodak. Raia menjelaskan pentingnya fase investigasi sewakiu ia dan Moya
mempersi ;pkan tim kreatif mereka untuk menjalonkan tugas tertentu. " Kami mengakrabkan
dirl dengc .1 kecenderungan pasar, sejarah masa lalu produk tersebus,” ujarnya, " Kami meneliti
dengan cc o membuaca banyak majalah. Kami menempelkan artikel, foto, semuanya di dinding
dan mem, uat keseluruwhan tim merasa terbiasa dengan apa yang bersejarah dan apa vang

ingin kam capai.”"** —

‘ Pemikiran konvergen—
Tah.-p 3. Transformasi. Transformasi mencakup memandang persamaan dan perbedaan  kemampuan untuk melihat
dalz n informasi yang dikumpulkan. Fase ini memerlukan dua jenis pemikiran: konvergen  persamaan dan pertatian
dan livergen. Pemikiran konvergen adalah kemampuan untuk melihat persamaan dan  diantarg berbagai data dan
pert itiannya di antara berbagai data dan peristiwa. peristiwa.

Ketika be erja pada Dow Chemical Company, Mike Biddle terganggu oleh kesulitan dalam
mendanr -lang plastik berteknologi ringgi yang ia dan timnya kembangkan untuk industri luar
angkasa. etika ia meninggalkan Dow pada tahun 1992, Biddle memutuskan untuk memulai
MBA Pol mners Inc., perusahaan penelitian dan pengembangan yang berfokus pada pendaur-
wlangan j-lastik dari produk berdaya tahan lama seperti komputer, monitor, televisi, dan
produic-pi sduk wimum lainnya. Peralatan daur ulang plastik tradisional tidak terlalu tahan
lama untu” dapat menangani pekerjaan tersebut. Hambatan pertama harus diatasi oleh Biddle
dan mant..n vekan kerjanya di Dow, Trip Allen, adalah menemukan cara untuk memisahkan
komponer: plastik dari bahan-bahan lain seperti gelas, besi, dan kertas. Dengan menggunakan
pemikirar. konvergen, Biddle dan Allen mencari persamaan peralatan yang digunakan oleh
industri Ii-in seperti penambangan, pertanian, dan pengolahan makanan, vang penyoriiran
dan pemi. ahan bahan-bahan merupakan bagian yang penting dalam prosesnya. Pemikiran
kreatif me garahkan mereka untuk menerapkar mesin pengovak palet kayu untuk memisahkan
besi dari “lastiknya; mereka menggunakan peralatan pertanian yang memisahkan gandum
dari sekai untuk menghilangkan label kertas dari campuran plastik. Mereka memodifikasi
mesin per ambangan yang menyuling mineral dari bebatuan untuk memisahkan berbagai
kualitas p wstik. Kemampuan para pendiri uniuk menggunakan pemikiran konvergen membuat
MBA Poly ners dapat memproduksi plastik daur ulang yang 20 sampai 25 persen lebih murah
daripada olastik murni. Perusahaan ini sekarang mengolah lebih dari 500.000 pon plastik
dawr ulan. setiap bulannya.® '

Fmikiran divergen adalah kemampuan untuk melihat perbedaan di antara berbagai data ~ Pemilkiran divergen—
dan  eristiwe, Sewaktu mengembangkan obat penawar AIDS, Dr. Navia mempelajari pekerjaan kemampuan untuk melihat
ilme van lainnya yang gagal dalam usaha mereka mengembangkan obat penghalang enzim. Ia  perbedaan diantara berbagai
man u melihat persamaan dan perbedaan antara penelitiannya dan penelitian lainnya serta  data dan peristiwa.
men infaatkan keberhasilan mereka sekaligus menghindari kegagalan mereka.

E igaimana Anda dapat meningkatkan kemarupuan untuk mengubah informasi yang
diku 1pulkar menjadi gagasan yang bermakna?

m E- aluasi bagian-bagian situasi beberapa.kali, cobalah mengambil "keseluruhan masalah.”
Ti 1alu rinei memperhatikan sitnasi pada saat yang terlalu awal dalam proses kreatif dapat
m-:nghilangkan kreativitas. Cari pola yang timbul,

W Avur kerabali elemen situasi. Dengan melihat pada komponen masalah dalam berbagai
ur »tan atau dari berbagal perspektif, Anda mungkin lebih siap untuk melihat persamaan dan
pcibedaan di antara komponen itu, Mengatur kembali elemennya dapat juga membantu
m nyingkapkan pela yang telah lazim yang tertutup oleh struktur yang tidak lazim.
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_m Sebelum terpaku pada satu pendckatan tertentu terhadap situasi, ingatlan bahiwva
pendekatan bisa dilakukan dengan berbugal macam cara. Apabila satu pendeka.in
menghasilkan "jalan buntu,” jangan ragu untuk cepat-cepat berpindah k: pendeka an
lainnya. Mempertimbangkan beberapa pendekatan terhadap masalah atan paluing sec:ra
terus menerus akan terlihat seperti menggelindingkan bola bowling pada setiayp juiur dal:m
urutan yang cepat. Lebih banyak bola yang Anda gelindingkan pada julur terszbut, sema-in
besar peluang melakukan paling tidak satu strike. Hindari godaan un.uk memb _at
keputusan cepat mengenai cara menangani masalah atau peluang. Pendel atan perta na
mungkin bukan merupakan pendekatan yang terbaik.

Tahap 4. Inkubasi. Alam bawah sadar memerlukan waktu untuk menggambar<an inform:isi
vang dikumpulkan. Bagi scorang pengamat, fase proses kreatif ini akan menjadi cuk ip
membosankan; seolah-olah tidak terjadi apa-apa! Malahan. selama fase ini, ta paknya ore 1g
kreatif tersebut sedang bermalas-malasan. Inkubasi terjadi ketika seseorang sedang jauh dari
masalah tersebut, kadang-kadang terlibat dalam aktivitas yvang sama sekali ticlak berkait . n.
Kekuatan kreatif Dr. Navia bekerja pada tingkat alam bawah sadar bahkan keika [a sede g
tidak bekerja, dan bahkan sedang tidak memikirkan penelitiannya mengenai obat penav. ar
AIDS. )

Bagaimana Anda dapat memperkuat fase inkubasi dalam proses kreatif, sehingga membari
kesempatan ide-ide memasuki benak Anda?

m Menjauhlah dari situasi tersebut. Kadang-kadang melakukan sesuatu yan;r suma sek :li
tidak berkaitan akan memberi peluang pada alam bawah sadar Anda untul: memikirkan
masalah atau peluang tersebut. Scorang ahli menyarankan bahwa "tiga B" - balh (mandi).
bed (tidur), dan bus (pergi) - mendatangkan kreativitas. "Saya melakuan beber: sa
pemikiran terbaik saya pada saat berendam air panas di rumeah,” kata Dave Wiggins dini
American Wilderness Experience. "Saya duduk di sana, melihat bintang, dan mendapath.an
beberapa ide bagus."*?

m Luangkan waktu untuk melamun. Walaupun hal tersebut mungkin terlthat seperti Ar.da
tidak mengerjakan apapun. melamun menjadi bagian penting dalam proses kreasif, Itn zh
saat benak Anda paling terbebas dari berbagai paradigma dan penghalarg breativias
lainnya. Silakan membiarkan pikiran Anda melayang-layang, dan hal tersebul bisa
menghasilkan solusi kreatif, :

m Relaks - dan bermain-mainfah - sccara berkala. Barangkali hal terburuk yar g dapat Ar da
lakukan untuk kreativitas adalah dengan mengerjakan masalah atau peluan ; secara terus
menerus. Kepenatan akan cepat datang, dan kreativiras akan menghilang! Cragasan he’ at
kadang-kadang muncul di padang golf, di lapangan basket, di kebun, atan di zuaian.

m Bermimpi mengenal masalah atae peluang tersebut. Walaupun Anda mungkm tidak daat
bermimpi yang dirancang, memikirkan isu sesaat sebelum Anda mulai tert:cur daj at
menjadi cara yang efektif untuk mendorong benak Anda memikirkannya szbzlum Ar la
tidur, proses yang disebut dengan bermimpi saat berpikiran tenang {lucid creamint).
Sewaktu bersiap-siap akan tidur, Ray Kurzweil, seorang pencipta kreatif, viraasahaw n,
dan penulis, memikirkan masalah tertentu, kadang-kadang membayanglan bahwa ia
sedang memberi pidatc mengenai kcberhasilan dalam memecahkan mas:lah terseb L
"Maksudnya adalah untuk menyemai bawah sadar Anda agar mempengaruhi ninoi Anda,”
ia menjelaskan. Kadang-kadang, sewakto 1a tidur, ide dan solusi potensial atas masa 1h
singgah dalam mimpinya. Ketika ia terbangun tetapi masih dalam tahap setengal sac:r.
Kurzweil menggabungkan logika pemikiran sadarnya dengan isi mimpinya. Froses tersetat
sering kali menghasilkan pandangan yang menakjubkan yang menurut Kurzw eil sering k -1

~ terabaikan.*! ’

m Mengerjakan masalah atau peluang dalam lingkungan yang berbeda—selsir di kantor.
Bawa pekerjaan Anda ke luar ruangan pada hari yang cerah atau duduk di kussi di mal.
Perubahan pemandangan biasanya akan merangsang kreativitas Anda.

Tahap 3. Huminasi. Fase dalam proses kreatif ini terjadi selama fase jnkubasi ke ika teroboran
spontan menyebabkan "bola lampu menyala." Hal ini dapat tegjadi setelah lima menit—a.au
lima tahun. Dalam tahap iluminasi, selursh tahapan sebelumnya bersatu untulk menghasiil an
"factor Enreka"—penciptaan ide inovatf, Dalam satu perelitian terhadap 200 ilmuwan, 30
persen mengatakan bahwa setidaknya satu solusi atas masalah telah "muncu? di dalam kep.la
mereka"-—biasanya ketika mereka tidak memikirkan masalah rersebut.*? Bagi Dr. Nav .a,
tahap iluminasi terjadi sehari setelah ia membaca sebuah jurnal ilmiah. Sewalitu membaca.
Dr. Navia mengatakan ia telah menemukan "halusinasi” mengenai cara baru mengham at
protease.
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Y/alaupun proses kreatif itu sendiri mungkin berakhir sélama berbulan-bulan atan bahkan
bert:hun-tahuan, tahap iluminasi yang datang tiba-tiba dapat saja menipu. Sebagal contoh:

$atu malam, Kent Murphy, seorang teknisi listrik, mulai memimpikan bentuk foton
cahi va. "Saya mengendarai seberkas cahaya melewati fiber," ja mengingat-ingat mengenai
min vinya. Murphy, yang memegang 30 hak paten, menggunakan pandangan dari mimpinya
itu « ntuk menemukan alat optik fiber yang memonitor basis waktu sesungguhnya yang
digl 1akan dalam struktur pesawat terbang.* Barry Kemp mengatakan ide untuk TV seri
Coa:h muncul tiba-tiba di benaknya—tokoh, alur cerita, dan sebagainya—pada pukul 3 dini
hari [a bangun dan menulis tujuh lembar catatan yang menjadi dasar bagi sit-com yang
berf asil. Seorang profesor ilmu matematika mendapatkan teori baru vang penting untuk
mer. jelaskan cara gravitasi bekerja dalam rotasi galaksi spiral, masalah yang telah
mer ibingungkan banyak ahli.ilmu fistka dan astronom selama beberapa dasawarsa ketika
mer iandang kipas angin yang ada di langit-langit restoran. Seperti ujung kipas angin, ia
berpikir {ia rangah melamun saat itu), kecepatan bintang dalam galaksi yang berputar itu-jauh
lebi lambat apabila bintang tersebut terletak lebih dekat dengan porosnya. la
mer: embanzkan persamaan untuk menguji teorinya dan kemudian membandingkan hasilnya
den- an berbagai pengukuran .rotasi galaksi. Hasilnya ‘ternvata konsisten dengan

~ ken' ataannya, dan teori tersebut berhasilt#* ~

Tah o 6. Verifikasi, Mengesahkan ide secara akurat dan bermanfaat, bagi wirausahawan,
dap: mencakup melaksanakan percobaan, menjalankan simulasi, menguji pemasaran produk
atav jasa, menetapkan pilot program dalam skala kecil, membuat prototipe, dan banyak
keg tan lairnya yang dirancang untuk memverifikasi bahwa ide baru tersebut akan berhasil
dan wrakiis untuk diterapkan. Tujuannya adalah untuk menguji ide inovatif tersebut kedalam
ken: ataan. Pada fase ini, pertanyaan yang tepat untuk diajukan termasuk:

m A akah hal tersebut benar-benar solusi yang lebih baik atas masalah atau peluang tertentu?
K -dang-kadang ide yang tampaknya memiliki masa depan yang cerah di laboratorium atan
di atas kertas menjadi samara-samar ketika diuji secara nyata.

W A -akeh hal tersebut akan berhasil?

mA aka_h ada yang memerlukannya?

m A abila ya, bagaimana aplikasi terbaik mengenai ide ini di pasar?

B A akgh ide produk atau jasa ini sesuai dalam persaingan int kira?

® B rapa besar biaya pengadaannya?

m [ patkah hal tersebut diproduksi pada harga fayak yang akan menghasilkan penjualan,
la-a, dan hasil atas investasi bagi bisnis kita? '

I wmtron International Corporation, produsen memory chips, menggunakan "formulir
pend tkung produk” untuk mengumpulkan informasi dari pembuat ide dan juga dari
dep: temen lain dalam perusahaan sehingga perusahaan tersebut dapat memeriksa potensi
setic » ide.*3 Untuk menguji nilai formula obat barunya, Dr. Navia menggunakan komputer
cang :ih di Vertex Pharmaceuticals untuk membuat model virus HIV tiga dimensi seperti
Tinl -reoy dan kemudian mensimulasikan kemampuan obat barunya untuk menghambat
enzi 1 protease. Pengujian obat tersebut berikutnya memverifikasi keamanannya. "Saya yakin
bah a saya raemiliki pandangan yang tidak dimiliki oleh orang lain," ceritanya.*®

Tahe > 7. Implementasi. Fokus dari tahap ini adalah untuk mengubah ide menjadi kenyataan.
Ban ik orang mendapaikan ide kreatif untuk produk atau jasa bara yang menjanjikan, tetapi
mert < tidak pernah membawa ide tersebut melumpaui tahap ide. Yang membedakan mereka
dari -virausahawan adalah bahwa mereka bertindak berdasar ide mereka. Filosofi seorang
wira sahawan adalah "siap, bidik, tembak..." bukan " Siap, bidik, bidik, bidik..."

NTC Grow~, perusahaan kecil, telah mengembangkan sistem kedap suara dalam uhin keramik.
Saru hari, veorang teknisi membayangkan apa yang akan terjadi bila ia mengirimkan musik
bukannya ‘anti-suara” melalui ubin tersebut. la menghubungkan radio kepado unit tersebut,
dan dari bin yang datar terdengar suara the Beatles! Perusahaan tersebut mengambil
penemuan eknisi tersebut dan mengembangkan speaker dengan ketebalan 2 inci dan selinggi
dinding ycig memproduksi audio berkualitas tinggi untuk pasar bebas! Bisnis kecil lainnya,
Cygnus Irc.,. telah menciptakan plester yang dirancang untuk memberikan obat-obatan
melalui ki fit pemakainya. Sewaktu menarik plester tersebut, searang peneliti menyadari
bahwa be:da i tidak hanya dapai mengirimkan obat, letapi juga menyerap zatr dori
badannya. Cygnus menjelmakan penemuan tersebut menjadi alat berbentuk seperti jam vang
memonitoi kadar glikosa dalam tubuh pasien diabetes.
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Kunci bagi keberhasilan kedua perusahaan tersebut adalah kemampuan mercka un nk
mengggunakan ide kreatif untuk produk-produk baru yang bermanfaal dan nengubahtya
menjadi kenyataan. Seperti yang dijelaskan oleh seorang pakar kreativitas, " Venjadi lenih
kreatif sebenarnya hanvalah masalah memperhatikan berbagai macam ide vang Anda

)

— e

hasilkan, dan belajar meraih dan mengambil tndakan atas hal-hal baru yang «de dalam - iri

Anda, "8

ANDIA Sebagal
Konsultan .

Menciptakan Kembali Produk

Brian Le Gette dan Ron Wilson felah mendirikan
perus thaan yang sangat sukses, Big Bang Procucts, dengan
cara inemfokuskan kreativitas mereka pada produk sehari-
hari yang "bagi sebagian besar orang tidak pernah

Le Gatte dan Wilson, keduanya terlatih sebagai teknisi,
menjitlin persahabatan sewakiu belajar . di Wharton

mendapatkan alat penutup telinga dengan desain yang lebih
baik, yaitu alat yang dapat mempertahankan kehangatan

sekolah bisnis tersebut, Le Gette dan Wilson merancang
penghangat telinga yang dapat dipanjangkan, dapat dilipat,
dan [erselimut bulu domba yang terpasang di belakang
kepala, bukannya di atas kepala. Rancangan mereka lebih
ringan, lebih kecil, dan terlihat jauh lebih baik daripada alat
penutup telinga tradisional. "Kami berpikir pembuatannya

agar alat tersebut tetap terpasang di kepala manusia
meruakan hal yang rumit. Sewaktu berbelanja di Wal-
Mart, keduanya membeli berbagai macam benda plastik
yang dapat mercka potong dan rekatkan kembali atau
dipaku untuk membuat prototipe awal.

Le Gette dan Wilson memutuskan bahwa desain mereka
wiemiliki potensi pasar, sehingga pada tahun 1993 mereka

Kemidian datang keberuntungan besar.

lebih dari 600.000 alat penutup telinga melalui QVC!

i QVC. produk-produk perusahaan ini dijuel
pengecer lain seperti Nordstrom, REL Target, Eddiz Bater,
Busiress School. Mereka memutuskan bahwa mereka bisa

dapat dilipat pada bagian pelipis,
. kemungkinan lensa kacamata tersebut dapat tergores dan
! kacamata itw lebih mudah ditaruh di dalam kantong. "Kami
memiliki kegairahan yang tidak ada habis-habisnya untuk
Emenanyakan hal-hal yang menurut orang-o-ang telah
‘ terjawab,” kata Le Gertte. "Dan di situlah Karai berhasil
menciptakan kembali produknya.”

mengambil $7.500 dari kartu kredit mereka untuk biaya '
meinilai bisnis dan kemudian meluncurkan Big Bang !
Products. Pada musim gugur tahun 1994, mereka menjual |

atat penghangat telinga khusus kepada teman-temarn | o )
mahasiswanya di jalan utama University of Pennsylvania. } 2. Cobalah sendiri pendekatan perusahaar tersebut.
Dua teman | Bekerjalah dalam kelompok dengan teman sexelasmu
sekelasnya sedang magang di jaringan belanja QVC dan untuk memilih produk seha'rirhari. d_an kembangkan cara-
meyekinkan Le Gette dun Wilson untuk menjual alat ; “#™@ produk t.e.rsebut dapat diperbaiki.
penghangit telinga mereka melalui televisi.. Ternyata, 5.000 5 Bacaimana Anda menentukan pt;tensi vasar basi
alat penghangat telinga mereka terjual habis hanya dalam { ~ = And bart dan lebih baik? pas =
wakt 6% menit. Pada tahun 1997, mereka telah menjual | rancangan Anda yang bart dai leul :

busa yvang dapat ménggeiembung sendiri, dan alas tidur
i pantal yang menggelembung ketika dibuka. Keseluruhan
i produknya mereka jual mela
i populer karena mereka mampu mewujudkan prodek mulai
! dari tahap ide sampai ke pasar dalam kecepatan yang
menakjubkan. Alas tidar pantal, misalnya, muolai dari
| protolipe sampai ke puasar hanya memerluban wakiu
¢ delapan minggu! "Inovasi adalah bagian yang mudah," kata
Le Gette. "Bagian tersulit adalah memilih inovasi vang
! tepat.”

terpikirkan: kacamata, sarung tangan, kursi pantai, kursi |
stadicn, dan lainnya. Akan tetapi, semuanya bermula ketika

i QVC. Duet tersebut

Big Bang Product saat ini memiliki peajualin tahunan
lebih dari $35 juta dan berkembang dengan ceoat. Selain
metalui

dan lainnya. Le Geite dan Wilson saat int meinfokuskan

perhatian mereka pada lini produk yang lebih sempit,
i produk-produk dengan potensi pasar terbesar, tetapi
telinga tanpa terlihat anch. Dalam tahun pertamanya di |

mereka telap setia pada konsep bisnis awalnya:

| menginovasi produk sehari-hari. Salah satu inovas: terbaru
i mercka adalah sepasang sarung tangan yang litengkapi
: dengan "teknologi dengan peaghembus panas,” bagian
 kecil
; menghangatkan tangannya. Perusahaan ini sedeng bekerja
! sama dengan Departemen Pertahanan untwk membuat
akan -elatif sederhana,” kata Wilson. Tetapi untuk menjaga ;

yang dapat ditiupkan pemekainra untuk

sarung tangan militer. Kacamata buatan perusahaan ini
sehinggs  kecil

1, Apa yvang menjadi daya saing utama Big Bany ag Product
dalam pasarnya?

o)

Pida akhir tahun tersebut, mereka mengumpulkan | Sumber: Disﬁdujr dari Donna Fern, "The B-School Boys.” Inc.
[ . A 5 . . . . o
modil $2 juta, mempekerjakan lima karyawan. dan September 2002, p. 78; Big Bang Products, www.highangoroducts.
‘mengatibkan perhatian mereka untuk membuat inovasi ; com/aboutusihistory/history.asp#.

produk sehari-hari lainnya termasuk mainan pesawar ;
terbang layang dengan radio koptrol, kursi s(adion dengan !
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. agi Dr. Navia dan Vertex Pharmaceuticals, fase implementasi membutuhkan pengujian
ker wmpuan obat tersebut untuk melawan virus yang mematikan manusia itu. Apabila terbukti
efelif, Vertex akan menyelesaikan prosesnya dengan cara membawa obat tersebut ke pasar.
Dalm fase akhir pengujian, Dr. Navia yakin bahwa fa berada di ambang penermuan besar
dal:'n melawan AIDS sehingga ia tidak dapat tidur pada malam harinya. Sayangnya,
ser: agkaian uji akhir yang kritis ini membuktikan bahwa kreativitas Dr. Navia, seperti yang ia
kat: zan, "ternyata memang salah sama sekali." Walaupun nalurinya terbukti salah kali ini,
pen :litian Dr. Navia melawan AIDS tetap berjalan terus. Sebagian besar pekerjaan di Vertex
saal ini berdasarkan ide asli Dr. Navia. Walaupun terbukii tiduk benar, idenya tclah
mel iberikan (ujuan yang berharga: menghasilkan ide-ide baru, "Kami sekarang tengah
mei =rapkan teknologi canggih dalam penelitian HIV yang (idak digunakan sebelumnya,
tekr viogi yang diinspirasikan oleh dugaan,” ujarnya.4? '

TEKNI ¢ UINTUK MENINGKATKAN PROSES KREATIF

Sekelomy +k manusia yang bekerja bersama-sama biasanya dapat menghasilkan lebih banyak
ide kreati Tiga tzknik yang biasanya berguna untuk meningkatkan kualitas ide kreatif dalam

kelompot adalah brainstorming, mind-mapping, dan rapid prototyping.

Brainst: rming

Brainsto: ning adalah proses interaksi antara sckelompok kecil orang dengan struktur sangat  Brainstorming—proses
kecil yan - bertujuan untuk menghasilkan gagasan-gagasan baru dan inovatif dalam jumlah  interaksi antarg sekelompok kecil
besar. Tu; iannya adalah untuk menciptakan atmosfir yang terbuka dan tidak terhambat agar orang dengan struktur sangat
anggota k lompok leluasa "meluncurkan" gagasan. Partisipan harus mengemukakan setiap ide <€/ V;’”Sﬁfer tujuan untuk

- N L. men SiKQr gagasan-gagasan
yang mur ul di benaknya tanpa mengevaluasi atau mengkritik ide tersebut. Sewaktu anggota- ghasiiian gagosan-gag

. . LT ; . . ; . barur dan inovatif dalam jumlah

anggota k lompo berinteraksi, settap ide memicu pemikiran ide lain, dan pembentukan ide besar
menjadi 1 enular. Agar scsi brainstorming berhasil, wirausahawan harus mengikuti panduan '
berikut in

m Pertahi 1kan kelompok - dalam jumlah kecil—lima sampai delapan anggota. Apabila
memur ckinkan, masukkan orang-orang dengan berbagai latar belakang dan perspektif. D Joe
Design [nc., setiap karyawan dalam perusahaan kecil Lersebut mengambil bagian dalam sesi
brainstr:rming. "Kami mengajak semua orang dari bagian administrasi sampai manajer kantor
karena 1ereka memandang hal-hal yang sama sekali berbeda dengan kami," kata Raia,3°

B Jabatar dalam perusahaan dan afiliasi departemen tidak relevan, Setiap anggota kelompok
brainstc ‘ming pada dasarnya scjajar.

® Berika: masalah yang telah ditctapkan dengan baik kepada kelompok tersebut, tetapi jangan
mengwi gkapkan masalah sebelum waktunya. Jika tidak, para partisipan akan membahas gagasan
mereka mengkiitik, dan terlibat dalam kegiatan lainnya yang menghambat kreativitas. N vatakan
masaial terscbut dalam bentuk pertanyaan "mengapa,” "bagaimana,” atau "apa".

W Batasi * aktu sesi 40 sampai 60 menit, Lebih dari itu, partisipan menjadi bosan, dan kreativitas
berkura g.

® Tunjuk seseorang (lebih bagusnya yang bukan termasuk partisipan brainstorming) untuk
mencat: .. Pencatat harus menuliskan setiap gagasan dalam flip chart atau papan schingga setiap
orang d .pat melihatnya.

m Mengg: nakan pola duduk yang mendukung komunikasi dan interaksi (misalnya, pengaturan
berbent k linglkaran atau 1), :

& Buang | igika janh-jauh. Sesi brainstorming terbaik adalah dengan bermain-main.

‘@ Dukuong seluruh gagasan dari tim, bahkan gagasan liar dan ekstrim sekalipun. Ide yang awalnya
terlihat rila sekalipun tidak hanya dapat menimbuikan kreativitas kelompok, tetapi gagasan-
gagasar ‘crsebut dapat juga memicu penyebaran kreativitas kelompok secara cepat sekali. Selain
itu, kele mpok sering kali dapat memoles beberapa ide gila ini menjadi solusi yang praktis dan
kreatif.
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Mind-mapping {pemetaan
pikiran}—teknk grafis yang
mendorong pemikiran kedua sisi
otak, secara visual
memperagakan berbogoi macam
hubungan diantara gagasan, dan
meningkatkan kemamptian
untuk memanc'ang masalofi dari
berbagai sisi.

© 1998 by Randy Glasbergen.

B
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"Kadang-kadang kau peroleh badai otak (brainstorm},
kadang-kadang kau hanya peroleh awan.”

m Tujuan kuantitas ide harus lebih ditekankan daripada kualitas ide. Nantinya ak:n ada banyak

wakta untuk mengevaluasi gagasan yang dihasilkai. Di Ideo Inc., perusabaan rancangan Sificon
Vailey, kelompok brainstorming mengeluarkan paling tidak 150 ide selama sesi 30 sampai 40
menit.>! Ketika seorang ahli kimia Linus Pauling menerima Nobel keduanya, sesec rang bertanya
mengenai cara ia bisa mendapatkan begilu banyak ide bagus. Pauling hanya menjawab. "Siyva
mendapat banyak ide.">?

& Larang cvaluasi atau kritikan setiap ide selama sesi brainstorming. Kritikan akar langstng
menghentikan proses kreatifl

® Dukung partisipan untuk menggumakan "ide boncengan,” membuat gagasan bart. dari gaga-an
vang telah disarankan, Kadang-kadang beberapa solusi terbaik adalah solusi yang mendompleng
solusi lainnya.

Brainstorming adalah sarana kuat; kelompok-kelompok pekerja yang menggunaban
brainstorming akan menghasilkan ide dalam jumlah lebih besar dan dalam kualit: s lebib tin.gi
daripada perseorangan yang bekerja sendirian untuk mengatasi masalah yang sana. Beber:pa
paket piranti lunak, termasuk IdeaFisher Pro, ThoughtPath. dan Inspiration, dirincang un:uk
memandu individu maupun sekelompok orang melalui proses brainstorming.

Mind-Mapping

Alat yang berguna lainnya untuk memicu kreativitas adalah mind-mnapping, geruasan cari
brainstorming. Satu kekuatan mind-mapping adalah bahwa ini mencerminkan carz-cara ¢ ak
sebenarnya bekerja. Otak melompat dari satu ide ke ide lain. bukannya mengeluarkan de
dalam model linier. Dalam banyak sesi kreatif, gagasan bermunculan sede nikian cepat
sehingga banyak di antaranya yang hilang apabila seseorang mencoba untuk merggalir va
dalam garis besar linier. Kreativitas akan menghilang. Mind-mapping (peme taar pikiri)
adualah teknik grafis yang mendorong pemikiran kedua sisi otak, secara visual wemperaga.an
berbagai macam hubungan di antara gagasan, dan meningkatkan kemarapuan uniuk
memandang masalah dari berbagai sisi.
Proses mind-mapping bekezja seperti ini:

r Dimulai dengan menulis atau membuat sketsa gambar yang menyimbulkan masalah srau biding
fokus di tengah-lengah selembar kertas kosong yang besar. Tony Buzan, penggagas tekimk mi 1d-
mapping, menyarankan untuk menggunakan kertas buku besar atau menutup selurvh dinc ng
dengan kertas untuk membentuk sikap terbuka terhadap kreativitas.
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“lap gagasan yang muncul dalam bendk Anda, hubiingkan setiap ide kepada gambar atau
‘2 ada di tengah dengan sebuah garis. Gunakan kata kunci dan simbol untuk mencatat ide
«cno. Bekerja secepat mungkin selama tidak lebih dari 20 menit, lakukan sebaik vang
rampu untuk menangkap gelombang ide yang muncui dalam otak Anda. Sama seperti
arming, jangan mengevaluasi kualitas ide Anda, hanya tuangkan ide Anda pada kertas

Buat gagasan baru dibelakang gagasan vang telah ada. Apabilz Anda melihat hubungan
agasan baru dan yang telah ada dalam kertas tersebut, hubungkan gagasan itu dengan
2aris. Apabila tidak, hanya hubungkan ide tersebut ke simbol di tengah. Anda akan
1 ide anda nanti.

diran ide melambat, hentikan! Tangan mencoba memaksa kreativitas.

benak Anda beristivahat untuk beberapa menit dan kemudian mulai memadukan ide-ide
-las tersebut menjadi peta pikiran. Gunakan pena berwarna untuk menghubungkan ide-
;an tema serupa atau untuk mengelompokkan ide menjadi himpunan yang berkaitan.
t Anda mengatur pikiran Anda, carilah hubungan baru di antara ide Anda. Kadang-
otak memerlukan wakiu untuk memproses ide dalam peta pikiran. (Ingatlah tahap
dalam proses krealif.) Menjauh dari peta pikiran dan masalahnya untuk beberapz menit
srapa jam akan menghasilkan beberapa ide baru atau hubungan baru di antara ide-ide itu.
wirausahawan menciptakan format untuk rencuna bisnis perusahaannya dengan peta

bukannya dengan garis besar linier biasa. Ketika selesai, ia tidak hanya tahu apa yang -

cakupkan dalam rencananya fetapi ia juga memiliki gambaran yang jelas mengenai
emennya.

otﬁty_pin g

can ide kreatif adalah tahap menentukan dalam proses mengambil ide untuk produk
‘ang berhasil di pasaran. Akan tetapi, wirausabawan menyadari bahwa kebanyakan
tidak berhasil, dan ttulah saat rapid prototyping memainkan peranan penting dalam
atif. Dasar pemikiran di balik rapid prototyping adalah bahwa mengubah ide
odel nvata 2kan memperlihatkan kecacatan ide aslinya dan akan mengarah pada
rancangannya. "Apabila scbuah gambar bernilai ribuan kata, prototipe bernilai
i kata," ujar Steve Vassallo dari Ideo Ine.?
rinsip rapid prototyping adalah tiga R: rough (kasar), rapid (cepat), dan right (benar).
tk haras scmpurna: pada kenyataannya, pada awal fase pengembangan ide,
srnakan model biasanya menjadi hal yang sia-sia. Kuncinya adalah dengan membuat
::but cukup baik untuk menentukan apa saja yang dapat berhasil dan apa saja yang
<an melakukan hal tersebut, wirausahawun dapat mengembangkan prototipe dengan
lekati rancangan yang berhasil secara berulang kali. R terakhir, right (benar), berarti
ayak model kecil-kecil yang berfokus untuk memecahkan masalah tertentu dengan
"Anda tidak perlu berusaha membuat model yang sempurna,” kata Vassallo. " Anda
ikus pada bagian kecil dari model tersebut saja."3*

YUNGI GAGASAN ANDA

wsahawan mendapatkan ide inovasi untuk produk atau jasa yang memiliki potensi
gan segera mercka harus melindunginya dari penggunaan vang tidak sah.
vun harus memahami cara mendapatkan hak paten, merek dagang dan hak cipta.

1]

adalah pengakuan dari Paten and Trademark Office (PTO) pemerintah federal
aemu produk, memberikan hak eksklusif untuk membuat, menggunakan, atau
nemuan tersebut di dalam negeri ini selama 20 tahun sejak tanggal pengajuan
€ paten. Tujuan memberikan monopoli terhadap produk selama 20 tahun kepada
alah untuk merangsung kreativitas dan inovasi. Setelah 20 tahun, hak paten tersebut
berlakunya dan tidak dapat diperbarui. Kebanyakan hak paten diberikan untuk
roduk baru, tetapi hak paten rancangan (design patents), diperpanjang selama 14

menciptakan model dari ide, yang
memungkinkan wirqusahawan
menemukan kecacatan ide
tersebut sehingga perbaikan
rancangannya dapat dilakukan.
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Mengevaluaﬂ lde untuk Memperoleh
Potensi Pasar

Pada tahun 1899, Charles H. Duell, U.S. Commisioner :
of Patents, menyarankan Presiden McKinley agar menutup
'Segala sesuatu yang dapat !
diciptakan teldh diciptakan.” Tentu saja, Duell salah besar; :

U.S. Fatent Office karena '

U.S. Fatent dnd Trademark Office telah mengeiuarkan
Iebih carl 5 juta hak paten sejak tahun 1899. Akan tetapi,
apakal gagasan bagus vang mendapatkan hak paten berarti
bahwa penemunya memiliki fondasi kuat untuk meraih
bisnis yang sukses?

Tidak sélalu demikian. Alden McMurtrys, seorang

‘tukany pateri di Connecticut, pada 1911-bergegas ke

U.S. Patent Office dengan rancangan abadinya untuk
bubble-hat, Barang itu menggunakan gas kaaister
tersembunyi. untuk mengeluarkan gelembung sabun dari

akhir icara paduan suara. Barang tersebut tidak pernah
sukses secara komersial. Hak paten lain menunjukkan
kreativitas-orang Amerika yang tidak dapat dipasarkan
termatuk pesawat terbang di dalam air, kacamata
pelindung bagi ayam, remote control TV sepanjang 12
kaki, popok: untuk burung, dan penyedot debu berbentuk
anjing. '

Bagaimana wirausahawar dapat mengevaluasi potenst
pasar bagi ide produk atau jasa baru? Pertanyaan berikut ini
dapat membantu setiap wirausahawan atau penemu menilai
potens: laba bagi ide kreatif:

m Keuntungan Elpd yang ditawarkan pmduk atau jasa i

tersebut Kepada konsumen? Apakah benar-benar ada
kebutahan telhadap produk atau jasa itu?’

kesulitain yang mungkin ditimbutkannya?

m Pacaskala't sampai 10. seberapa sulit menjalankan ide
tersebut dan menjualnya secara komersial?

Apnkah mereka akan membelinya? Mengapa?

[ Pacé skéa 1 Sampai 10, seberapa mudah calon

jasa baru Andd’? Apakah i{euntunﬂdn tersebut jelas
terlihat? :

membuat sendm prototipe produk ter sebut“’
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i ujarnya.
{ negatifaya {minus). Terakhir. buatlab daftar samua hal
D yang menarik (interesting) imengenai ide “ersebut],

i meskipun Anda tidak yakin apakah hal ita termasuk plus
i atan minus."
i mengarah pada salah satu dari tiga hasil. "Anda bisa
{ memutuskan bahwa hal tersebut adalah ide buruk. Anda
| bisa juga memutuskan bahwa hal tersebut merusakan ide
: baik, atau Anda akan mengubahaya menjadi hai yang
i lain." kata Michalko.

m Pada skala 1-sampai 10, seberapa rumit disiribusi atau
sistem pengantaran yang diperlukan untuk meny ampaikan
produk atau jdsa tersebut ke tangan pf:lanﬂgan’?

m Seberapa unik produk atau jasa Anda? Sebempa mudah
ide Anda ditiru perusahaan lain? .

m Berapa besar biaya untuk memproduksi atai me 1yediakan
produk atau jasa tersebut? Untuk mendistribusitanmnya?

Untuk mengevaluasi ide keeatif untik potensi

{ komersial mereka, Mail Boxes Etc. bergantung pada 20
kriteria, masing-masing berfungsi untuk mencerminkan
kepentingannya, dan member: nilai dengan skali berkisar
: dart minus 2 sampai plus 2. Dengan mengalikan nilai ide
pada masing-masirg kriteria dengan bobot kritsria, para
manajer menghitung total nifai yang membeériken mereka
: gambaran mengenai potensi pasar ide tersebut. Michael
i Michalko penuh: dari Cracking Creativity: The secrets of
§Cxeat1ve Geniuses, menyarankan untuk men gunakan

: teknik PMI (plus, minus, interesting). ”Pe_u'mm -tama,
sebual topi-—sempurna, pikir Mr, McMourtrys, uatuk |

buatlah daftar aspek positif (plus) dari ide ersebut,"
"Kemudian buatiah daftar semua aspek

Mengevaluasi ide dengan cara ini akan

Cobalah: proses ini. Jadilah seorang konsultar: dan

! berikan bantuan kepada Randi Altschul untuk
: mengevaluasi potensi pasar ide bisnisnya.-3uatu har,
i Randi tengah mencoba menggunakan . telepon

genggamnya yang rusak di mobilnya ketika i menjadi

® Apakah Anda telah menunjuk pe:maqalahdu atau | begitu frustasi sehingga ingin melemparkan tclepcnnya

kesulitan: yang berusaha diatasi oléh ide anda? { yang mahal ke luar jendela mobil. Itulah saal ice e’epon

Pernahkdh Anda mempertimbangkan masalah atau | genggam sekaii pakai muncul di benaknya Dengan

i permainan, Randi bekerja bersama seorang tekiisi untuk
: merancang telepon murah sangat tipis (setarg dengan tiga
kartu kredit) yang sirkuitnya dicetak. denzan -tinta
B Apikah pwduk atan jasa tersebut memiliki daya tarik ; konduksi. Telepon berukuran 2 x 3 inci yeng dapat
penjualan alamii? Apakah pelanggan mampu membelinya? digunakan selama 60 menit (hanva dapat teiepen ke luar)
{ dan dilengkapi dengan alar hands-free ini dijual dengan
! harga rata-ratd $20 (dan potongan harga $2 sampai $3
! bila mengembalikan telepon, bukanaya dibuang). Randi
! dap mitranya Lee Volte bekerja melalui perusahaan
! mereka, Dieceland Technologies,
_ teknologi yang. sama dan digunakan dalam -telepen
m Pada sk.ﬂa 1 sampai 10, seberapa rumit produl atau jasa | genE2gam untik ‘menciptakan komputer. taptop kertas

tersebut? Bila merupakan produk, dapatkah Anda i yang mereka harapkan dapat berfungsi setagai alat

! pengakses Internet, dengan harga jual sekitar $20.

untuk menerapkan




1. Gun: izan sumber dari World Wide Web dan perpustakaai
Anda v tuk menyelidiki prospek telepon genggam Randi
Altschu’ ini. '

2. Guni
sebany
sebelur nya. Lakukan analisa PMI (plus,
interest:1g) untuk ide Randi. :

an informasi yang Anda percleh untuk menjawab

minus,

Stnber; Disadur dart Mary Beilis. "Disposable Cell Phone - Phone Card
Phong," Inveniors, inventors.about.com/librag/weekly/aa22801b hrm:

i Joshua Hyatt, "Inside an Inventive Mind," FSB, Maret 2002, p. 26: Jane
{ Bahls, "Got'a Winper?" Business Start-Ups, Maret 1999, pp. 6-7;
Patricia L. Fry, "Inventor's Workshop," Business Start-Ups, Agustus
< mungkin pertanyazn yang telah diberikan i
i Business Start-Ups, Agustus/Septembet, pp. 28-58; Michael W. Miller,
| "t Seemed Liken Good Idea," Wall Street Journal, 24 Mei 1993, n. R24:
! Don Debeluk, "Ready or Not?" Business Start-Ups, Januari 1998, p-
62-65; Karen Axelton, "Imagine That!" Business Start-Ups, April 1998,
p- 96; Susan Greco, "Where Great Ideas Come From," Inc., April 1998,
! pp. 76-86; Ross McDonald, " Patent Office Gold,® Kiplinger's Personal
! Finance Magazine, Jund 2002, p. 124; Michact S. Malone, "The Smother

1997, pp. 34-37, Peter Carbenara, "What Do You Do with a Great Idea?

of Invention," Forbes ASAP, 24 Tuni 2002, pp. 32-40.

tahun s¢t
perubahar
meningka
memperol
tanaman i
silang, bui
tidak sclal
biasa dala
telah dipu
- ditawarkai
AS diberil
lain. Tidat
mendapat
menggun.
membual,
Walauy
meningkal
PTO. Set
mendapatl
agen hak
dapat mey
situs web
untuk me:

aplikasi ha -

Satu penel
hak paten -

PROSES
paten per:
mengelua
yang tidak
{tikus yan
permainan
bisnis—iun
kontrovers
informasi |
saat akan k
menerima
Untuk mex

lah targgal hak paten diterbitkan, diberikan kepada penemu yang membuat
baru, ¢sii dan hiasan dalam rancangan produk-produk yang telah ada dan dapat
<an penjualan mereka. Penemu yang mengembangkan tanaman baru dapat
h hak paten tanaman (plant patent), yang menyebabkan mereka dapat mereproduksi
rsebut secara aseksual (misalnya, dengan mencangkok atau membuat tanaman
anuya menanam biji-bijian), Untuk dipatenkan, alat tersebut haruslah baru (tetapi
~lebih »aik!), tidak dikenal oleh seseorang dengan keterampilan atau pengetahuan
1 bidang yang berkaitan, dan berguna. Alat tersebut tidak dapat dipatenkan apabila
likasikan dalam cetakan dimanapun di seluruh dunia atau telah digunakan atau
untuk dijual di negara ini sebelurn tanggal pengajuan aplikasi hak paten. Hak paten
wn hanya kepada penemu sejati, bukan seseorang yang menemukan penemuan orang
ada seorangpun yang dapat meniru atau menjual pencmuan yang dipatenkan tanpa
zin dar' penciptanya. Hak paten tidak memberikan seseorang hak untuk membuat,

<an. atau menjual penemuan, tetapi hak untuk menghalangi orang lain untuk

nenggunakan, atau menjualnya,

1n para penemu tidek pernah dijamin mendapatkan hak paten, mereka dapat

an peluang mereka dengan cara mengikuti tahap-tahap dasar yang disarankan oleh

olum rmemulai prosedur yang seringkali berbelit-belit, para pencmu harus

n bantuan profesional dari seorang prakiisi hak paten—pengacara hak paten atau
ten—yang terdaftar dalam PTO. Hanya pengacara dan agen resmi dan terdaftar yang
tkili seorang penemu mencari hak paten. Daftar pengacara dan agen fersedia pada
TO. Kira-kira 98 persen dari seluruh penemu tergantung pada ahli hak paten ini
mtun mercka melalui proses yang rumit tersebut. Biaya legal untuk mengajukan
paten berkisar dari $3.000 sampai $10.000, tergantung dari kerumitan produknya.>®
ian melaporkan bahwa bisnis kecil biasa, untuk mendapatkan dan mempertahankan
~lama 20 tahun memeriukan biaya $10.000.56

JAK FATEN, Sejak George Washington menandatangani undang-undang hak

mma tahun 1790, U.S. Patent and Trademark Office (www.usplo. gov), telah
an hak paten mengenai scgala sesuatu yang terbayangkan {dan beberapa barang
rerbayangkan, juga), termasuk perangkap tikus (tentu saja!), kapal uap dan binatang
- direkayasa secara genetik) milik Robert Fulton, lampu pijar Thomas Edison,
serta berbagai alat pancing. PTO juga telah mengeluarkan hak paten dalam proses
tode melakukan bisnis—termasuk hak palen Amazon.com yang mengundang
mengenat teknologi "I-Click”, yang menyebabkan penggunanya dapat menyimpan
clanggan mereka ke dalam file dan kemudian ditarik kembali dengan satu klik saja
“luar. Sampai saat ini. PTO telah mengeluarkan lebih dari 7 juta hak paten, dan telah
cbih dari 340.000 pengajuan aplikasi baru setiap tahuanya (tihat Gambar 2.3).57
rima hak paten, pencmu harus mengikuti tahapan berikut ini:

Paten and Trademark Office

(PTO} pemerimah federal kepada

penemu produk, memberikan
hiak ekskilusif untok membuat,

Hal« paten—pengakuan dori

menggunakan, ataw menjual hasil

penemuan tersebut di dalam
riegeri selama 20 tahun sejak
tanggal pengajuan hak paten.
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GAMBAR 2.1 Jumlah
Pengajuan Hak Faten dan

Penerbitan Hak Paten

Sumber: U.S. Patert and Trademark
Offica,

Menentukon keaslian penenuran. Penemuan tidak dapat dipatenkan apabila diketabui atau tele
digunakan di Amerika Serikat atau telah dijabarkan dalam publikasi tertulis dalum negera ini
atau di negara-negara asing lainnya.

Mendokumentasi alat. Untuk melindungi klaim hak paten mereka, penemu harus bisa
memverifikasi tanggal pertama mereka mendapatkan ide untuk penemuan mereka. Penemu
dapat mendokumentagikan alat dengan menyimpan catatan tanggal (termasuk. gaim »ars
kemajuan mereka mengenai penemuannya dan dengan memiliki teman-teman bery engetahuar
yang menyaksikan catatan tersebut. Penemu juga dapat mengajukan dokumen pen;zungkapan
kepada PTO -proses yang mencakup penulisan surat untuk menggambarkan penemuannya das
mengirimkan cek senifai $10 kepada PTO. '

Menyelidiki hak paten vang relah ada. Untuk memverifikasi bahwa penemuan terszbut benar-
benar baru, tidak dikenal sebelumnya, dan berguna, penemu harus menjalankan peayelidikan
hak paten yang telah ada mengenai produk-produk serupa. Tujuan penyelidikan im ada.ah unt:k
menentukan peluang penemu untuk mendapatkan hak paten atau tidak. Banyak penem:u
mempekerjakan tenaga profesional terfatih untuk melakukan penyelidikan hak paten. Penemu
itu sendiri dapat menjalankan penyelidikan online mengenai seluruh hak paten yang diberikan
oleh PTO sejak tahun 1976 dari situs Web kantor tersebut, Penelitian online mengenai hak pa :n
ini tidak mencakup sketsa; akan tetapi, pe]anggan Delphion's Research Property N:twork dapat
mengakses hak paten, termiasuk sketsa, paling lama sampai tatun 1971 di www.de phicn.com.

- Mempelajari hasil penyelidikan. Setelah penyelidikan hak paten selesal, penemu harus

Jumlah Pengajuan Hak Paten

mendapatkan hasil-hasilnya untuk menentukan peluang mereka memperoleh hak paten. Agar
dapat dipatenkan, alat harus berbeda dengan alat yang telah digunalkan atau dijabarkan
sebelumnya dan tidak boleh dikenal oleh seseorang yang memiliki keterampilan brasa dalam
teknologi yang berkaitan dengan penemuannya.

Mengajukan aplikasi hak paten. Apabila penemu memutuskan untuk mencari hak saten, ia
harus mengajukan aplikasi yang menjabarkan penemuan kepada PTO. Pengajuan hak paten
biasanya sepanjang 20 sampal 40) halaman, walaupun beberapa, terutama pengajuzn hak pater
untuk produk biotek atau pmduk berteknologi tinggi, mencapai puluhan ribu halaran.
Pengzjuan hak paten terpanjang adalah untuk hak paten gen, sebanyak 6 juta halarian!” o8
Banyak penemu yang mempekerjakan pengacara atau agen hak paten untuk memtanta merek 2
menyelesaikan aplikasi hak paten mereka. Gambar 2.4 memperlihatkan bagian datt pengajuar
untuk hak paten agak tidzek biasa, nomor 3,771,192

Melaksanakan aplikasi hak paten. Sebelum PTO mengeiuarkan hak paten, salak scorang
penyelidik mempelajari aplikasi tersebut untuk menentukan apakah penemuan it meiverluka.
huk paten. Persetujuan hak paten biasanya membutuhkan waktu dua talun dari tanggal

350,000
Pengajuan Hak Paten
Penerbitan Hak Paten

300,000
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200,000 —
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[57] ABSTRAK

Anjing mainan ini sangat mirip dengan anjing sebenarnya
dan memiliki rongga untuk interior yang didalamnya terdapat
alat penghisap debu-yang mempunyai selang penghisap dan
dapat ditarik dari ekornya.

CAlat ini memungkinkar untuk membersihkan anjing setelah
dipotong atau dirapikan bulunya tanpa membuat anjing itu
merasa kstakutan karena suara alat penghisap ini sudah
terserap.

5 Tuntutan 5 Gambar

an. Apabila PTO menolak aplikasi tersebut, penemu dapat mengtibah aplikasinya

2 PTO dapat menerimanya.

stahankan hak paten terhadap "produsen peniru’ dapat menjadi mahal dan memakan

i tetapi seringkali perfu dilakukan untuk melindungi kepentingan wirausahawan. Rala-
mmiutan perkara pelanggaran halk paten kira-kira sebesar $600.000 apabila kasusnya
e pengadilan (sekitar setengahnya apabila kedua belah pihak menyelesaikannya

:asuk ke pengadilan), tetapi biasanya pemenangnya adalah pemegang hak paten. Lebih
sen periegang hak paten memenangkan tuntutan perkara mereka.>”

kil golf terkenal "Big Bertha” telah menyebabkan Callaway Golf Company sibuk
hankar: hak patennya terhadap para penirunya. Perusahaan ity baru-bary ini
n perusahaan loin membuat alat pemukul golf yang mirip bernama “Big Bursa.”
memperkirakan bahwa dalam beberapa kasus, alai pemukul golf tiruan dengan
on sebenarnya lebik laku terjual daripada alai pemukil golf asli’®®

Nide Web hanya menambah masalah penjualan peniru, terutama di antara barang-
wah seperti tas-tas Luis Vuitton dan Coach, perhiasan Cartier, dan parfum Chanel.
le Web saat ini menyebabkan 10 persen total pasar peniru, dua kali lipat daripada
:ceran sah melalui e-commerce.b! ' '

iagang

gang (trademark) adalah setiap kata, ungkapan, simbol, rancangan, nama, logo,
slogan, at.:

u hiasan dagang khusus yang digunakan perusahaan untuk mengidentifikasi keaslian

w untuk membedakannya dari barang-barang lain di pasaran. (Service mark sama
dengan o :

;rek dagang, kecuali service mark ini mengidentifikasi dan membedakan sumber

suatu jas:, bukannya produk.) Merek dagang menjadi "tanda tangan” perusahaan di pasar.

Merek ds.
termasuk
dagang 1

sang dapat menjadi lebih dari sekedar logo, slogan atau nama merek; hal itu juga

simbol, bentuk, warna, bau, atau suara. Misalnya, Coca-Cola memegang merek
ituk bentuk botolnya, dan NBC memiliki merek dagang pada ketiga bunyi

GAMBAR 2.4 Alat Penghisap
Debu Berbentuk Anjing. Nomer
Paten 3,771,192

Merek dagang—setiap katq,
ungkapan, simboi, rancangan,
nama, logo, slogan, atau hiasan
dagang khusus yang digunakan
perusahaan untuk
mengidentifikasi keaslian produk
atau urtuk membedakannya dari
barang-barang lain di pasaran.
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loncengnya. Produsen sepeda motor Harley-Davidson telah mengajukan pertindungan mersk
dagang antuk bentuk tangki bensinnya dan suara gemuruh yang ditimbulkan mesinmya!®?

Hiasan dagar g (trade Komponen identitas produk seperti ini merupakan bagian dari hiasan dagang trade dres. ),
dress)—kombinasi efemen unik  kombinasi elemen unik yang digunakan perusahaan untuk menciptakan citra produk dun
yang digunakan perusahaan mempromosikannya. Sebagai centoh, dekorasi, pola warng, rancangan dan keseluruhin
untuk menciptaizan citra produk  "penglihatan dan perasaan” jaringan restoran Meksiko, menjadi hiasan dagaigrya. Agar

dan mempromosikannyd.

memenuhi persyaratan untuk perlindungan merek dagang, hiasan dagang haius vnik din
berbeda untuk setiap perusahaan, dan penggunaan hiasan dagang oleh perusahaan le n
kemungkinan akan membingungkan pelanggan.

Zippo Manufacturing Company, vang telah membuat pemantik besi sejak tahur, 1932, tel h
mengajukan meyek dagang untik  bentuk pemantik klasiknya kepada PTO unruk
melindunginya dari serangain gencar Imitasi murahan. Setiap rahun, perusahaarn tersel it
menjual lebih davi 12 jura pemantik. Akibat pelanggaran atas merek daganenva, Zip, o
memperkivakan imitasinya, banvak di antaranya buatan Cina, telal mengurangi sztidaknya /()
persen penjualan perusahaan tersebut %%

Terdapat 1,5 juta merek dagang yang terdaftar di Amerika Serikat, 900.000 Ji antaran-a
benar-benar telah digunakan. Undang-undang federal mengizinkan produsen mendaftark n
merek dagang, yang mencegah perusahaan lain-memakai merek serupa untuk mer gidentifikesi
barang-barang mereka. Sebelum 1989, bisnis tidak dapat mencadangkan merek dagang sebelv n
digunakan. Saat ini pihak pertama baik yang telah menggunakan merek dagang dals n
perdagangan ataupun yang mengajukan aplikasi kepada PTO mempunyai hak seper ubaya unt k
mendaftarkan merek dagang tersebut. Tidak seperti hak paten dan hak cipta, yanz diterbitk n
untuk jangka waktu terbatas, merek dagang berlaku selama pemegargnva ter.s
menggunakannya. Akan tetapi, merek dagang tidak dapat menahan pesaing memproduk i
produk yang sama dan menjualnya dengan nama vang berbeda, Hal tersebut semati-niata uni. k
mencegah pihak lain menggunakan merek dagang yang sama atau yang serupa untuk produi-
produk yang sama atau serupa. Gambar 2.5 memperlihatkan jumlah pengajuan erek dagar g
dan jumlah merek dagang yang dikeluarkan dalam tahun-tahun terakhir ing,

Banyak pemilik bisnis bingung dengan penggunaan simbol ™ dan ®&. Setiap o~ang var
mengklaim hak terhadap merek dagang (atau merek jasa) tertentu dapat mengguriak an simbol >
(atau SM) tanpa harus mendaftarkan merek tersebul kepada PTO. Akan tetapi, klaim terhad.
merek dagang atau merek jasa tersebut bisa sah atau bisa juga tidak. Hanya bisnis yar:
mendaftarkan merck mercka kepada PTO saja yang dapat menggunakan simbcl €

0

2]
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Wirausah: - van tidak harus mendaftarkan merek dagang atau merek jasa untuk membuktikan hak
mereka ter 1adap merek tersebut; akan tetapi, mendaftarkan sebuah merek kepada PTO memang
memberik in kekuatan yang lebih besar kepada wirausahawan dalam melindungi merek mereka.
Mengajuk-in aplikasi untuk mendaftarkan merck dagang atau merek jasa cukup mudah, tetapi
hal tersebn - tetap memerlukan penyelidikan terhadap nama-nama yang telah ada.

Nancy Ga iz, pendiri Bodyslimmers ® by Nancy Ganz, mendaftarkan nama yang ia berikan
untuk pakaian dalam pembentuk pinggulnya, Hipslip ®, kepada PTO segera setelah ia
menciptal - aama tersebut. Dengan penjualan perusahaannya vang saat ini melebihi $10
Jjuta, Gan: felah berhasil mempertahankan merek dagangnya terhadap beberapa pesaing yang
secara ticok sah menjual produk-produk serupa dengan menggunakan nama Hipslip ®.
"Melindui-vi merek dagang Anda tidaklah sulit,” katanya. "Apabila Anda membiarkannya
cukup lam i, Anda dapat belajar dengan cara vang sulit tentang besarnya bmya karena nama -
Anda digy akan tanpa menghormati Anda.”® . —

Seoran wirausahawan mungkin akan kehilangan hak eksklusifnya terhadap merek dagang
apabila ke ilangar karakternya yang unik dan menjadi nama umum. Aspirin, escalator, thermos,
brassiere, super glue, yo-yo dan cellophane semuanya pernah menjadi merek dagang yang
kemudian menjadi kata vmum dalam bahasa Inggris. Istilah umum tersebut tidak dapat
didaftarks lagi sebagai merek dagang. :

Hak Cigpia

Hak cipt: adalah hak eksklusif yang melindungi pencipta karya ashi, seperti dalam bidang
kesusaster .an, drema, musik, dan artistik (misalnya seni, seni pahat, literatur, peranti lunak,
musik, vi ieo. permainan video, koreografi, film layar lebar, rekaman, dan lain-lainnya).
Simbol © ang diienal secara international menunjukkan karya yang memiliki hak cipta. Huk
cipta hany. melindungi bentuk yang diekspresikan oleh ide, bukan ide itu sendiri, Hak cipta
terhadap | :rja kreatif menjelma saat penciptanya mengubah kerja tersebut menjadi bentuk
berwujud Sama seperti merek dagang, memperoleh perlindungan hak cipta tidak perlu
mendafta; an kerja kreatif tersebut kepada U.S, Copyright Office, <http://lcweb.loc.gov/
copyright .

Akan ¢ api, mendaitarkan hak cipta memberikan penciptanya perlindungan lebih besar atas
karya me:::ka. Pengajuan aplikasi hak cipta harus diajukan kepada Copyright Office pada
Library ot Congress denga membayar $10 per aplikasi. Hak cipta yang sah terhadap pekerjaan
berlaku se -mur hidup pencipta plus 70 tahun setelah kematiannya. Bila masa berlaku hak cipta
habis, kar: 1 tersebut menjadi milik publik dan dapat digunakan oleh setiap orang secara gratis.

Karene (erlaiu mudah digandakan, program peranti lunak komputer, videotape, CD, dan
DVD mer pakan salah satu di antara barang-barang yang paling sering dibajak oleh para
pelanggar 1ak cipta. Para ahli memperkirakan bahwa industri peranti Tunak AS mengalami
kerugian 12 milyar setiap tahun karena pembajakan yang secara tidak sah menggandakan
program ¢ n bahwa Hollywood kehilangan $2 milyar karena pemalsuan video. Karena mereka
begitu ma «ir dalam melakukan perdagangannya, pembajakan video kadang-kadang mampu
mengalah! i distributor asli dalam memasarkan film-filmnya!%3

Hak apta——hak eksk!us;f yang
melindungi pencipta karya asf,
seperti dalam bidang
kesusasteraan, drama, musik, dan
artistik.

Melindu 1gi Hak Kepemilikan Intelektual

Mendapat .an periindungan hak paten, merek dagang, dan hak cipta tidaklah berguna apabila
wirausahi van tidak mengambil tindakan untuk melindungi hak-hak tersebut di pasar.
Sayangny :, tidak setiap praktisi bisnis menghormati hak kepemilikan pihak lain untuk
memproditksi, memproses, memberi nama, dan bekerja, serta melanggar hak-hak tersebut
tanpa mer lapat hukuman. Pada kasus lain, perilaku pelanggaran tersebut hanyalah hasil dari
kurangny: pengetahuan mengenat hak kepemilikan pihak lain. Senjata utama wirausahawan
dalam me’indungi hak paten, merek dagang, dan hak ciptanya adalah sistem hukum. Masalah
utama ya g timbui akibat ketergantungan pada sistem hukum untuk menerapkan hak
kepemilik :n ini adalah biaya tuntutan pelanggaran hukum, yang dengan segera dapat melebihi
anggaran - zbanyakan bisnis kecil,
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Apabila wirausahawan memiliki hak paten, merek dagang, atau hak cip'a vang suh.
mengheniikan pelanggar seringkali membutuhlan tidak lebih dari surat vang lzgas d.ni
pengacara yang mengancam akan mengajukan tuntutan hukum. Seningkali pelanggar -idak ingin
terlibar dalam peperangan hukum yvang mahal dan setuju untuk menghentikan peril iku ridak sah
mereka, Apabila taktik ini gagal, wirausahawan mungkin tidak punya piliha1 lain sel: in

mengajukan tuntutan pelanggararn.

Perang hukum selalu melibatkan biaya. Schelum mengajukan tuntoian perka a
wirausahawan harus mempertimbangkan masatah berikut ini;

B Apakah lawan dapat membayar apabila Anda menang?

® Apakah Anda berharap akan mendapat cukup banyak dari tuntutan perkara tersebul untik
mengganti biaya mempekerjakan pengacara dan mempersiapkan kasusaya?

® Apakah Anda mampu kehilangan wakiu, uang, dan keleluasaan privadi dari mengaj tkan tuntutm

perkara tersebut?

|. Menjelaskan perbedaan antara
kreativitas, inovasi, dan kewirausahaan.

® Rahasia worausahawan dalam menciptakan nilai di pasar
adalah dengan menerapkan kreativitas dan inovasi untuk
memecahkan masalah dan untuk memanfaatkan peluang
yang dihedapi orang sehari-hari. Kreativitas adalah
kemampua1 untuk mengembangkan gagasan-gagasan baru
dan untuk menemukan cara-cara baru dalam melihat
masalah dun peluang. Inovast adalah kemampuan untuk
menerapkan solusi kreatif untuk masalah dan peliang
iersebut untuk meningkatkan atau memperkaya kehidupan
orang. Kevirausahaan adalah hasil dari proses kreativitas
dan inovas. secara disiplin dan sistematis untuk kebutuhan
dan peluan 3 di pasar.

2. Menguraikan alasan kreativitas dan
inovasi mrerupalcan bagian integral
dalam kewirausahaan.

® Wirausahawan harus selalu waspada terhadap paradigma -
gagasan yang telah disusun mengenat dunia ini, bagaimana
seharusnya, dan cara seharusnya beroperasi - karena mereka
menjadi ja an buntu bagi kreativitas, Wirausahawan yang
sukses scring melihat melampaui kebijakan konvensional
ketika mereka menanyakan, "Mengapa tidak...?"

m Keberhasiluan - bahkan keberlangsungan - dalam lingkungan
global yang sangat kompetitif mengharuskan wirausahawan
untuk menyembangkan kreativitasnya (dan juga kreativitas
karyawannya) secara berkesinambungan.
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3. Memahami cara dua bagian clari otal(
manusia berfungsi dan peranan yang
dimainkannya dalam kreativitas.

- m Selama bertahun-lahun, crang berasumsi bahwa kreativiias

merupakan sifat keturunan. Akan tctapi, saat ini. kita tahu
lebih baik. Penelitian memperlihatkan bahwa ampir setinp
orang dapat belajar menjadi kreatif. Bagian kir1 otuk
mengendalikan bahasa, logika, dan simbol mempros zs
informasi dalam cara setahap demi setahap. Bagiun Kanun
mengendalikan  emosi, naluri, dan fungsi  lemp:l,
memproses informasi secara naluriah.- Sist kenan otk
merupakan sumber kreativitas dan inovasi. Orang dapar
belajar mengendalikan bagian otak mana y.ng domin:n
dalam situasi tertentu.

4. Menjelaskan 10 "kunci batin"” yang
membatasi kreativitas perseoringan,

Jumiah halangan potensial terhadap kreativitas sangat tidik
terbatas, letapi wirausahawan biasanya menghadapi 10 "kurci
batin {mental lock)" dalam kreativitas: Mencari sawi jawabian
yang tepat; berfokus pada usaha menjadi logis, secara membibi
buta mengikuti aturan: terus menerus menadi praktis;
memandang bermain sebagai hal vang tidak bergunu: rmenjadi
terlalu terperinci; menghindari ketidak-jelasan (ambiguit, i
takut terlihat tolol; takut membuat kesalahan d:u kegagalim:
serta meyakini bahwa "Saya bukan orang yang kr2anf."



5. Men aharni cara wirausahawan dapat
menin 'katkan kreativitas karyawan
merek dan juga kreativitas mereka
sendiri.

® Wirau:shawan dapat merangsang kreativitas dalam
perusaiiaan mereka dengan mengharapkan kreativitas,
mengh rapkan dan mentolerir kegagalan, mendukung
keingii:-tzhuan, memandang masalah sebagal tantangan,
membe rikan pelatihan kreativitas, memberikan dukungan,
metnbe sikan penghargaan terhadap kreativitas dan memberi
contoh lreativilas. :

B Wiran: hawan dapat meningkatkan kreativitas mereka
sendir dengar. menggunakan teknik-teknik berikut ini:
membi rkan mereka menjadi kreatif, memberikan input
segar i 1suk ke dalam benak mereka setiap hari, menyimpan
buku i+ atan Jdi tangan untuk mencalal pemikiran dan
gagase  mercka, membaca buku yang merangsang
kreativ .as atau mengambil kursus dalam kreativitas, serta
meluar kan waokiu untuk relaks,

6. Men ruraikan tahap-tahap dalam
proses kreatif.

B Proses reatif tardiri dari tujuh tahap: Tahap 1. Persiapan -
menca up merapersiapkan pikiran untuk berpikir kreatif;
Tahap 2. Investigasi - meminta individu untuk
menge 1bangkan pemahaman terhadap masalah  atau
keputu an; Tahap 3. Transformasi - mencakup memandang
persan an dan perbedaan di antara informasi yang
dikumy alkan; Tahap 4. Inkubasi - membiarkan alam hawah
sadar i 2ncerm:nkan informasi yang dikumpulkan; Tahap 5.
Numin si - terjadi selama tahap inkubasi ketika terobosan
sponta menimbulkan "bola lampu menyala"; Tahap 6.
Verifik si - mencakup mengesahkan gagasan tersebut secara
akurat -an berguna; dap Tahap 7. Implementasi - mencakup
mengu ah gagasan menjadi kenyataan bisnis.

l. Jelas” in perbedaan antara Kkrealivitas, inovasi, dan
kewir usahaan.

2. Bagai nana krearivitas, inovasi, dan kewirausahaan saling
berhu ungan?

3. Mengapa kreativitas dan inovasi sedemikian penting
terhac ap keberiangsungan dan keberhasilan bisnis?

4. Seoriing wirausahawan menyatakan, "Kreativitas yang
tidak derkaitan dengan rencana bisnis tidak memiliki
nilai" Apa maksudnya? Apakah Anda setuju?

5. Apak h paradigma itu? Apa dampak yang ditimbulkan
parad :ma terhadap kreativitas?

7. Membahas teknik untuic
memperbaiki proses kreatif.

Tiga teknik vang terutama berguna untuk meningkatkan proses
kreatif:

® Brainstorming adalah proses interaksi sekelompok kecil
orang dengan strukiur sangat kecil yang bertujuan untuk
menghasilkan gagasan baru dan imaginatif dalam jumlah
besar.

® Mind-mapping adalal teknik graiis yang mendukung
pemikiran kedna bagian otak, secara visual memperagakan
berbagai hubungan di antara ide tersebut, dan meningkatkan
kemampuan untuk memandang masalah dari berbagai sisi.

® Rapid prototyping didasarkan pada dasar pemikiran bahwa
mengubah gagasan menjadi model nvata akan
memperlihatkan kecacatan ide aslinya dan akan mengarah

© pada perbaikan dalamn rancangannya,

8. Menguraikan perlindungan hak
kepemilikan intelektual yang mencakup
hak paten, merek dagang, dan hak
cipta.

® Hak paten adalah pengakuan hak eksklusi( terhadap
penemuan yang diberikan pemerintzh federal kepada
pencipta selama 20 tahun.

® Merek ‘dagang adalah setiap kata, ungkapan. simbol,
rancangan, nama, logo, stogan, atau hiasan dagang kKhusus
yang digunakan perusahaan untuk mengidentifikasi keaslian
suatu produk atau untuk membedakannya dari barang-

"barang lain. Merek dagang menjadi "tandatangan”
perusahaan di pasar.

@ Hak cipta melindungi karya ashi pengarang. Hak cipta hanya
melindungi bentuk yang mengekspresikan ide, bukan ide it
sendiri serta berlaku selama 70 tahun setelah penciptanya
meninggal dunia.

6. Dapartkah kreativitas diajarkan atankah hal itu merupakan
sifat keturunan? Jelaskan,

7. Bagaimana otak manusia berfungsi? Pada operasi mana
sajakah masing-masing bagian mengkhususkan diri?
Bagian otak manakah yang menjadi "tempat” bdgi
kreativitas?

8. Buatiah garis besar 10 "kunci batin” yang dupat membatasi
kreativitas perseorang. Buatlah sebuah contoh situasi vang
Anda tentukan dari salah satu kunci batin ini?
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9. Apakah vang dapat dilakukan wirausahawan untuk
merangsiang kreativitas mereka sendiri dan untuk
mendoroignya di antara para pekerja?

10. Jelaskan :ahapan proses kreatif. Apa yang dapat dilakukan
wirausah iwan untuk meningkatkan setiap tahap?

Buka Business Disc. Sebelum Anda mulai mengerjakan
latihan dalam disc ini, Anda mungkin ingin melihat tinjauan
ringkas menzenai prosesnva dengan menggunakan menu
preview disc ini. Bila Anda telah merasa nyaman dengan
prosesnya, mailah program disc bisnis dan bekerja dengan
Harry, twan rumah, akuntan dan konsultan Anda, untuk
menentukan jenis bisnis yang ingin Anda luncurkan.
Pastikan untik menggunakan teknik-teknik yang dibahas
dalam Bab 2 untuk merangsang pemikiran kreatif dan untuk
menghindari hambatan kreativitas. Lengkapi formulir profil
bisnisnya.

Apakah Anda sudah
mengembangkan

Business
plang beberapa ide  inovatif
mengenat berbagai

macam jenis bisnis? Bila ya, Anda mungkin ingin
memasukkannya ke dalam bagian dalam Business Plan Pro
yang disebut "Your Company” dan "What Are You Selling."
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11, Jelaskan perbedaan antara hak paten, mere’s dagang, ¢an
hak cipta. Bentuk hak kepemilikan ivtelektual apa yung
dilindungi oleh masing-masing hak tersebut”

Sewaktu menggunakan Business Disc, Anda sewak: -
waktu dapat menggunakan menu "Go To" untuk kembali ke
bagian sebelumnya guna melakukan peninjavar. Akan tete i,
Anda jangan gunakan menu "Go To" untuk ke bag an
berikutnya karena Anda akan kehilangan data entrv dan poin
keputusan, dan akhimya harus mulai dari awal lagi. Pastikun
untuk keluar dari program dengan mengklic. “File" can
"Exit" atau dengan memencei tombol F4. Dengan demiki n,
data Anda akan tersimpan.

Sampai sint, masih terlaiu dini untuk mzanvelesaik an
bagian ini secara akurat, tetapi jangan biarkan ide Anda s a-
sia; simpan ide-ide Anda dalam rencana sehingga Anda dasat
mengerjakannya di lain waktu.



I.  Tamu makan malam Anda akan datang lima menit lagi, dan Anda baru saja menyadari
bahwa Anda lupa mendinginkan minuman anggur! Karcna ingin mempertahankan
reputasi Anda sebagai tuan atau nyonya rumah yang sempurna, Anda harus mengatasi
masalah ini dengan kreativitas maksimal. Apa yang dapat Anda lakukan? Buat solusi
sebanyak mungkin dalam lima menit bekerja sendirian. Kemuodian, bekerjalah dengan
dua atau tiga siswa dalam kelompok keeli untuk melakukan brainstorming masalah
tersebut.

2. Pikirkan sebanyak mungkin alternatit kegunaan minyak pelumas komersial, WD-40.
Ingatlah untuk memikirkan secara mengalir (menghasilkan ide dalam jumlah besar)
dan secara fleksibel (menghasitkan ide yang tidak konvensional).

3. Lihat Daftar peralatan rumah tangga berikut ini. Bekerjalah dalam kelompok kecil
dengan teman sekelasmu, pilihlah satu dan gunakan teknik brainstorming untuk
mengembangkan penggunaan alternatif sebanyak mungkin dalam waktu 15 menit.
Ingat untuk mematuhi peraturan brainstorming! Peralatan rumah tangganya adalah
mesin cuci piring, pengering pakaian, pengeriting rambut, panggangan roti, seterika,
oven microwave, mesin pembuat kopi, dan lain-lair yang ingin Anda gunakan.

4. Produsen sereal untuk sarapan pagi akan memperkenalkan sereal dengan multigrain
yang baru. Poin penjualan prinsipnya adalab bahwa sereal ini memberikan "tiga rasa
nikmat" dalam setiap mangkoknya: jagung, beras, dan gandum. Karena nama sereal
merupakan bagian integral dari kampanye pemasarannya, perusahaan tersebut
mempekerjakan perusahaan konsultan yang sangat mahal untuk memperoleh nama
yang paling tepat untuk produk baru tersebut. Perusahaan konsultan mengatasi
pekerjaan tersebut dengan menggunakan "kombinasi tata bahasa dan kreativitas
pribadi." Satu tahun kemudian dan sudah banyak uang yang dikeluarkan, perusahaan
komsultan tersebut memberikan rekomendasinya.

Buat daftar nama yang Anda pikir tepat untuk sereal ini selama 20 menit. Buatlah
catatan ringkas alasan Anda pikir masing-masing nama tersebut tepat.

Profesor Anda dapat memilih untuk mempersiapkan daftar nama dari seluruh
anggota kelas Anda dan dapat mengadakan pemilihan untuk menentukan
"pemenangmya."

5. Setiap bagian otak memproses informasi secara berbeda, dan satu bagian cenderung
mendominasi bagian otak lainnya. Pertimbangkan daftar kata berikut ini dan putuskan
bagian manakah yang terbaik untuk menjelaskan cara anda membuat keputusan dan
memecahkan masalah: S

Metafora ~ Logika
Mimpi Alasan
Humor ‘ Ketepatan
Ketidak-jelasan/ambigu Konsistensi
Bermain ' Bekerja
Kira-kira : Tepat
Fantasi Kenyataan
Paradoks Langsung
Tersebar Terfokus
Dugaan Analisa
Gencralisasi - Spesifik
Anak-anak _ : Dewasa

Apabila Anda memilih daftar di sebelah kiri, Anda cenderung terlibat dalam
pemikiran "lunak," yang menyarankan orientasi otak kanan. Apabila Anda memilih
daftar di sebelah kanan, Anda cenderung untuk terlibat dalam pemikiran "keras," yvang
menyarankan orientasi otak kiri.

Bab 2 « Dalam Benak Wirausaha: Dari Gagasan Menjadi Kenyataan 75

_— .



f 16

P S . S—

Kreativitas terletak pada pemikiran "lunak" dan "keras." Masing-masing memainkan
peranan penting dalam proses kreatif tetapi dalam fase yang berbeda,

A Icentifikasi tipe pemikiran mana - "lunak” atau "keras" - yang akan sangai berguna
delam ketujuh tahap proses kreatif. '

B.Baatlah daftar lima hal yang dapat Anda lakukan untuk mengembangkan
keterampilan berpikir Anda dalam bidang tersebut ("lunak" atau "keras") vang
peling sedikit menjabarkan gaya pengambilan keputusan Anda.

Wavsancarai paling tidak dua orang wirausahawan mengenai pengalaman mereka

sebagai pemilik perusahaan. Darimana asal gagasan bisnis mereka? Seberapa penting

kreativitas dan movasi terhadap keberhasilan mereka? Bagaimana mereka mendorong
lingliungan kreativitas dalam perusahaan mereka?
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Visi tanpa tindakan adalah
irwpian. Tindakan tanpa visi
adalah mimpi buruk.

Peribahasa Jepang

Se:tu kapal bérlayar ke timur
dan yang lainnya ke barat

den. an arah angin yang sama;
Layarnya, bukan arah

an; innya, yang mengarahkan
perjalanan mereka.

Ella Wheeler Wilcox'

Manajemen Strategis
- dan Wirs 1sahawan

TUJUAN BELAJAR

Setelah selesai mempeslajari bab ini, Anda akan mampu;

1. Memahami pentingnya manajemen
strategis bagi perusahaan kecil.

2. Menjelaskan alasan dan cara pefusahaan
kecil menciptakan keunggulan bersaing di
pasar.

3. Menyusun perencanaan strategis dengan
menggunakan sembilan langkah proses
perencanaan strategis.

4. Membahas karakteristik strategi biaya
rendah, diferensiasi, dan fokus serta
mengetahui waktu penggunaannya.

5. Memahami pentingnya pengendalian
seperti balanced scorecard dalam proses
perencanaar.

R




Modal intelektual—sumber

keuingguion be saing utama
perusahaan yang terdiri dari {1}
modal manusic, {2} modal
struktural, das (3) modal

pelanggan.

Beberapa kegiatan dalam kehicdupan perusahaan sama pentingnya—atau sama diibaikanny:—
dengan kegiatan penyusunan strategi untuk mencapai keberhasilan. Sangat sering terjadi,
wirausahawan yang optimis dan antusias dalam meluncurkan perusahaan ditalidirkan gazal
karena mercka tidak pernah meiuzngkan waktu untuk menetapkan strateg! yang dapat
membedakan mereka dari pesaingnya. Karena cenderung menjadi orang-oraag yang sika
mengambil tindakan, wirausahawan sering merasa bahwa proses penyusunan strateyi menj.adi
hal yang membosankan dan tak berguna. Kecenderungan mereka adalah langsung memuiai
bisnis, mencoba beberapa pendekatan, dan melihat apakah tindakan tersebut berhasil. Alan
tetapi, tanpa rencana tindakan terpadu, wirausahawan ini memiliki pelvang memaangun bis 1is
yang berhasil, sama seperti kontraktor pertahanan yang berusaha membuat pesawat temour
tanpa cetak biru. Perusahaan tanpa memiliki strategi yang jelas kemungkinan akan meraih
beberapa keberhasilan dalam waktu singkat, tetapi bila terjadi peningkatan persaiigap atau F:la
timbul ancaman yang tidak diantisipasikan, biasanya mereka akan gagal dan baagkrut. Tar pa
memiliki basis untuk membedakan-diri sendiri dari sekumpulan pesaing yang serupa, yang
tertinggl yang dapat diharapkan oleh perusahaan adalah sekedar menjadi perusahaan yang
sedang-sedang saja di dalam pasarnya.

Dalam lingkungan persaingan global yang sengit saat ini, perusahaan, baik Hesar ataupun
kecil, vang tidak berpikir dan bertindak secara strategis dapat menjadi rentan. Set:ap
perusahaan pasti menghadapi kekuatan lingkungan persaingan yang cepat berbah, dan di
masa datang eksekutif perusahaan kecil pasti dihadapkan pada persaingan dan ketidaktent_an
vang lebih besar. Dari perubahan politik di seluruh planet dan cepatnya kemaj tan teknologi
sampai pasar global yang semakin keras persaingannya dan munculnya paser-pasar beru,
lingkungan bisnis telah menjadi lebih bergejolak dan menantang pemilik perusaha:n.
Walaupun gejolak pasar ini menciptakan berbagai tantangan bagi perusahaan kecil, hal ini j. ga
menciptakan peluang bagi perusahaan-perusahaan yang memiliki strategi tepat unink
memanfaatkan gejolak tersebut, Yang juga penting menurut sejarah, keinginan svirausahayv. an
untuk menciptakan perubahan, untuk bereksperimen mengenai model bisnis baru, dan uniak
mematahkan aturan tradisional telah menjadi lebih penting daripada yang pernah terjadi
sebhelumnya. '

Barangkali perubahan terbesar yang dihadapi oleh’ Wudusahawan saat ivi terbentang:
pergeseran perekonomian dunia dari modal berbasis finansial ke intelektual. “Pengetahan
tidak lagi semata-mata menjadi faktor produksi,” vjar seorang peramal Aldvin Toff:er.
"Pengetahuan menjadi faktor produksi yang menentukan keberhasilan. "I Dewusa ini, mc lal
intelektual perusahaan semakin menjadi sumber keunggulan bersaing dalam asar. Moral
intelektual (intellectual capital) terdiri dari tiga komponen:?

l. Meodal manusia (human capltal) bakat, keterampilan dan kemampuan aigxatan ke7ja
perusahaan. : :

[Sv]

. Modal struktural (structural capital), akumulasi pengetahuan dan pengalaman yang dimi iki
perusahaan. Bentuk modal it bisa mencakup pemrosesan, peranti lunak, hak peten, hak cipta,
dan barangkali yang terpenting, pengetahuan dan pengalaman orang-orang dalain pzarusaha. n.

. Modal pelanggan (customer capital), basis pelanggan yang mapan, reputasi positif, hubun:an
yang terus berlanjut, dan goodwill yang dibangun perusahaan dari waktu ke waktu dengan
pelanggannya.

s

Wirausahawan semakin menyadari bahwa modal yang tersimpan dalam tiga tidang ini
menjadi fondasi bagi kemampuan mereka bersaing secara efekiif dan bahwa mereka herus
mengelola modal tak berwujud int secara hati-hati. Setiap perusahaan menggnnazkan ke:iga
komponen ini dalam strateginya, tetapi penekanan mereka pada masing-masiag komponen
berbeda.

“ral

Sebagai contoh, The Container Siore, jaringan toko yang berbasis di Dallas yang men,
produk-produk organisasi dan penyimpanan, sangat bergantung pada modal manusia sebe gal
basis bagi keunggulan bersaingnya di pasar; pelavanan terhadap pelanggan. Ferusahaar. itu
mengelola seluruh lamaran kerja dengan melakukan proses penyaringan, deagan mem ik
secara cermat hanva calon yang memperlihatkan kecintaan kepada manusia yaryg men 1di
jantung keunggulan bersaing perusahaan itu: layanan pelanggan. Sebagian besar karya an
The Container Store memiliki gelar kesarjanaan, sesuatu yang tidak dapat di;andingt cleh
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para pescingnya. Perusahaan ini juga menginvestasikan modal yang cukup besar di bidang
kekaryaw man, mengeluarkan biaya pelatihan dan pengembangan karvawan 10 kali lebih
tinggl dai: rata-raia industri! Karena kebijokannya yang ramah karvawan, The Container
Store teru- mencrus terdaftar dalam "100 Perusahaan Terbaik untuk Tempar Bekerja” versi
majalah ¢ ortune. Perusahaan ini berkembang dengan cepat dan deroan hanya 28 lokasi
menghast, -an penjualan lebih dari $500 jutald . —

Perges:.-an pengetahuan ini akan menciptakan perubahan sistem bisnis dunia sama seperti

Revolusi ‘adustri mengubab perekonomian berbasis pertanian pada tahun 1800-an. Revolusi
pengetahi an ini akan menimbulkan bencana bagi perusahaan-perusahaan yvang tidak siap,
tetapi hal tersebut akan menimbulkan peluang yang besar bagi para wirausahawan yang
memiliki :irategi untuk memanfaatkan peluang-peluang ini. Legenda manajemen Jack Welch,
yang dengan sangat baik membimbing General Electric selama beberapa tahun, mengatakan,
"Modal in :lcktual adalah segalanya. Mengeluarkan ide dari orang-orang adalah hal yang harus
kita lakuk n bila kita ingin menang."* Akan tetapi, dalam prakteknya, mengeluarkan ide milik
orang lain auh lebih sukar daripada kelihatannya. Kuncinya adalah mendorong para karyawan
agar meny 1asilkan banyak ide, sckaligus menyadari bahwa hanya beberapa ide (yang terbaik)
yang aka dipertzhankan. Menurut Gary Hamel, penulis Inside the Revolution, "Bila Anda
ingin men ari bebzrapa ide mengenai kekuatan untuk memikat pelanggan, menggagalkan para
pesaing, ¢ n menggairahkan investor, pertama-tama Anda harus menghasitkan ratusan dan
bahkan 1 uan ide strategis yang tidak konvensional. Sederhananya, Anda harus
menghanc rkan banyak batu untuk mendapatkan berlian."? Dengan kata lain, perusahaan kecil
harus mer  gunakan teknik-teknik kreatif yang dibahas dalam Bab 2 scbagai salah satu sumber
keunggul: | bersaing. ,

Aturan sersaingan bisnis tefah berubah secara dramatis. Agar dapat berhasil, wirausahawan — voovreevreeiinvnn e
tidak lagi dapat bertindak dalam cara-cara yang biasa mereka lakukan dulu. Untungnya, Manajemen strategis—
wirausaha qan yarg berhasil memiliki senjata handal untuk mengatasi lingkungan yang tidak ~ proses pengembangan rencana
ramah da  selalu berubah: proses manajemen sirategis. Manajemen strategis meliputi Pisnis untuk menuntun
penyusun: -t rencana bisnis sebagai penumtun perusahaan sewaktu berjuang untuk mencapai visi, ~Perusahacn sewakny berjuang
misi, sasa: in, dan tujuan, serta untuk mempertahankan arah tujuan yang diinginkan. Gagasan ~7encapal mis, Sasaran dan
.. . . e . tujuan, serta untul
il mana :men strategis itu adalah memberi ke pemilik perusahaan cetak-biru untuk

. tnempertahankan arah tujuan
menyesua an kekuatan dan kelemahan perusahaan dengan peluang dan ancaman di yang dinginkan /
Imgkunga; aya.

MEMB/ NGUN KEUNGGULAN BERSAING

Sasaran p¢ :ryusunan rencana strategis adalah menciptakan keunggulan bersaing (compétitive
- advantage - kumpulan faktor-faktor yang membedakan perusahaan tertentu dari pesaingnya
dan memb rikannva posisi unik di pasar sehingga lebih unggul terhadap para pesaingnya. Dari
perspektif trategis, kunci bagi keberhasilan bisnis adalah pengembangan keunggulan bersaing
yang unik keungzulan yang menciptakan nilai bagi pelanggan dan sukar ditiru oleh para

pesaing.

Di awal k hadivannya, jaringan Blockbuster Video mendapatkan keunggulan yang cukup
besar diba dingkan toko penyewaan video pesaingnya ketika jaringan ini hernegosiasi dengan
studio-stui o film wtama untuk membeli hanya seharga $6 per video, ditambah 40% biaya
penyewaa . Perjunjian tersebut berarti bahwa Blockbuster dapat menurunkan biaya
persediaarnya menjadi kurang dari sepersepulul dari yang biasa dikeluarkan oleh para
pesaingny ., yang rata-rata membayar $65 per video! Biaya Blockbuster yang jauh lebih
murah ber -rti bahwa jaringan ini dapat menyimpan ribuan lebih Judul video dibandingkan
dengan pe-aingnya, yang menyebabkan perusahaan tersebut dapat menawarkan manfaat
nyata bag: pelanggannya (lebih banyak pilihan dan jaminan ketersediaan) sekaligus
menciptake 1 keunggulan bersaing dalam pasarnya

Sekedar membangun keunggulan bersaing tidaklah mencukupi; kunci keberhasilannya
adalab me 1bangun keunggulan bersaing yang berkesinambungan. Dalam jangka panjang,
perusahaa:  memperoleh  keunggulan bersaing yang berkesinambungan = melalui
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kumpulan faktor-faktor yang
membedakan parusahaan
tertentu dari pesaingnya dan
memberikannya posisi unik di
pasar sehingga ebifi unggul
terhadap para pesaingnya.

Kompetensi inti—
seperangkiat kemampuan unik
yang dikembangkan dalam ‘
bidang-bidang kunci, dan bidang
loinnya yang memungkinkannya
melebihi para pesaing. :

kemampuannya mengembangkan seperangkat kompetensi inti yang memungkinkann 2
melayani pelanggan sasarannya lebih baik dibandingkan dengan pesaingnya. - Korapeiensi inti
{core competencies) adalah seperangkat kemampuan unik yang dikembangkan dalam bidar -
bidang kunci, seperti mutu, layanan pelanggan, inovasi, pembinaan tim, fleksioilitas, cepat
tanggap, dan bidang lainnya yang memungkinkannya melebihi pesaing. Biasany:, perusaha.:n
membangun kompetensi inti setidaknya dalam lima atau enam bidang (kadang-kadang iebih).
Kompetensi inti ini akan menjadi dasar bagi keunggulan bersaing perusahaan -lan biasar va
bertahan cukup lama. Pasar, pelanggan dan pesaing dapat berubah, tetapi korapetensi i:ti
perusahaan dapat lebih tahan lama, yang menjadi landasan bagi segala sesuatu yang dilakuk :n
oleh perusahaan tersebut. Agar efektif, kompetensi ini haruslah sukar ditiru oleh pesaing, ¢:n
harus menyediakan manfaat yang dirasakan penting bagi pelanggan. Kompetensi i
peruszhaan kecil sering kali berkaitan dengan keunggulan di bidang ukuran serusahaa-. -
misalnya, kelincahan, kecepatan, kedekatan dengan pelanggan, pelayanan yang lebih baik, c.:n
kemampuan berinovasi. Ringkasaya, ukurannya yang kecil membuat mereka dapat melakuk an
sesuatu vang fidak mungkin dilakukan oleh perusahaan pesaing besarnya. Kurel
keberhasilannya adalah membangun kompetensi inti (atau mengidentifikasi kompetensi y&g
telah dimiliki perusahaan) dan kemudian berkonsentrasi pada kompetensi tersebut unt ik

memberikan pelayanan dan nilal yang unggul kepada pelanggan sasarannya.

Dominasi pasar awal Blockbuster Video dalam bisnis penyewaan video bukanleh aman duri
segala tantangan. Salah satu tantangan yang paling serius datang dari Netflix perusahc in
kecil vang telah menciptakan jasa penyewaan DVD secara online. Wirausahawan pera.i
lunak Reed Hastings memandang World Wide Web sebagai cara untuc wmengut ih
penvampaian video kepada pelanggan dan meluncurkan perusahaan ini pade takun 1597
dengan menanamkan uangnya sendiri dan mengumpulkan modal sendiri sebesar 3120 ju-a.
Untuk biaya berlangganan sebulan, pelanggan dapat masuk mendaftar mela'ui situs Web
Neiflix dan memilih film-film yang ingin disewanya serta wrutan film yang ingin m.eveka tont .
Pesanan ini masuk ke dalam pusat distribusi regional Neiflix {ada 12 pusat dan rencanaiva
akan berkembang menjadi 25) yang terdekat dengan pelanggan tersebut, dimana karyaw n
memenuhi pesanan tersebut. Pelanggan dapat meminjam DVD dengan wakiu yang ferih
fleksibel tanpa dikenai biaya keterlambatan, dan pengirimannya { dua arah) graiis. Ket'ka
pelanggan mengembalikan DVD, perusahaan teysebut memindainye, mencarl video
berikutnya dalam pesanan pelanggan tersebut, dan mengirimkannya. Sekitar 95 persen diri
DVD masuk dan keluar pada hari yang sama. Neiflix membangun keunggular bersaingnya
pada beberapa kompentensi inti. Hastings menciptakan sistem bisnis yang jaengarahban
Netflix menggunakan pengetahuan luasnya mengenai software komputer. Salah saty penanam
modal ventura mengatakan, "Software rekomendasi film, barang-barang, dan sisier kenc/ali
persediaan [milik Netflix] sangat rumit. Walaupun tidak mustahil ditiru, hal-ha! ini su~ar
dilakukan, dan perlu menghabiskan banyak uang, wakiy, dan komitmen unhitk dapat berjatan
mulus seperti milik Netflix." CineMatch, software pemberi saran film milik perusahaan ni,
menggunakan penilaian pelanggan mengenai film-film terdahulu yang telah mereka seva
untuk menyarankan film-film baru. Netflix juga telah bernegosiasi dengan 50 distributor film
yang mencakup banyak studio besar, sehingga Netflix memiliki persediaan lebi’y dari 13,200
judul film, termasuk film-film yang kurang dikenal dan juga yang meledak di pasaran. Toko
Blackbuster Video terbesar memiliki 7.000 sampai 8.000 judul. Salah satu permasalaian
terpenting yang dihadapi oleh Neiflix adalah ukuran pasar. Dapatkeah perusahaan iri
meningkatkan basis pelanggannya dari 742.000 menjadi target 8 juta dalam kurun wastu

delapan tahun?’

Tidak ada bisnis yang dapat melakukan semua hal untuk semua orang. Pada Lenyataanr.va,
kelemahan terbesar yang sering dialami wirausahawan adalah gagal membeda.an
perusahaannya terhadap para pesaingnya. Wirausahawan sering menghadapi tar tangan da am
membedakan perusahaan mereka dari pesaing yang lebih besar dan kuat {(yang dapat denjan
mudah mengalahkan mereka) dengan cara menggunakan kreativitas dan kemarapuan khu sus
bisnis mereka dalam menawarkan kepada pelanggannya. Mengembangkan kempetenst Sntd
tidak selalu menyebabkan perusahaan mengeluarkan banyak uang. Akan fetip. untuk itu
wirausahawan harus menggunakan kreativitas, imaginasi, dan visi untuk menentukan hal-hal
terbaik dan terpenting yang dapat dilakukan perusahaan terhadap pelangga1 sasaraniya.
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Perusaha n memiliki sejumlah cara untuk menciptakan keunggulan bersaing, tetapi
membang un strategi perusahaan di sekitar kompetensi inti menyebabkan bisnis dapat
mempero =h daya saing tinggi terhadap pesaingnya dan untuk menerapkan strateginya menuju
kemenang an. :

Sebagai «ontoh, Tom's of Maine telah membangun reputasi selama 35 tahun terakhir ini
sebagal perusahaan yang kembali ke alam yang menjual produk-produk perawatan pribadi
yang seluruhnya alamiah dengan pengemasan ramah lingkungan serta menyumbangkan 10
persen dc i laba sebelwm pajaknya untuk amal. Pendiri perusahaan Tom Chappell bersaing
dalam industri yang sama dengan perusahaan raksasa seperti Unilever, Colgate-Palmolive,
dan Proc'er & Gamble dengan cara memfokuskan basis pelanggannya yang peduli pada
lingkungca dan dengan membanggakan dirinya sebagai perusahaan "yang menggavap alam
untuk me. abiat perbedaan.” Tow's of Maine, yang mempersiapkan diri untuk tumbuh, baru-
baru ini 1. 2mperkenalkan lini produk pengobatan herbal dan juga lini pasta gigi uniuk dewasa
dan anah anak. Seperti produk-produk lainnya, pasta gigi baru ini tidak mengandung rasa
tiruan, b han kimia, zat pemanis, atay zat pengawet, dan mereka juga tidak melakukan
pengujiar pada binatang. Tom's of Maine merupakan satu-satunya perusahaan yang memiliki
lini lengr 1p pasta gigi dengan zat fluor yang seluruhnya alami dan telah disefujui oleh
Americar Dental Association. Pasta gigi dan semua produk perusahaan ini didasarkan pada
kompeter i inti untuk mengembangkan dan memproduksi produk-produk alami dan ramah
lingkung: 1vang memenuhi standar kualitas dan keamanan tertinggi. Kompetensi inti lainnya
adalah re wutasi perusahaan ini di mata basis pelanggan vang setia sebagai pemmhaan yang
sangat pe-luli pada etika don tanggung jawab sosial 8 —

Sewal u menvusun perencanaan strategis, perusahaan-perusahaan kecil seperti Tom's of
Maine mi miliki hanyak keunggulan alami dibandingkan dengan perusahaan besar pesaingnya.
Perusaha: 1kecil biasanya memiliki jenis produk yang lebih sedikit, basis pelanggan yang lebih
jelas, da pasar geografis yang lebih khusus dibandingkan dengan perusahaan besar.
Wirausat - wan biasanya mempertahankan hubungan dekat dengan pasar mereka, sehingga
mereka 1 :miliki pengetahuan yang berharga mengenai cara terbaik untuk melayani kebutuhan
dan kein; nan pelanggan mereka. Karena kesederhanaan struktur organisasi mereka, pemilik
perusaha: n kecil berdekatan dengan karyawan sehari-hari, sering kali bekerja bersebelahan
dengan 1 ereka, sehingga mereka dapat mengkomunikasikan tindakan strategis secara
langsung. Oleh sebab itu, perusahaan keeil menyadari bahwa perencanaan strategis seharusnya
lebih alaraiah bagi mereka daripada perusahaan besar yang birokrasinya berlapis-lapis dan
operasiny 1 menyehar ke berbagai wilayah.

Manaj men strategis dapat meningkatkan efektivitas perusahaan kecil, tetapi lebih dahulu
wirausah wan harus mermliki prosedur yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan mereka
dan sifat isnis khususnya mereka. Merupakan tindakan yang salah jika mencoba menerapkan
teknik p¢ 1yusunan strategis perusahaan besar ke perusahaan kecil karena perusahaan kecil
bukanlab »erusahaan besar yang kecil. Karena ukuran dan ciri khusus mereka—kekurangan
sumber « aya, gaya manajemen yang fleksibel, struktur organisasi yang informal, dan
kemamp an beradaptasi terhadap perubahan—perusahaan kecil memerlukan pendekatan
berbeda crhadap proses manajemen strategisnya. Dalam mengembangkan prosedur
manajem 0 strategis untuk perusahaan kecil, seorang wirausahawan harus:

® Meng; makan horizon perencanaan yang reiatif singkat—dua tahun atau kurang untuk sebagian
besar | ::;rusahaan kecil. .
® Tidak .ormal dan tidak terlalu terstruktur; pendekatan informal kiranya ideal,

E Doron : peran karyawan maupun pihak luar untuk meningkatkan keandalan dan kreativitas
rencan - yang dihasitkan.

B Jangan mulai dengan menetapkan tujuan, penetapan tujuan yang berlebihan pada awalnya maiah
akan i :ngganggu proses kreatif manajemen strategis.

m Berfokus pada berpikir strategis, bukan hanya perencanaan, dengan menghubungkan sasaran
jangka panjang dan operasi sehari-hari,
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PROSES MANAJEMEN STRATEGIS

Proses manajemen strategis adalah proses berkelanjutan yang terdiri dari sembila langkah:

Langkah 1. Mengembangkan visi yang jetas dan mewujudkannya menjadi permyataan misi yzig
sangat berarti, ’

Langkah 2. Menilai kekuatan dan kelemahan perusahaan

Langkah 3. Melihat-lihat lingkungan sekitar untuk mengetahui peluang dan ajcaman yang
dihadapi perusahaan.

Langkal 4. Mengidentifikasi faktor-faktor kunci keberhasilan perusahaan.
Langkah 5. Analisa persaingan.

Langkalr 6. Menyusun sasaran dan tujuan perusahaan.

Langhat 7. Merumuskan opsi-opsi strategi dan memilih strategi yang tepal.
Langkah 8. Mewujudkan rencana strategis ke dalam rencana tindakan

Langkah 9. Menentukan pengendalian yang tepat

Langkah |. Mengembangkan visi yang jelas dan mewujudkan.nya menjadi
perryataan misi yang sangat berarti

VISI. Sepanjang sejarah, pimpinan politik dan perusahaan besar adalah orang vang
mempunyal visi jauh ke depan. Apakah visi itu sebesar yang dikemukakan Martin Luther King,
Jr. dalam pidatonya "I have a dream” atau sesederhana vang dikemukakan olch Ray Kroc
berupa kesetiaan McDonald's pada mutu, jasa, kebersihan, dan nilai, tujuanny. szma ya u
memusatkan perhatian dan memberi mereka inspirasi untuk mencapainya. Vis. menyent.th
semua eorang yang berhubungan dengan perusahaan—Xkaryawan, penanam moJdal. pemberi
pinjaman, pelanggan, dan masyarakat. Vist merupakan ekspresi yang dipegang dar diyvak i
oleh pemilik. Wirausahawan yang sangat berhasil mampu mengkomunikasil:an visi dan
semangat mereka tentang visi ini pada orang-orang di sekitamya.

Visi adalah hasil dari mimpl wiransahawan yang belum terwujud dan kemampuin
melukiskan gambaran mimpi yang menarik terscbut pada orang lain agar melihatnya. Visi ya.g

‘diuraikan secara jelas membantu perusahaan dalam tiga cara:

1. Visi memberikan arahan. Wirausahawan yang menetapkan visi perusalaan mereia
memfokuskan perhatian setiap orang pada masa depan dan menentukan jalen vang akin
diambil perusahaan tersebut untuk meraihnya.

2. Visi menentukan keputusan. Visi mempengaruhi keputusan, tidak masalah besar etau kec il
yvang dibuat oleh para pemilik, manajer, dan karyawan setiap harinya dalam perusahasn.
Pengaruh ini dapat menjadi positif atau negatif, tergantung pada seberapa jelas visi .tu
ditetapkan.

. Visi memotivasi orang-orang. Visi yang jelas menyenangkan dan memberi semangat pa:la
orang-orang untuk segera bertindak. Orang ingin bekerja pada perusahaan yang menetapkan
pandangannya setinggi mungkin.

(9%

Visi didasarkan pada nilai-nilai wirausahawan. Nilai yang dijelaskan oleh wiransahawan . u
merupakan inti dari pertumbuhan perusahaan, penulis dan konsultan Ken Blancha d
mengatakan, "Menangkan nilai-nilai pertama yang ditekankan perusahaan-—keyakinan va.g
anda, sebagai pemilik perusahaan, miliki mengenai karyawan, pelanggan, kualitas, etika.
integritas, tanggung jawab sosial, pertumbuhan, stabilitas, inovasi, dan fleksioilitas anca,
Mengelola perusahaan berdasarkan nilai-nilai—-bukan berdasarkan laba—adalah proses yaig
sangat kuat."? Wirausahawan yang berhasil akan membangun perusahzannya deng.n
menggunakan sekitar tiga sampai enam nilai inti, yang mungkin berkisar dari meaghergai d ri
sendiri dan inovasi sampai menciptakan kepuasan konsumen dan menjadikan <unia tempat
yang lebih baik.

Bagian Il: Menyusun Rencana Bisnis: Pertimbangan Awal



Pada tahs - 1957, delapan belas tahun setelah meluncurkan perusahaan. yang membawa name
mereka, Bi'l Hewlett dan Dave Packard merasa puas dengan pertumbuhan perusahaan meveka
yang cepa. tetapi merasa kuativ bahwa perusahaannya akan kehilangan *atmosfir perusahaan
kecilnya.” Para pendiri Hewlett-Packard membawa 20 karyawan terbaik ke tempat
penginapa » mewah di daerah penanaman anggur di California untuk menetapkan sifat budaya
vang akan dikembangkan HP. Pada akhir masa pengasingan ini, tim tersebut telah membuat
seperangk:it nilai yang pada akhirnya menjadi basis "cara HP (The HP Way),” budaya
perusahaa{ yang sangat dipuji hingga saat ini, '

Memar 1, wirausahawan yang benar-benar mempunyai visi akan melihat tujuan utama
perusahaar. lebih dari sekedar "membuat uang." Seorang penulis menjelaskan, "Hampir semua
pekerja 1 2mbuat keputusan, bukan hanya mengisi laporan penjualan mingguan atau
menguatk: 1 baut. Mereka akan melakukan apa yang terbaik bagi mereka. Apabila Anda ingin
mereka ju a melakukan apa yang terbaik bagi perusahaan, maka Anda harus [memastikan
bahwa] m reka memiliki giroskop yang sesuai dengan pedoman korporasi."!! Kesesuaian
giroskop i 1 tergantung pada nilai-nilai wirausahawan dan seberapa baik ia meneruskannya di
seluruh pe 1sahaan, '

“Cara te saik uriunk menerapkan nilai ke dalam tindakan adalah membuat pernyataan misi
yang men; <omunikasikan nilai-nilai tersebut kepada semua orang yang berhubungan dengan
perusahaa .

Mist. P oroyataan misi (mission statement) membahas ke pertanyaan pertama untuk setiap  Pernyataan misi—pernyataan
perusahaz | Apa bisnis saya? Pertama-tama tujuan perusahaan secara tertulis harus ditetapkan  berkesinambungen atos tujuan
untuk me1 beri arah pada perusahaan. "Apabila Anda tidak menuliskan [tujuan perusahazn  perusahaan yang membahas
Anda], tuj:-an ini tidaklah melekat," kata pemilik perusahaan arsitek. "Menuliskan benar-benar ~ pertanyaan pertama pada setiap
memaksa nda memikirkan apa yang Anda perbuat."!? Sebagai deklarasi abadi mengenai  Perusahaan:Apa bisnis kita?
tujuan peri sahaan, misi adalah mekanisme yang menjadikannya tampak jelas bagi setiap orang

vang bersc ituhan dengan perusahaan "mengapa kita di sini" dan "ke mana kita akan pergi.”

Truett Cat. y, pendiri jaringan restoran yang sangat sukses Chick-fil-A, mengingat masa-masa
perjuango  peruschaannya karena bertambahnya persaingan dari jaringan hamburger besar,
Dengan 2t ) gerai pada saat itu, perusahaan ini sedang berjuang untuk mengendalikan biava
operasi ka zna inflasi mengancam biaya tersebut ke tingkat yang lebih tinggi. Cathy membuat
Jadwal rit 2t para eksekutif di danau di luar kota Atlanta, tempat para manajernya dapat
bersantai lan membicarakan masalah dan ide mereka untuk perusahaan tersebut. Putra
tertuanya Jan, divekiur operasi, bertanya, "Mengapa kita beradu dalam bisnis ini? Mengapa
kita di sini " Cathy bermaksud memberitahu putranya bahwa pengasingan ini bukanlah waktu
yang tepa untuk membahas masalah filosofis karena ada masalah lebih besar dan periu
dipecahke . "Kemudian," ingat Cathy, "Saya sadar ia serius dengan ucapannya.
Pertanyaa nya menantang dan menginspirasikdn kita.” Dalam sesi brainstorming berikutnya,
kelompok rsebut menetapkan nilai-nilai yang menjadi pernyataan misi Chick-fil-A: " Untuk
memuliak: 1 Tuhan dengan cara menjadi orang-orang beriman terhadap segala hal yang
dipercava, an kepada kita. Untuk memiliki pengaruh positif terhadap semua orang yang
berhubung n dengan Chick-fill-A." Dengan tujuan perusahaan vang ditetapkan secara Jjelas,
tim mana,men tersebut kemudian memimpin perusahaan yang tumbuh dengan cepat,
penjualan: a meningkar 30 persen per tahun. Dewasa ini perusahaan tersebut memiliki lebih

dari 1.000 restoran di seluruh negeri (tidak ada satu restoran pun yang buka pada hari
Minggu).t-

Tanpa | :rnyatean misi yang ringkas dan berarti, perusahaan kecil menghadapi resiko
berputar-pi tar tanpa arah di pasar, tanpa arah yang jelas ataupun cara mencapainya. Pernyataan
misi menes “ukan arah bagi keseluruhan perusahaan dan memfokuskan perhatiannya pada arah
yang tepat. - - '

UNSUR-Ut 5UR PERNYATAAN MISL.  Pemnyataan misi yang baik tidak panjang agar efektif.
. Beberapa :ermasslahan pokok yang harus dijawab oleh wirausahawan dan karyawannya

ketika mer: ka mengembangkan pernyataan misi bagi perusahaannya meliputi:

W Apa kep rcayaan dan nilai dasar organisasi kita? Apa yang kita bela?
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® Siapa pelanggan sasaran pérusahaan?

B Apa produk dan jasa pokok kita? Apa vang diperlukan atau diinginkan pelanggaz agar merska
puas? :

w Bagaimana agar kita dapat lebih memuaskan kebutuhan atau keinginan mereka?

E Mengapa pelanggan berurusan dengan kita dan bukannya dengan pesaing di sebering jalan (i :au
di kota lain, di pulau lain, atau belahan lain dari bumi ini)?

M Apa yang merupakan nilai bagi pelanggan kita? Bagaimana kita dapat menawaran ailai y.ng
lebih baik?

E Apa keunggulan bersaing kita? Apa sumber-sumbernya?

B Dalam pasar (atau segmen pasar) yang mana kita akan memilih untuk bersaing?

® Siapa pemegang saham utama di perusahaan kita dan apa pengaruhnya pada perus ahaan?

Pernyataan misi perusahaan kiranya merupakan komunikasi yang paling penting <an
mendasar yang ditetapkan perusahaan sejak awal. Bila orang di pabrik, toko. pengecer, can
gugang tidak mengetahui misi perusahaan, lalu, untuk semua tujuan praktis, perusahaan berurti
tidak memilikinya. Pernyataan misi menyatakan ciri-ciri, identitas, dan lingkup operasi
perusahaan, dan menuliskannya setidaknya merupakan separuh perjuangan. Bagian paling s+t
adalah mewujudkan misi itu dalam kegiatan sehart-hari. Itulah saat karyawan memutuskan apa
yang sebenarnya paling penting. Agar efektif, pernyataan misi harus menjadi bagian alam ah
dari organisasi, tertanam dalam benak, kebiasaan, sikap, dan keputusan setiap oraag dal:m
perusahaan tersebut setiap hari. Menurut Workplace 2000 Employee Insight Survey. 39 perizn
karyawan mengatakan perusahaan mereka memiliki pernyataan misi. Sayangrya. hanya 23
persen pekerja meyakini pernyataan misi perusahaan mereka telah menjadi cara menjalan.an
perusahaan!!* Salah satu penulis bisnis mengemukakan, "Apabila apa yang /Anda katal an
mengenai nilai dan misi perusahaan Anda itu tidak benar, Anda akan menghadapi masalah y.ng
lebih parah dibandingkan dengan apabila Anda tidak pernah mengatakannya sama sekali 15

Merica ... dan Garam
' THE WALL STREET JOURNAL

"Maafkan penampilan kami
sementara ini kami masih
memikirkan kembali tema ashi kami."
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Lima tah- n setelah mendirikan Field Trip Factory Inc., perusahaan yang mengorganisir praktek
lapang n 2ngenai pendidikan ketrampilan bagi para siswa, Susan Singer melihat perlunya
mempert aruil pernyataan misi perusahaan. Pada ritret perusahaan, ia dan karyawannya
memutus can bahwa pernyataan misinya sudah tidak mencerminkan apa yang sebenarnya
dianat dan dilakukan perusahaan. Sesi brainstorming menghasilkan pernyataan misi baru yang
menurut singer membantu perusahaannya memperbaiki hasil akhirnya. "Semua menjadi jelas,
apa yang kita lakukan dengan apa yang kita inginkan,"” katanya.'0

Perny::raan misi yang dipergunakan dengan baik berfungsi sebagai pedoman strategis untuk
perusaha: a kecil.

Ben & Jjorry Homemade mengandalkan tiga bagian pernyataan misi yang dianut oleh
mandjer -ian karvawannya setiap hari; pertimbangkan pesan yang disampaikan kepada para
pemegan  saham perusahaan:!’

Misi P >duk: Uintuk membuat, mendistribusikan dan menjual es krim alami kualitas
terbai & dengan senang hati membuat komitmen berkesinambungan untuk

meng; :bungkan kandungan yang bermanfaat dan alami serta mempromosikan pral(tek
bisnis ang menghargai Bumi dan Lingkungannya.

Mi: Ekonomi: Untuk mengoperasikan perusahaan dengan basis pertumbuhan
keuan in yang menguntungkan, meningkatkan nilai bagi para pemegang saham kami, dan
memg rluas peluang untuk pengembangan dan peningkatan karir bagi para karyawan
kami.

Miz Sosiak: Untuk mengoperasikan perusahaan dalam cara yang secara aktif
menyz - lari peranan utama yang dimainkan perusahaan di masyarakat dengan cara
memp - akarsai cara-cara inovatif untuk memperbaiki kualitas hidup secara lokal,
nasior :l, dan internasional.

Miz yang mendasari Ben & Jerry's adalah kebulatan tekad untuk mencari cara-cara
baru ¢ n kreatif dalam memfokuskan tiga bagian tersebut, sekaligus menjunjung tinggi
pengh -gaan bagi para individu di da]am dan di luar Perusahaan dan bagi komunitas yang
ada di - ekeliling mereka. o

Perus: haan mungkin memiliki keunggulan bersaing, tetapi bisa terbuang sia-sia kecuali jika
(1) pemi :k telah mengkomunikasikan keunggulan itu kepada karyawan, yang kemudian,
‘berusaha eras untuk mengkomunikasikan keunggulan tersebut kepada pelanggan dan calon
pelangga , dan (2) pelanggan merekomendasikan perusahaan pada kawan-kawannya karena
mereka 1 engert: manfaat yang dapat mereka peroleh dari perusahaan ini dan tidak bisa
diperolet dari tempat lain, Inilah kekuatan pernyataan misi yang sebenamya. Tabel 3.1
menunjul <an beberapa saran yang bermanfaat dalam penulisan pernyataan misi.

Langka | 2: Menilai Kekuatan dan Kelemahan Perusahaan

Setelah r.enctap<an visi untuk perusahasnnya dan menerjemahkan visi tersebut ke dalam

pernyatai -\ misi vang berarti, wirausahawan dapat mengalihkan perhatiannya untuk menilai

kekuatan dan kelemahan perusahaan. Membangun strategi bersaing vang berhasil

menghar: skan perusahaan untuk memperbesar kekuatan untuk mengatasi kelemahannya,  eooorveremim e
Kekuata -« (strength) adalah faktor-faktor internal positif yang dapat digunakan oleh Kekuatan”‘fakwf -faktor
perusaha: 1 untuk mencapai misi, sasaran, dan tujuannya. Kekuatan ini mencakup ketrampilan ~ nternal positif yang dapat

atau peng :ahuan, citra untuk public yang positif, tekanan penjualan yang tinggi dan factor- ~ 98unakan oleh perusahaan
faktor lai .. Kelemahan (weakness) adalah faktor-faktor internal negatif yang merintangi ank mencapai misi, sasaran,
kemamp1 an perusahaan untuk mencapai misi, sasaran dan {ujuan perusahaan. Kekurangan on Wjuannya.

Qo(ilﬁ:dhl: w.(urangan pekerja terampil dan lokasi yang tidak tepat merupakan contoh-contoh Kelemahan—faktor-faktor

internal negatif yong merintangi
Mengi entifikasi kekuatan dan kelemahan perusahaan membantu pemilik memahami kemampuan perusahaar untuk

perusaha: inya sebagai perusahaan vang telah ada (atau, untuk perusahaan yang baru berdiri, mencapai misi, sasaran, dan
akan ada  Kekuatan organisasi berawal dari kompetensi inti yang bersifat mendasar agar  twjuan perusahaan
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‘TABEL 3.1
Petunjuk-petunjui: Menulis

Pernyataan Misi yang Kuat

Sources: disadur dar Ken Blanchard,

“The New Bottom Line," Entrepreneur,

February 1998, pp. 117-131;Alan

Farnham,"Brushing LUIp Your Vision Thing”

Fortune,May 1, 199!, p. 129; Sharon
Neiton, Put Your Pu -pose inWriting,”
Nation’s Business, [ ebruary 1994,
pp. b1-64 Jacquelyn _ynn,"Single-
Minded,” Entrepren zur, January 1996,
p.97.

]

Pernyataan misi adalah alat yang berguna untuk semua orang dalam peruszhaan agar termotivasi clan be“grerak
ke arah yang sama, tetapi menulisican pernyataan misi tidakdah semudah yang kita bayangkan sebghurinyz. 3erikut
ini diberikan beberapa petunjuk untuk menuliskan perny'a'taan misi yang kuat: .

® Buat singkat. Pernyataan misi yang terbaik pamangnya hanya beberapa kalimat saja. Bila ungkat akan
cenderung lebih mudah diingat.

® Buat sederhana. Hindarkan penggunaan bahasa aneh-aneh hanya sekedar untuk membuat: pelawggan atau
pemasck kagum. Pengguna pernyataan misi yang pertama dan utama adalah crang-orang da_i_a n organisasi.

B Usahakan semua orang terlibat. Apabila bos yang menulis pernyataan misi, siapa yang akan n'iimgﬁtiknj«a?
Meskipun wirausahawan harus menjadi tenaga pendorong di balik pernyataan misi tersebut, siapapun
dalam perusahaan tersebut periu diberi kesempatan untuk bersuara dalam merumuskan perryataan misi
itu.. Diharapkan terdapat beberapa konsep sebelum Anda sampai pada hasil akhir.

m jaga agar Seloli mutakhir. Pernyataan misi dapat menjadi basi dengan berfalunya waktu. Dengan perubahan
kondisi perusahaan dan persaingan,Anda juga harus mengubah pernyataan misi Anda. Biasakaalah
mengevaluasi pernyztaan misi secara berkala, sehingga pernyataan misi ini selalu segar. =

W Fastikan bafva bernyatoan misi Anda mencerminkan nilai-nilai dar: keyakinan yang Anda anut. \hi i dan
keyakinan |n||ah fondasi dibangunnya perusahaan Anda, ‘

m Pastikan pernyataan misi Anda mencakup nifgi-nildi yamg -berharga atas ker;a terbaik karyawan £ Anda
Wirauszhawan mengatakan babwa pernyataan misi harus 'mengirimkan pesan pada karyawar perr.ascak
dan pelanggan mengenai tujuan perusahaan selairi hanya mencari laba.

| fastikan bahwao pemyataan misi Anda menggambarkqn.perhanan terhadap masa depan. Pemifik [ eruszhaan
dapat terlatu berfoleus pada kondisi sekarang sehihggzi melupakan masa depan. Pernyataan: misi harus
menjadi penghubung pertama dengan masa depan perusahaan.

|/ Jaga agar pernyataan misi inf bersifat positif dan menggelorakan semangat Tidak ada orang yang Jersed:a
bekerja di perusahaan yang pandangannya kepada dunia bersifat pesimis.

W Pertimbangkai menggunakan pernyataan misi untuk meietakkan dosar-dosar etika perusahaan Anda, Sekarang
initzh waktu yang ideal untuk memberizahu karyawan apa yang dianut perusahaan—dan apa yang tidak.

m Lihat pernyataan misi beruschaan-perusahaan lain u'n_z'i:_k" memperoleh gagasan.untuk perusahaan /\ndu sendiri.
Dua bulu: Say it and Live it The 50 Corporate Missions Statements Thae Hit the Mark:
(Currency/Doubleday) dan Mission Statements; A Guide to the Corporate and Nonproft Settors
{Garland Publishing), adalah sumber-sumber yang: sangat bermanfaat.

W Pastikon bahwa- perayataan misi Anda sesugi dengan budeya perusahaan. Meskipun ada ba:knycll nda melihat
misi perusahagn lain, jangan membuat kesalahan dengan menirunya. Pernyataan misi perusahaan bersifat
unik untuk Anda dan perusahaan Andal -

® Gunakan. jangon.sampai semua kesufitan dalam menuhskan pernyataan misi ini hanya untuk mem darkannya
berdebu. Tempelkan pada papan pengumuman, cetai( pada kancing hias dan kartu nama, cetak sada amplop
gaji karyawan, dan sebagainya. Sering-sering membicarakan pernyataan misi ini dan gunakan. u ytuk
mengembang:i_(én perencanaan strategis. Memang itulah gunanya!

perusahaan tetap dapat bersaing di segmen pasar tempat perusahaan bersaing. Kunci dalen
menyusun strategi yang berhasil adalah menggunakan kekuatan perusahaan sebagai landastn
dan menggunakan kekuatan tersebut untuk menghadapi kelemahan pesaing.

Teknik yang efektif untuk menggunakan inventori strategis ini adalah dengan menylapk:n
"neraca’ mengenai kekuatan dan kelemahan perusahaan (lihat Tabel 3.2). Sisi dosinif haris
menggambarkan keterampilan, pengetahuan, dan sumber daya penting yang menduku:g
keberhasilan perusahaan. Sisi negatif mencatat dengan jujur keterbatasan yany merintar 1
kemampuan perusahaan dalam bersaing. Neraca ini menganalisa semua bidang-bidang kine-ja
kunci dari perusahaan: sumber daya manusia, keuangan, preduksi, pemasaran, per 1g:mban0 mn
produk, organisasi, dan lain-lain. Analisa ini memberikan pada pemilik, gambaran yang let-th
realistis tentang perusahaan, menunjukkan dasar-dasar yang dapat membangun kekuatan meé :a
depan dan hambatan yang harus dihilangkan demi kemajuan perusahaan. Latit ax ini dapat
membantu pemilik bergerak maju dari posisi yang sekarang ke tindakan-tindakan di mz:a
depan.
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Langkal. 3: Melihat-lihat Lingkungan Sekitar Untuk Mengetahui Peluang
dan Ancaman yang Mungkin Dihadapi Perusahaan

PELUANC . Segera setelah wirausahawan mendaftar persediaan internal mengenal  Peiuang - opsi-opsi eksternal
kekuatan “an kclemahannya, mereka kemudian harus beralih ke lingkungan eksternal untuk  positif yang dapat dimanfaatkan
mengideriifikasi pelvang dan ancaman yang mungkin membawa dampak nyata terhadap  oleh perusahaan untuk mencapai
perusahaz .. Peluang (opportunity) adaiah opsi-opsi eksternal positif yang dapat dimanfaatkan ~ misi seseran dan iujuannya.
oleh peru: ahaan untuk mencapai misi, sasaran dan tujuannya. Potensi peluang tidak terbatas, '
sehingga wirausahawan hanya perlu menganalisa factor-faktor yang paling berpengaruh
terhadap 1 :rusahaan (barangkali dua atau paling banyak, tiga).
Sewak 1 mengidentifikasi peluang, pemilik harus dengan cermat memperhatikan pasar
potensial ang baru. Apakah pesaing mengabaikan relung pasar ini? Apakeh ada cara yang
lehih bai untuk meraib pelanggan? Dapatkah kita mengembangkan produk baru yang
menawart n nilal lebih baik kepada pelanggan? Bagaimana peluang yang diciptakan oleh tren
dalam ind striini? Sebagai contoh, para analis merperkirakan bahwa industii restoran secara
keseluruh n di Amerika Serikat akan tumbuh hanya sebesar 2 persen setahun sampai tahun
2010. Per imbuhzn kurang bersemangat ini menimbulkan masalah bagi banyak segmen dalam
industri ¢ sebut; laba jaringan restoran makanan cepat saji seperti McDonald's dan Burger
King sung 1 tertekan karena perusahaan terschut menekankan hidangan berbiaya rendah {dan
berlaba ¢ «dah). Restoran dengan layanan lengkap yang menawarkan makanan segar saat ini
sedang bi 1yak diminati, tetapi bagi restoran tersebut kecepatan dan efisicnsi retap menjadi
tantangar serius karena pelanggan yang sibuk menuntut pelayanan yang lebih cepat lagi.
Peluang 1 rata bagi pertumbuhan dalam industri restoran terjadi pada tingkat menengah ke
bawah, pa gsa "cukup cepal (fast casual)." Restoran yang mengalami keberhasilan adalah yang
berfokus ada makan malam, jam makan paling populer bagi pelanggan di luar rumah,
mengalah-an kembinasi antara sarapan pagi dan makan siang. Pengunjung juga
mermbelar ‘akan 40 persen lebih besar pada makan malam daripada makan siang. Calé Express,
jaringan r- storan fast-casual dengan Wendy's International sebagai investornya, menggunakan
'meja oas 5," dimana para pelanggan dapat memilib sendiri makanan mereka dengan berbagai
macam tc oping, mulai dari keju parmesan hingga capers. Jaringan tersebut tidak hanya
menguntu “gkan bagi pelanggan yang puas karena mereka mendapatkan apa yang benar-benar
mereka ir inkan derigan segera, tetapi juga rendahnya biaya pekerja karena pramusaji vang
diperlukar menjadi lebih sedikit. Banyak jaringan fast-casual mendapatkan margin laba dua
sampai tig . kali lebih tinggi dibandingkan dengan segmen lain dalam industri tersebut.!®
Peluan  hampir selalu timbul sebagai akibat fakior-faktor di luar kendali wirausahawan.
Selalu mcacari peluang yang paling sesuai bagi kompetensi inti dan kekuatan perusahaan
mereka di 1 kemudian menyambar peluang tersebut sebelum pesaing lain merupakan kunci
keberhasil n. Walaupun kedengarannya seram, para teroris yang menyerang Amerika Serikat
telah men mbulken ancaman serius bagi ribuan perusahaan kecil, namun juga menciptakan
peluang y 1g tidak biasa bagi pihak (ain.

. : Iy
. P . !

) ' TABEL 3.2
Kelemahan (Faktbr—fgktm‘ Interﬁa.i Negatif) . Mengidentifikasi Kekuatan dan
: ; : Kelemahan perusahaan

Kekuz an (Fak:or-faictor Internal Positif)
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Ancaman—kzkuatan eksternal
negatif yang me rintangt
kemampuan perusahoan untuk
mencapai misi, ;asaran dan
tujLian.

Setelah serangan teroris tersebur, Tempest Publishing, perusahaan kecil yang menerbitk
buki dan laporan mengenai terorisme biologis, melihat perminfaan akan laporar dan bitu
terorisime harian seperti First Responder Chem-Bio Handbook meroket. Pendirinya. Een
Venzke, mampu meraih penjualan dan laba cukup besar sewaktu buku-buku perusahan
tersebut mulai mengalahkan penjualan buku-buku populer Harry Potter di fAmazon.ccn.
Perusahaan lainnya, Big Toys Coach Works, mengalami peningkatan yang besor dalom
permintaan kendaraan berguna untitk olah raga ( Sporr utilicy vehicles} khusus yaig dilengk. pi
dengan badan mobil anti peluru, resisten terhadap bom dan perlengkapan la nnva sepe il
akses Internet nir kabel, televisi, lemari es, dan bar. 19 Sebagian besar pelanggan perusahc m
tersebit adalah pava eksekurif perusahaan, bintang film, dan VIP lain yang mencari keamar. 1n
dan mampit membeli kendaraan seperti itu dengan harga mulai dari $175.0007"

ANCAMAN. Ancaman (threat) adalah kekuatan eksternal negatif yanyg merintargl
kemampuan perusahaan uniuk mencapat misi, sasaran dan tujuan. Ancaman terhacip
perusahaan dapat muncul dalam berbagai bentuk, seperti masuknya pesaing baru ke dal-m
pasar yang sekarang, peraturan pemerintah terhadap kegiatan bisnis, resesi ekonomi. naiknva
bunga bank, kemajuan teknologi yang membuat produk perusahaan ketinggalaa jaman, can
sebagainya. Banyak pengecer kecil menghadapi ancaman dari "pengecer besar” seperti Wl-
Mart, Home Depot, Circuit City, dan lainnya yang menawarkan harga-harga lebih rencah
karena daya beli mereka yang tinggi, anggaran iklan yang sangat besar, dun :oko-tc<o
berukuran besar (megastores) yang menarik pelanggan dari tempai-tempat yang jauh. Kenn:th
Stone, profesor di lowa State University dan peneliti utama mengenai dampak Wal-M.rt
terhadap perusahaan-perusahaan kecil, mengatakan bahwa setelah Wal-Mart memasuki lo'va
pada tahun 1983, 23 persen toko-toko obat dan 45 persen toko-toko peranti Ke:as
menghilang.”’ Akan tetapi, perusahaan kecil dengan strategi yang tepat tidak harus bangk:ut
dalam menghadapi persaingan yang ketat.,

Setelah Wal-Mart, Home Depot, dan Lowe membuka toko-toko di sebelah toko kecil perc i
keras generasi kedua mereka di Greenville, South Carolinag, Terry dan Debbiz Dobyon
mengubah strategi bersaing dan memusatkan ulang bisnis ‘mereka lebily bar yak menj. al
barang-barang untuk hadiah dan lebih sedikit barang-barang peranti keras .tandar yeag
dijual para pesaing mereka vang lebih besar. Keluarga Dobson saat ini mengandulkan strategi,
fokus vang menekankan pada keunikan hadiah dan barang-barang dekorasi rumah ycig
sesuai dengan selera setempar serta barang-barang peranti keras khusus yang diabaikan o'eh
pesaing besar mereka. Keluarga Dobson terus membedakan bisnis mereka dengan cura
menawarkan pelayanan  pribadi tingkat finggi, termasuk karyawan yang saniar
berpengetahuan luas dan telah lama bekerja serta layanan pengantaran ke ruman yang sanyat
disitkai oleh pelanggannya!®

Walaupun mereka sendiri tidak dapat mengendalikan ancaman, wirausahawan haras
mempersiapkan rencana untuk melindungi perusahaan mereka dari ancaman-anc man ini.

Gambar 3.1 mengilustrasikan bahwa peluang dan ancaman merupakan akibat dari interz<si
antara kekuatan, kecenderungan, dan kejadian di luar kendali langsung perusahean. Kekualan
Iuar akan mempengaruhi perilaku pasar tempat perusahaan dijalankan, perilaku pesaing, can
perilzku pelanggan. Tabel 3.3 menyajikan neraca yang dirancang untuk membantu pem.lik
perusahaan untuk membandingkan inventori strategis dari peluang dan ancaman :7ang dihadapi
oleh perusahaan. :

Sebagai bagian dari pembaruan rencana bisnis untuk perusahaan kecil p2lapis logam
miliknya, AlumiPlate Inc., David Dayton mempersiapkan analisa mengenai kekuat.n,
kelemahan, peluang, dan ancaman perusahaan (analisa SWOT) dan ternyata analiva tersecut
menjadi bagian dalam proses perencanaan yang sangat bermanfaat. Dayton dan 14
karyawannya mengidentifikasi beberapa penghalang besar ierhadap para pesaing boru
sebagai salah satu dari kekuaran utama AlumiPlate dan teknologi pelapiscn aiuming.on
miliknya sebagai peluang terbesarnya. Tim ini melihat ketidakmampuan membuat demonstrasi
produksi bervolume besar sebagai kelemahan terbesar perusahaan ity, car ancaman
terbesarnva adalah tingginya permintaan yang diajukan staf kunci. Dayton dan karyawan - ya
terus menyelidiki cara agar AlumiPlate dapar menggunakan kekuatannya wntuk nemanfaat -an
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peluang-y luang terbaik yang dimilikinya, meveka juga mempertimbangkan cara-cara yang
menyebal, ‘an kelemahanmya menjadi rentan terhadap ancaman-ancaman.”>

Interak =i antara kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman ini dapat menjadi aspek
terbuka d :lam menggunakan analisa SWOT sebagai bagian dari rencana strategis. Dengan
anajisa in , para wirausahawan dapat melihat secara obyektit perusahaan dan lingkungan
tempat m reka beroperasi ketika mereka menunjukkan isu-isu mendasar untuk mencapai
keberhasilin perusahaan di masa datang.

Langkal. 4.Mengidentifikasi Faktor-Faktor Kunci Keberhasilan Perusahaan

‘Setiap pcrusahasn dicirikan oleh variabel yang dapat dikendalikan yang menentukan
keberhasil: n relatifnya di pasar. Mengidentifikasi dan mengubah variabel-variabel adalah cara
perusaha: 1 kecil memperoleh keunggulan kbersaing, Dengan memusatkan usaha untuk
memaksii umkan kinerja dari faktor-faktor kunei keberhasilan ini, wirausahawan dapat
mencapai “;eunggulan pasar yang dramatis terhadap pesaingnya. Perusahaan yang memahami
faktor-fak >t kunci keberhasilan cenderung menjadi pemimpin dalam kelompok itu, sedangkan
yang gage memahaminya akan menjadi pengikut saja.

Fakto: faktor kunei keberhasilan (key success factors) muncul dalam berbagai bentuk
yang bert da tergantung pada industrinya. Secara sederhana dikatakan, bahwa faktor-faktor  Fajtor kunci
kunci keb rhasilan merupakan factor-faktor yang menentukan kemampuan perusahaan untuk  geberhasilan— faktor-falctor
memenan . kan persaingan di dalam industri. Banyak sumber keunggulan bersaing ini  yang menentukan kemampuan
berdasark n pada faktor biaya, seperti biaya manufaktur per unit, distribusi per unit, atau  perusahaan untuk
pengembz gan per unit. Beberapa di antaranya tidak nyata dan kurang jelas wujudnya tetapi  memenangkan persaingan di
sama peni agnya, seperti: mutu produk, hubungan yang solid dengan leveransir, layanan yang ~ dalam industri
ditawarks :, lokasi toko, ketersediaan fasilitas kredit untuk pelanggan, dan sebagainya.
Misalnya, Hyemilik restoran mengidentifikasi faktor-faktor kunci keberhasilan berikut ini:

m Pengen alian biaya secara ketat (biaya tenaga kerja, 15 sampai 18 persen biaya penjualan dan
biaya n . ikanan, 35 sampai 40 persen dari penjualan).

m Manaje toko terlatih, dapat dipercaya, dan jujur.

® Memor tor pemborosan secara ketat.

m Pemilit n tempat yang cermat (lokasi yang tepat).

m Pemelil raan knalitas makanan.

m Konsisl nsi.

m Kebers:

an.

W Layand yang ramah dan penuh perhatian dari staf pramusaji yaﬁg terlatih dengan baik.

Kekuatan Pasar Eksternal GAMBAR 3.1 Kekuatan-
kekuatan Eksternal

" Politik
Peraturan
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Sebagai
Konsultan

Sesuatu yang Baru, Sesuatu yang Biru

Beberapa tahun terakhir merupakan saat-saat kejam bagi

peranyg merajalela. Perusahaan-perusahaan dengan sejarah
panjang telah mengalami berbagai gejolak dalam kinerja
opera;i dan keuwangan mereka. memaksa beberapa di
antarznya untuk menyatakar pailit. Akan tetapi, ada sisi
ceral di antara awan kelam dalam industri yang sedang
bermasalah ini, dan salah satunya adalah JetBlue Airlines.
Dilunzurkan pada bulan Februari 2000. oleh David
Neele nan, JetBiue dengan segera menjadi salah satu kisah
sukset te:bﬂsal dalam industri ini, menghasilkan load factor
(persentase rata-rata tempat duduk yang diisi) lebih dari 80
perser, tertinggi daiam industrinya. Neeleman mengambil
mode  perusahaannya  dari  kisahk - sukses industri

Southwest Airtines. Pada tahun 1993, pendiri Southwest
Herte Kelleher * membeli Mosris  Air, perusahaan
pengangkutan berdiskon yang didirikan oleh Neeleman,
scharga $128 juta’ dan mempekerjakaii Neeleman.
Wirat sahawan ini tidak merasa puas dalam lingkungan

darl Southwest,
Karena ia felah menandatangani perjanjian hmd tahun
ketike ia menjual Morris Air kepada Southwest Airlines,

sebenarnya ingin ia lakukan: meluncurkan perusahaan

tahun térsebut selesal, Neeleman memulai Open Skies,
sisten: reservasi penerbangan tanpa tiket, yang kemudian ia
jual k=pada Hewlett-Packard seharga $22 jita. Pada tabun
1997, ia mg}al merencanakan perusahaan penerbangan
vang akan'menjadi JetBlue, menggabungkan semua hal
vang telah ia pelajari ¢i Morris Air dan dari banyak
eksekutif perusahaan penerbangan yang telah ia hujani
dengan pertanyaan selama bertahun-tahun. Necleman telah
penerbangan  yang inovatf dan  berkealitas tinggi
basis pelanggan yvang kuat dan setis—dan ia memutuskan
untuk mengikuti strategi it lagi.

strate zis. Pertama, seperti Southwest Airlines, perusahaan
ini haaya terbang dengan rute poin-ke-poin, bukannya rute

besaraya. Sistem hub-and-spoke ini  memberikan
penersangan dari kota-kota keeil ke beberapa poin pusat,
sehinzga perosaliaan penerbangan dapal melayani pasar-
pasar kecil-seperti Altoona, Pennsylvania, dan Asheville,
Nortl Carolina, Masalah dengan sistem
menirabulkan mimpi buruk fogistik karena keterlambatan

adala1 pesawat-pesawat terbang JetBlue menghabiskan
waktr, rata-rata 12 jam sehari di udara, dibandingkan hanya

- Bazian il: Menyusun Rencana Bisnis: Pertimbangan Awal

i mencapai
menampung 135 penumpang. dan pesawat lerbang JetBlue
! dapat mengakomodasi 162 penumpang. Kedua erusahaan
! tersebut hanya menggunakan salu jenis pesawal (Boing 737
P untuk Southwest dan Airbus A320 untuk JetBiues,
i memungkinkan
i pemeliharaan tetap rendah,
perlu mengeluarkan uvang dan waktu meletih pilot,
{ pramugara, dan teknisi kami pada berbagai mod:l pesawat
| terbang,
i pesawal terbang bekas, sehingga pesawat-pesawal baru
i dalam
penerbangan lain dan peruszhaan yang ia alami sendiri— :

i bercakap-cakap dengan pelungg
i balik dari mereka. Bukan hal yang luar biasa buginva untuk
tradisional hub-and-spoke yang diterapkan oleh pesaing |

i 9 sampai 11 jam per hari bagi pesaingnyva—perbedasn yang
: penting karena pesawat lerbang menghasifkan pendapatan
i hanya bila mereka berada di udara. Ditambah lagi, laporan
: kinerja tepat waktunya 83 persen datam industri erssbur.

Akan tetapi, tidak seperti Southwest, JetBlue berfokus

pada penerbangan yang lama dan menggunakan p2sawal
i vang lebih besar. Rata-rata penerbangan JetBlue adalah
industri penerbangan karena terorisme, resesi ekonomi, dan |

1.055 mil dibandingkan dengan Soutwest yeng hanya
528 mil. Pesawat jet Southwost dapat

yang
mempertahankan  biaya
“Ttzlak sebabnya kita tidak

mereka
" yjar Neeleman. Perusahaan ini tidak mambe

armada  JetBlue  berarti  bahwa  biava
pemeliharaannya. saat ini, lebih rendah dibandingkan

: perusahaan penerbangar lainnya dalam indusiri: Neclernan
! juga memutuskan untuk menggunakan kulit ur tus setiap
! kursinya, kemewahan ini memerlukan biaya 1
i per pesawal lerhang,
sinval peating bagi para penumpang, dan permu kaan kulit
terstruktur yang tidak dapat ia kendﬂhkan, dan ia dipecat

£.000 lebih
tetapi kemewahan ini meagirimkan

lebih mudah dipelibara dan tahan lebih lama. JetBlue tidak

memberikan hidangan dalam penerbangannya, tetap: setiap
: punggung kursi memiliki televisi yang dapat meaerima
¢ siaran satelit 24 saluran.

Neeleman secara legal tidak boleh mefakukan apa yang |

Kelebihan lain yang dimiliki JetBlue -iibanding

{ pesaingnya adalah bahwa angkatan kerjanya bukan
penerbangan lain. Sementara ia menunggu pelarangan lima |

merupakan serikat pekeria, hal itu berarti biaya burahnya

menjadi lebih rendah daripada perusahaan petersangan
: lainnya dan lebih memiliki fleksibifitas dalam jenugasan
! kerjanya.
i membersihkan
i perubahan haluan penerbangan (flight turnaround times).
i Para petugas
menciptakan penghematan biaya vang cukup desar bagi
i mereka dan bagi perusshaan tersebut. Karena perusahaan
membuktikan satu hal di Morris Air-—bahwa layanan

Pilot  bahkan
kabin, vang

membantuy  sramugari
memperpendek  wakiu

reservasi bekerja dari rumal mereka,

menawarkan pilihan saham kepada pekerjanya, karvawan

_ : sering bersedia bekerja dengan gaji yang lebih rendzh.
digandakan dengan rendahnya harga tiket akan menarik
i merasa schagai ternak, Neeleman menjadi fan.idik dalam
! memberikan pelayanan kepada pelanggan perw abaannya.
Keberhasilan JetBlue berakar dari bebm apa langkah i

Ingin menghindari kesalahan membuat pznumpang

Ia ikut dalam penerbangan sekali seimingju, selalu
annya dan meminta umpan

membanty menangani petugas bagasi membongkar dan

! mengisi pesawat lerbang. Neeleman bersikeras untuk
{ dihubungi kapan saja bila penerbangan JetBlue terlambat
! lebih dari satu menit. (Ia bahkan membawa pazer-nya ke
tempat tidur!) "Karyawan di perusahaan penerbangen lain
tersebut :
sehingga mereka sering lupa ada pelangzan
di manapun akan mengacaukan sistem tersebut, Hasilnya |
ini  berfokus
! penggunaan; serta pelanggan telah memberikan anggapan:

arrran—
vang
membayar di sana,” katanya. Bahkan situs Web peruzahaan
pada kesederhanaan dan’ kemudahan

begitn sibuk mematuhi prosedur—aruran, aturar,




“seténg. h dari biaya perjalanannya dibul’(ukan secarxronline
(diban fingkan-dengan rata-rata industri sebesdr 10 persen),
yang 1 .enghemal perusahaan $5 per transaksi Intidari

membr Jakan mereknya.
Maa depan mencipeakan tamdngdn bagi JctBEue

i“bertahan? Sejalk . tahun
i meluncurkan 27 perusahaan penerbangan yang "go public,”
: letapi hanya delapan yang benar-benar dapat bertahan.
strategi JetBiue adalah unggul dengan penawaran fitur ) ]
“berbia -a rendah yang diabaikan oleh para pegamg--ymg ¢ 1. Cari situs Web JetBlue atag situs Web majalah bisnis
‘roenim ulkan kesan positif pada pelanggannya; dan yang | untuk -mempelajari
' ; Persiapkan_analiga kekuatan, keiemahan, pehmnc dan

© ancaman perusahaan ini.

1980, wilausahdwan telah

lebih  jauh  mengenai  JetBlue.

Seberasa Jama perusahaan -dapat menghiadari- serikat i

- pekerj: ? Pembentukan serikat pekerja akan menmgkatkan 2. Identifikasi sumber-sumber keanggulan bersaing
“biaya | uruh 25 persen, ménghilangkan keunggulan blay a JetBlue Apakah sumber- sumbel int dapat dipertahankan?
utama, .{);lam fﬁdsalak_l E an}% bgrkallign ket;(kq kdly&‘_vin 3. Nasihat strategis dpa yang dapat Al’ldd berikan kepada
(enjac dewasa, mereka kemungiinan axan memunta i David Neeleman untuk memastikan keberhasilan JetBlue
keuntu .gan tradisional dan rencana pensiun, bukannya di masa depan?

~“tergan’ ing pada’ pilihan saham bagi pensiun mereka. N ) : .
Sejala% dengaxi pertumbuhan armada perusahaaﬁ' ‘hiaya | Sumber: Melanie Wells, “Lord of the Skies,” Farbes, October 14,
pemeli araan akan meningkat; satu pakar memperkirakan 2002, pp. 130—138; “How to Shake Up a Calcified Industry,”
bahwa pada’ saat pesawat berusia tujuh tahun, “biaya | Busineys 2.0, Decomber 2002/Tanuary 2003, p.-92; Amy Goldwasser,
pemeli araan akan meningkat 25 persen dari tingkat saat “Something Stylish, Something Blue,” Business 2.0, February 2002,
‘ini ma: ng-masing sebesar $1,6 juta per tahun. Akhirnya, | PP 94—95; Jethiue Airways, www jetblue.com.

dapatk: 1 JetBhue mengalahkan pesaingnya dan dapat tetap . : '

Variab- | yang dapat dikontrol ini menentukan kemampuan bersaing restoran dalam segimen
pasar ini. lestoran yang kurang memiliki faktor-faktor kunci keberhasilan ini kemungkinan
tidak dap:  bertahan, tetapi mereka yang membangun strategi mereka dengan faktor-faktor ini
di benakn a akan makmuar, Akan tetapi, schelum wirausahawan siapapun dapat membangun
strategi 0 :ngenai landasan bagi faktor-faktor kunci keberhasilan industri, mereka harus
mengiden [ikasi rakior-faktor tersebut terlebih dabulu. Tabel 3.4 menyajikan formulir untuk
membant: pemilik mengidentifikasi faktor-faktor kunci keberhasilan yang paling penting
dalam ind siri dan implikasinya terhadap perusahaan.

Wiraus hwan harus menggunakan informasi yang dikumpulkan ini untuk 'menganalisa
perusahaa mereka, pesaing, dan industrinya untuk memisahkan sumber-sumber keunggulan
bersaing. ~lemudian mereka harus menentukan seberapa baik perusahaan dapat memenuhi
kriteria in agar berhasil bersaing di pasar. Perusahaan yang sangat berhasil mengetahui dan
memahan  hubungan ini, namun para pesaing marjinal bingung dengan factor-faktor yang
menentuk 1 keberhasilan dalam bisnis tertentu. Misalnya, produsen kosmetik kecil mungkin
mengetah | bahwa jarak antar rak, pameran yang luas, distribusi yang efisien, dan produksi
Jangka pe jang rienjadi penting bagi keberhasilan bisnis. Sebaliknya, pemilik jaringan
pengecer ccil mungkin mengetahui bzhwa lini produk yang Inas, pemberian kredit kepada
pelanggan layanan pribadi, manajemen toko yang mampu, dan sumber pemasok yang dapat
dipercaya 1cnentukan keberhasilan dalam industrinya.

TABEL 3.3
Mengidentifikasi Peluang dan

Pelti: 1g (Faktor-faktor Eksternal Positif)

. Aqq:_amankFéktmﬁ-_faktor Eksternal Negatif)

Ancaman

Bab 3 » Manajemen Strategis dan Wirausahawan



TABEL 3
Mengidentiﬂkaéi Faktor-Faktor

Kunci Keberhasilen

Tulislah dalam daftar, keterampitan khusus, karaktenstﬁ( dany kompetens; inti yang harus dim;hkl oler perusahaan
jika ingin sukses di segmen pasar. : :

Fakror Kunci Keber_ha_silan ' - ) _ Berapa Nifai Parusahaan Anda

I % . Rendah 12345678910 Tingg

2 ' A Rendah 123456769 1;3t§ Tinggi
3 i o :_::.Ef;_;-  Rendsh 12345 67 5:29'51:3: Tingei
4 -.::; = - Rendsh 123456789 :|:_o' Tinggl
5. ' _ _ o Rendah 1234567 é.éz _';o' “Tinggi
Kesimpuian 5

Langkah ‘5. Analisa Persaingan

Ketika survei baru-baru ini bertanya pada pemilik perusahaan kecil untuk mengidentifikisi
tantangan terbesar yang mereka hadapi dalam tahun mendatang, tanggapainya adalah
persaingan.”* Dalam survei yang lain, para CEO di seluruh dunia mengatakar World Wide Web
dan e-commerce akan meningkatkan persaingan menjadi lebih ketat di masa depin. Dapulih
persen mengatakan bahwa e-commerce akan benar-benar membentuk ulang cara-cara mere <a
melakukan bisnis.?5 Seperti yang disarankan penelitian-penelitian ini, waspada terhadap
gerakan pesaing melalui program-program kecerdasan bersaing {competitive intelligence)
menjadi aktivitas strategis yang penting. "Bisnis seperti medan perang. Jiks Anda ingin
memenangkan peperangan tersebut, Anda harus tahu siapa yang Anda lawan," katz seorang
konsultan bisnis kecil.2® Sayangnya, sebagian besar perusahaan tidak terlalu sagus dalem
bidang kecerdasan bersaing; 97 persen dari perusahaan AS tidak secara sistematis menelus.iri
kemajuan para pesaing kunci mereka. 27 Tujuan utama dari program intelijen bersaing ini
meliputi:

® Menghindari kejutan yang berasal dari strategi dan taktik baru pesaing.
m Mengidentifikasi calon pesaing baru.
m Memperbaiki waktu reaksi terhadap tindakan pesaing.

m Mengantisipasi tindakan-tindakan strategis berikutnya dari pesaing.

ANALISA PESAING. Memperkirakan tingkat persaingan akan memberikan para pemi ik
perusahaan pandangan lebih realistis mengenai pasar dan posisi mereka di dalumnva. Tidak
setiap pesaing menjamin tingkat perhatian yang sama dalam rencana strategisnya. Pesa:ng
langsung menawarkan produk dan jasa yang sama, serta pelanggan sering membandingh.an
harga. firur, dan berhadapan dengan pesaing ini ketika mereka berbelanja. Pesaing signifikan
menawarkan beberapa produk dan jasa yang serupa. Walaupun beberapa lini preduk atau j sa
mereka berbeda, terjadi juga persaingan dengan mereka dalam beberapa bidang kunci. Pesaing
tak langsung menawarkan produk atau jasa yang sama atau seripa hanya dalam s:dik’t bidang,
tetapi pelanggan sasaran mereka jarang bersinggungan dengan Anda. Wirauschawan haius
memonitor dari dekai tindakan-tindakan pesaing langsung mereka, mempertahankan bida g-
bidang yang dikejar oleh pesaing signifikan, dan hanya menggunakan sumber daya minir: Jal
untuk menyelidiki pesaing tak langsung.

Latihan kecerdasan bersaing memungkinkan wirausahawan memperbaharui pengetahian
mereka tentang pesaing dengan menjawab pertanyaarn-pertanyaan berikut:

® Siapa pesaing uwtama Anda? Dimana mereka berlokasi?-(Yellow Pages adalah tempa: yang baik
untuk memulainya).

m Kompetensi menonjol apa yang dikembangkan pesaing?

%)) Bagian |I: Menyusun Rencana Bisnis: Pertimbangan Awal



m Bagain :pa struliur biaya mercka dibandingkan dengan kita? Sumber keuangan mereka?
® Bagain-ina mereka memasarkan produk dan jasa mereka?

B Apa ya g dikatakan pelanggan tentang mereka? Bagaimana pelanggan mendeskripsikan produk
atau jarn mereka; cara mereka menjalankan bisnis, dan pelayanan tambahan yang mungkin
mereka erikan?

® Apakah strategi kunci mereka?
M Apa saj 1 kekuatan mereka? Dapatkah perusahaan kita melampaui mereka?

B Apa saj. kelemahan itama mereka? Bagaimana pernsahaan kita memanfaatkan mereka?

Pemilit perusahaan kecil dapal mengumpulkan banyak informasi tentang pesaing melalui
metode ke erdasan bersaing (competilive intelligence/Cl) yang meliputi sebagai berikut ini:

B Baca pu. »likasi niaga mengenai pengumuman dan berita yang dilakukan pesaing.

B Tunyak 1 pada pelanggan atau pemasok apa yang dilakukan oleh pesaing. Dalam banyak kasus,
informs i ini mudah dikumpulkan, karena banyak orang menyukai gosip.

B Bicara »ngan karyawan secara teratur, terutama bagian penjualan dan bagian pembelian. Para
pakar 1 cmperkirakan bahwa 70 sampai 90 persen informasi bersaing vang dibutuhkan
perusel wn sudah ada di tangan karyawan yang mendapatkannya ketika secara rutin
berhubi 1gan dengan pemasok, pelanggan, dan kontak indusiri lainnya *8

® Hadiri | uneran perdagangan dan kumpulkan kepustakaan penjualan pesaing.

m Lihat il an penerimaan karyawan dari pesaing; mengetahui jenis pckerja yang dicari oleh
pesaing -lapat memberitahu Anda banyak hal mengenai rencana masa depan mereka.

m Lakuka  pencasian hak paten (lihat Bab 2) untuk hak paten yang telah diajukan olch para
pesaing Informasi ini memberikan petunjuk penting mengenai produk baru yang sedang mereka
kemban kan. :

® Laporar dari Environmental Protection Agency dapat memberikan informasi penting mengenat
pabrik -crusahaan, terutama jumlah dan jenis emisi yang dikeluarkan. Keloempok swasta,
Environ aental Protection, juga melaporkan emisi bagi pabrik-pabrik tertentu.2?

B Pelajari “enis dan jumlah peralatan dan bahan mentah yang diimpor oleh para pesaing dengan
mempel jari database Journal of Commerce Port Impeort Export Reporting Service (PIERS).
Petunju  ini depat menyiagakan wirausahawan terhadap produk-produk baru yang akan
diluncui bzan alel pesaing, ‘

B Apabile pantas, beli produk-produle pesaing dan nilailah kualitas dan ciri khas mereka.
Banding :an (Benchmark} produk mereka terhadap produk Anda. Pemilik bisnis brownies yang
dipesan ia pos secara berkala meresan dari pesaing utamanya dan membandingkan kemasan,
harga, i sanan, dan kualitasnya.3®

m Dapatke : laporan kredit pada masing-masing pesaing utama Anda untuk mengevaluasi kondisi
keuang: 1 mereka. Dun & Bradsireet dan perusahaan penelitian lainnya juga memungkinkan
wirausa: awan untuk mencari profil pesaing yang dapat berguna dalam analisa strategis.

® Persero: ) terbatus terbuka harus memberikan laporan berkala kepada Securities and Exchange
Commi: ion (SEC), termasuk laporan triwulan 10-Q dan laporan tahunan 10-K. Laporan ini
tersedia -ada situs Web SEC.

m Periksa bahan-bahan di perpustakaan sctempat yang meliputi artikel, basis data-data
terkomy ster, dan pencarian secara on-line. Press release, yang sering mengumumkan berita
penling erusahaan, dapat menjadi sumber penting kecerdasan bersaing. Banyak perusahaan
member xan press release melalui PR Newswire. Bagi pesaing setempat, periksa artikel dan
iklan yar-g dipasang oleh pesaing di koran-koran lokal.

W Gunakai- sumber yang sangat luas di World Wide Web untuk iebih banyak mempelajari pesaing
Anda, I ternet memungkinkan perusahaan kecil mampu memperoleh informasi bersaing yang
berhargi  dengan harga rendah atau gratis sama sekali. (Lihat situs Web kami di
www.priahall.com/zimmerer untuk daftar lebih dari 1.200 situs Web perusahaan kecif yang
berguna. : ‘
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Matriks profil persaingan—
alat yang dapa. digunakan oleh
pemilik perusahaan untuk
mengevaluasi perusahaan
mereka terhadap pesaing utama
mengenai faktc r-faktor kunci
keberhasilan urtuk segmen pasar
itu,

® Kunjungi perusahaan pesaing sccara berkala untuk mengamati operasi mereka. Tom Stembe g,
CEQ dari Staples, jaringan toko besar (superstores) pemasok alat-alat kantor, mengataxan, "Siya
tidak pernah mengunjungi toko yang saya tidak mempelajari sesuatu darinya."?!

Dengan menggunakan informasi yang telah terkumpul. pemilik perusahsan dabat
membentuk tim-lim manajemen untuk menilai tiap pesaing dan membual rekcomendis:
mengenai tindakan sirategis dun spesifik yang akan meningkatkan posisi persaingan
perusahaan di pasar,

Wirausahawan dapat menggunakan hasil kecerdasan bersaing untuk menyusun matriss
profil persaingan mengenai para pesaing paling penting. Matriks profil persaingan
memungkinkan pemilik perusahaan untuk mengevaluasi perusahaan mereka tert acap pesaing
atama mengenai faktor-faktor kunci keberhasilan untuk segmen pasar itu. Tahad pertaina
adalah mendaftar faktor kunci keberhasilan yang telah diidentifikasi pada Lengkah 5 cari
proses perencanaan strategis (lihat Tabel 3.4) dan memberi bobot yang menggambarkan
peringkat pentingnya secara relatif. (Secara sederhana, bobot matriks ini jumlahrya 1.00).
Sebagai contoh, perhatikan bahwa mutu produk diberi bobet lebih besar (dua kali leoih
penting) terhadap daya saing harga.

Tahap selanjutnya adalah mengidentifikasi pesaing utama dan menetapkan peringkat uniuk
masing-masing dari mereka (bersama perusahaan Anda) pada tiap faktor keberhasilan kuncr

Bila faktornya adalah: Peringkar:
Kelemahan utama 1
Kelemahan minor 2
Kekuatan minor . 3
Kekunatan utama 4

Setelah selesai menetapkan peringkat, pemilik tinggal mengalikan bobot dengan pering cat
dari tiap faklor untuk memperoleh nilai terbobot dan menambahkan semua ntlai terbobot
tersebut. Tabel 3.5 memperlihatkan matriks profil persaingan sederhana. Hasilyya
memperlihatkan perusahaan mana yang paling kuat, mana yang paling lemah. din pada faktor
keberhasilan kunci mana yang terkuat dan yang terlemah. Dengan menipelajari can
menginterpretasikan hasil ini dengan seksama, wirausahawan dapat mulai men/usun sira’ 20l
ideal untuk membangun keunggulan bersaing dalam segmen pasar mercka.

MANAJEMEN PENGETAHUAN. Sayangnya, bunyak perusahaan kecil gagal me:ngumptl-.an
kecerdasan bersaing karena pemiliknya salah mengasumsikan bahwa kecerdasan bersaing i
terlalu mahal atau tidak perlu dilakukan. Pada kenyataannya, biaya mengumpnlkan inform:asi
mengenai pesaing dan lingkungan persaingan terbilang kecil, tetapi memang hat itu
memerlukan disiplin. Sebagian besar berkat Internet, " Scluruh perusahaan, besar maupun ke sl
mempunyai akses yang sama terhadap informasi,” kata konsultan kecerdasan bersaing Leor. ard
Fuld.?? Mengidentifikasi'dan mengorganisir informasi yang dimiliki perusahaan Jar kemudlian
memberikannya secara efisien kepada mereka yang membutuhkan pada saat yang tepat
merupakan tantangan nyata. Di era pengetahuan menjadi sumnber utama bagi keunggulan

TABEL 3.5

Contoh Matriks Profil Persaingan

P94

Faktor Kunci Keberhasilan Perusahaan Anda Pesaing | Pe::aing 2-
. Nilai Nilai Nitai
(dari langkah ke-5) Bobot Peringkat Térbobot Peringkat Terbobot Peringkat Terbobot
Pangsa pasar .- o.lo 3 0.30 2 0.20 3 0.30
Harga 020 j - .020 3 060 4 030 -
Kekuatan keuangan- - - 0l 2 020 3 03 2 0.20
Mutu produlc - . .40 4 - 1.60 2 0.80 - P 0.40
Kesetiaan pefanggan 0.20 3 0.60 3 060 2 0.40
Jumlah. - 1.00 2.90 250 2.10
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bersaing [ rusahaan, kuncinya adaluh mempelajari cara mengelola pengetahuan dan informasi
yang dikuinpulkan oleh perusahaan. Penelitian oleh perusahaan software Business Objects
menemuk :n bahwa 90 persen mangjer mengakui mereka mengambil sebagian besar keputusan
dengan m¢ aggunakan naluri karena mereka kurang memiliki informasi yang tepat saat mereka
memerluk innya!?’ :

Manaj:men pengetahuan (knowledge management) adalah praktek mengumpulkan,
mengorga risasikan, dan menyebarkan kebijaksanaan dan pengalaman karyawan. perusahaan
yang ber ujuan untuk memperkuat posisi persaingannya. "Manajemen pengetahuan
memungk nkan Anda mampu menentukan pengetahuan eksplisit yang berada di dalam
organisasi Anda dan yang lebih dapat Anda pengaruhi daripada harus menemukan kembali,"
kata Dore:y Leonard-Barton, penulis Wellsprings of Knowledge.** Pemilik perusahaan yang
mempraki kkan manajemen pengetahuan menyadari bahwa pengetahuan adalah kekuatan dan
bahwa m agelolanya dapat menghasilkan keuntungan sangat besar. Karena ukuran dan
kesederhs 1aan mareka, perusahaan kecil memiliki keunggulan terhadap perusahaan besar
datam me gclola pengetahuan.

Langke - pertarna dalam menciptakan program manajemen pengetahuan adafah mengambil
inventaris si pengetahuan khusus yang dimiliki perusahaan yang memberinya keunggulan
bersaing. rogram ini meliputi menilai bank pengetahuan yang telah dikumpulkan karyawan
dari semu  tingkar organisasi sepanjang waktu. Langkah kedua adalah mengatur pengetahuan
penting d: 1 menyebarkannya di seluruh perusahaan kepada mercka yang membutuhkannya.
Solusi hig -tech szperti e-mail, database terkomputerisasi, dan software yang memungkinkan
berbagai 1 acam karyawan dapat bekerja pada proyek pada saat bersamaan menjadi alat yang
penting, t¢ api meode low-tech seperti papan tulis, catatan Post-it, dan pertemuan tatap muka
tetap efek [ bagi perusahaan kecil. "Untuk memahami dan menanggapi pola kaleidoskop dari
peluang-p luang baru dan potensi bahaya terhadap misinya, organisasi harus mengerahkan
penyebari n kecerdasan anggotanya dan mendengarkan pengetahuan kolektif dari semua
orang," ka 1 seorang pakar.?3

Bagi Ben “arrell, pemilik Phase Two Strategies, perusahaan hubungan masyarakat San
Francisco mengiiaii cerita-cerita baru mengenai klien dan industrinya penting dilakukan.
Farrel dar stafiya biasa menghabiskan waktu dengan membaca berbagai majalah dan koran
untuk mer caring informasi vang mereka perlukan. Akan tetapi, baru-baru ini Phase Two
Strategies beralil' ke Lexis-Nexis Tracker, jasa pengambilan berita secara online, Yang
memungki ikan para staff mampu menetapkan kriteria pencarian dan kemudian menciplakan
situs Web - ang memiliki hubungan dengan berbagai cervita yang relevan. Sistem baru ini tidak
hanya mei ¢hemai waktu dan meningkatkan produktivitas, tetapi juga membuat Phase Two
Strategies 1ampu melayani pelanggan secara lebih efisien. o

Shari Frar >y, CEQ Performance Personnel, perusahaan kepegawaian dengan kantor-kantor
di enam I casi di Pennsylvania, juga menggunakan email dan sistem voice-mail sebagai
bagian da. ' program manajemen pengetahuon perusahaannya. Alat-alat ini bekerja dengan
baik, teta, i Franey dengan cepat melihat keterbatasan alat tersebur dan mengadakan
serangkaic 1 pertemuan yang secara eksklusif dirancang agar para karvawan. dapat saling
berbagi ir. ormas) yang berguna. Perferuan tersebut menyebarkan informasi penting ke
seluruh pe usahaan dan membangun rasa persahabutan di antara karyawan.?’

Langkah 6. Menyusun Sasaran dan Tujuan Perusahaan

Sebelum v-irausahawan dapat menyusun seperangkat strategi yang komprehensif, mereka
harus terlel:ih dahulu menetapkan sasaran dan tujuan perusahaan, yang memberi mereka target
yang harus Jicapai dan menyediakan dasar untuk mengevaluasi kinetja perusahaan, Tanpa itu
semua, ticak dapat diketahui arah perusahaan atau seberapa baik kinerja perusahaan.
Percakapal: antara Alice dan Cheshire Cat yang diambil dari Alice in Wonderland karangan
Lewis Car 2l berikut ini menggambarkan betapa pentingnya menyusun sasaran dan tujuan
yang berar'’ sebagai bagian dari proses manajemen strategis: 8 '

" Manajemen

pengetahuan—praktek
mengumpulkan,
mengorganisasikan, dan

menyebarkan kebijaksanaan dan

pengalaman karyawan
perusahaan yang bertujuan
untuk memperkuat posisi
persaingannya.
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“Tolong beritahu saya, jalan yang mana yang harus saya ambif dari sini?" tanya Alice.
“ltu sangat tergantung pada tempat yang ingin kamu tuju," jawab si Kucing.
“Saya tidak terlalu peduli kemana.........," jawab Alice.

“Kalau demikian tidak menjadi masalah jalan mana yang harus kau ambil," jawzb s’
Kucing.

Perusahaan kecil yang "tidak terlalu peduli kemana" akan pergi (yaitu perusahamn vang ticak
mempunyai sasaran dan tujuan) akan mengetahui bahwa "tidak menjadi masalah jalan maa”
yang akan dipilib (yaitu strategi perusahaan menjadi tidak relevan).
Sasaran—atribut-atribut jangka  SASARAN. Sasaran (gcals) adalah atribut-atribut jangka pagjang din luas yeag
panjang dan luas yang berusaha  berusaha dicapai oleh perusabaan; sasaran cenderung bersifat umum dan kadarg-kadeng
dicapai oleh pe-usahaor; sasaran  bahkan abstrak. Sasuran tidak perlu terlalu spesifik bagi manajer untuk bertindz k, melainl.an
cenderung bersifat umum dan, sekedar menyatakan tingkat pencapaian umum yang ingin dipenuhi. Apakah Anda ingin
kadang-kadang bahican, abstrak.  meningkatkan pangsa pasar? Apakah saldo kas Anda perlu diperkuat? Apakay Anda inyin
. memasuki pasar yang baru atau meningkatkan penjualan di pasar yang sekarang? Apaxah Arda
ingin mengembangkan produk atau jasa baru? Peneliti Jim Collins dan Jerry Poras
mempelajari berbagai perusahaan dan menemukan bahwa salah satu faktor yang membedal.an
perusahaan yang berhasil dari perusahaan yang tidak berhasil adalah perumusan sasaran janzka
panjang yang sangal ambisius, jelas dan membangkitkan semangat. Collins dan Poras
menyebutnya sehagai BHAGs ("Big Hairy Audacious Goals" yang dilafalkan seperti bi-ha :s)
dun berpendapat bahwa manfaat utamanya adalah mengithami dan memusatkan padc tindak:m-
tindakan perusahaan yang penting dan sesuai dengan keseluruban misinya. >
Dengan menunjukkan isu-isu yang luas ini akan membantu Anda memusatan perhat an
pada fase berikutnya - mengembangkan tujuan yang spesifik dan realistis.

Tujﬁan—target—targe:t Kinerja TUJUAN. Tujuan (objectives) adalah target lebih spesifik mengenai kinerja. Tuj .an

yang febif spesifik, yang wnumnya menyangkut daya laba, produktivitas, pertumbuhan, efisiensi, pangsa pasar, sum ver

umumnya menunjuikan bidang dana, fasilitas fisik, struktur organisasi. kesejahteraan karyawan, dan tanggung jawab sos al.

daya laba, proc uktivites, Karena tujuan yang satu dengan yang lain mungkin berbenturan, manajer harus rmenetap-.an

pertumbuhan, fan aspek-aspek prioritas. Tujuan mana yang paling penting? Mana yang paling tidak pentin:? Menyu un

kunci lain dalain perusahaan. tujuan dalam jenjang prioritas akan membantu manajer perusahaan kecil menyzlesai-an
masalah bila terjadi benturan. Tujuan yang ditulis dengan baik akan memiliki sifai-sifat sebe i
berikut: ’

Spesifik. Tujuan harus terukur dan tepat. Sebagai contoh, "untuk mencapai perturr buhian
penjualan yang sehat,” bukanlah tujuan yang berarti; akan tetapi ' menaikkar penjuaan ecer: 1
sebesar 12 persen dan penjualan ke grosir 10 persen tahun depan” adalaly sangat tepei dan
menjelaskan dengan sebenarnyu apa yang ingin dikerjakan oleh manajemen.

Dapat divkur. Manajer harus dapat memplotkan kemajuan organisasi ke arah tujuannya; hal i
menterlukan titik acuan yang dijelaskan dengan baik, sebagai awalnya, dan skala unluk
mengukur kemajuan.

Dapat didelegasikan. Kecuali jika wirausahawan dapat mendelegasikan tanggung jaw ab untv 2
mencapai tujuan kepada seseorang, sepertinya perusahaan lidak akan dapat menc apuinya.
Menciptakan tujuan tanpa memberi seseorang tanggungjawab untuk melaksanaksnnza
merupakan tindakan sia-sia.

Masuk akal dan menaniang. Tujuan harus berada dalam jangkauan organisasi, bila tidak
motivasi akan hilang. Dalam kasus apapun, harapan manajemen harus tetap tinggi. Dengan Lin
perkataan, semakin menantang tujuan (dalam batas yang terjangkau), semakin tinegi
kinerjanya. Tetapkan tujuan yang menantang perusahaan dan karyawan Anda.

Tepat waktu. Tujuan harus spesifik, tidak hanya apa yang harus dicapai, tetapl juga kapan tw ian
terscbut dicapai, Ukuran waktu dalam pencapaian sangat penting. ’

Dibuat teruadis. Proses menuliskannya tidak harus rumit; pada kenyataannya, manajer harus
menjadikan sasaran relatif sedikit, dari lima sampai sarpai lima belas.
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Proses ni dapat berjalan dengan baik apabila manajer dan karyawan secara aktil bersama-
sama mer :lapkan tujuan. Mengembangkan rencana ini adalah tanggung jawab manajemen
puncak, t tapl mendorong manajer fain dan karyawan agar berperan secara Juas dalam
perencan:an akan meningkatkan motivasi agar rencana ini dapat difaksanakan. Schagai
tambahan manajer dan karyawan mengetahui organisasi dengan sangat baik dan biasanya
bersedia b rbagi pengetahuan. -

Langkat 7: Merumuskan Opsi-Opsi Strategi dan Memilih Strategi yang
Tepat

Sampai di proses manajemen strategis ini, wirausahawan harus memiliki gambaran yang jelas
tentang tit-Jakan ferbaik yang harus dilakukan dan keunggulan bersaingnya, Wirausahawan _
juga haru memahami kelemahan dan keterbatasan perusahaannya maupun pesaingnya.
Langkah ¢ lanjutnya adalah menilai opsi-opsi strategi dan kemudian mempersiapkan rencana
permainar yang dirancang uniuk mencapai misi, sasaran dan tujuan yang telah ditetapkan.

STRATEG! strategi adalah peta jalan (road map) dasi tindakan-tindakan yang disusun oleh
wirausaha san untuk mencapai misi, sasaran, dan tujuan perusahaan. Dengan lain kata, misi, U
sasaran, d a (ujuan menyatakan tujuan yang hendak dicapai, sedangkan strategi menjelaskan Strategi—peta jalon froad
proses unl k mencapai tujuan tersebut. Strategi adalah rencana induk yang mencakup scmua map) deri tindakan-tindakan
bagian ut ma organisasi dan menggabungkannya menjadi satu kesatuan. Rencana harus yang disusun oleh wirausahawan
berorienta: tindakun;rencana ini harus meniupkan nafas kehidupan ke dalam proses perencanaan  untuk mencapai misi, sasaran
secara kes: wruhan. Wirausahawan harus menyusun strategi yang kuat berdasarkan pada langkah  dan tujuan perusahaan.
sebelumny . yang menggunakan kompetensi inti dan kekuatan perusahaan sebagai batu loncatan

menuju ke erhasilan. Joseph Picken dan Gregory Dess, penulis Mission Critical: The 7 Strategic

Traps Tha Derail Even the Smartest Companies, menuliskan, "Salah strategi - tidak peduli

seberapa ¢ merlangnya kepemimpinan, tidak peduli seberapa efektif pencrapannya - ditakdirkan

untuk gag: . Strate2i yang kuat, diterapkan tanpa kesalahan, menang setiap saat," %

Don Todr.: dan Fred Seibert, pendiri True Confections, bersaing dengan cukup berhasil
dalam ina stii permen bernilai $20 milyar per tahun yang didominasi oleh tiga raksasa,
Nesile, He sley, dun Mars. Perusahaan kecil ini berhasil dengan berkonsentrasi pada relung
pasai, deran menjual permen-permen berlisensi hiburan terutama melalui toko barang-
barang ke mangan (novelty), toko hadial dan toko pakaian serta Juga melalui Web, Bunghus
permen e ampilian bintang-bintang terkenal seperti Scooby Doo, SpongeBob Squarepants,
dan tokoh tokoh dari Austin Powers dan Lord of the Rings. "Kami tidak menjual coklat
batangan,  kata Todrin. "Kami menjual barang-barang yang menarik hati dari dunia
hiburan.” “rue Confections dibentuk berdasarkan latar belakang Todrin dalam bisnis gula-
gula dan j wmgalaran Seibert dalam perusahaan hiburan Hanna-Barbara, Nickelodeon, dan
MTV. Ked. 1 wirausahawan menggunakan ukuran perusahaan mereka sebagai keunggulan,
dengan ce at mengembangkan lini produk mereka dengan melibatkan tokoh-tokoh "panas”
ferbary pa o pembunglusnya. ! -

Strategi yang barhasil bersifat komprehensif dan terintegrasi dengan baik. Strategi harus
berfokus pida penetapan faktor-fakior kunci keberhasilan seperti vang diidentifikasi oleh
manajer pi-la Langkah 4. Schagai contoh, bila ruang rak maksimum merupakan faktor kunci
keberhasil: 1 untuk produk pengusaha kecil, maka strateginya harus berkaitan dengan teknik
mendapatk n ruang rak yang lebih luas di datam toko (misalnya, menawarkan margin yang
lebih besar pada distributor dan perantara dibandingkan pesaing, membantu pengecer dalam
menyusun ampilan barangnya, atau merancang ulang kemasan agar lebih menarik dan lebih
besar).

TIGA OPSI STRATEGIS.  Jelaslah, banyak strategi yang dapat dipilih oleh pemilik perusahaan Strategi kepermimpinan
kecil tak te batas. Meskipun demikian, ketika kemegahan menghilang, masih ada tiga stralegi  biaya—strategi dimana

dasar. Dala a bukunya Competitive Strategy, Michael Porter menguraikan liga strategi ini: (1) - perusahaan berusaha keras
kepemimpiaan dalam biaya, (2) diferensiasi, dan (3) fokus (lihat Gambar 3.2).42 untuk menjodi produsen dengan

biaya paling rendah dibandingkan
KEPEMIMF NAN DALAM BIAYA. Pcrusahaan yang menerapkan strategi kepemimpinan dengan pesaingnya dalam

dalam bia a (cost leadership strategy) berjuang untuk menjadi produsen dengan biaya paling  industri jtw.
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A Sebagai
Konsultan . . .

Salju dan Soda: Campuran yang
Menguntungkan

mengperasikan resort ski. Wachussett Mountain, yang
merela selamatkan dari kondisi hampir pailit pada tahun

mengzjutkan adalah cara generasi Crowley ini belajar satu
sama lain sewakiu mereka menjalankan perusahaan yang
pengetahuan  mereka

kemudian menerapkan

mengzlola Polar," kata David.

stratezi yang berhasil dengan baik pada kedua perusahaan
tersebut, dan, secara mengejutkan, banyak di antara
elemin-elemennya yang serupa bagi kedua perusahaan ini .
Sebazai contoh, baik pabrik botol maupun resort ski

bahwa 72.000 botol minuman ringan atau air tidak dapat
dibatslkan, fakia yang fidak merngikan Chris dan Ralph.
Akan tetapi, ketuarga Crowley vang lebih muda menyadari
bahwa kapasitas tak terpakei pada resort ski mereka juga

kapasitas tak terpakai pada titik minimum, mereka
memasarkan resort tersebut dengan farget kelompok
Kkhusus pada waktu-waktu yang berbeda sepanjang harinya.
Dengan kata lain, kakak beradik Crowley tidak melihat
targe- pasar mereka semata-mata hanya sebagai "pemain
ski.” David menjelaskan, “Pukul 09.00 - 14.30 merupakan
jam-jam orang-orang tua, para isteri, pekerja pabrik shift
ketiga, [dari] pukul 15.00-19.00 waklunya para remaja, dan

Bugian Ii: Menyusun Rencana Bisnis: Pertimbangan Awal

i ski dan keluarga yang menyukai harga tiket yang lebih
rendah.” Pada akhir minggu, keluarga dan "penggemar
¢ dugem" merupakan pelanggan wtamanya. Hasilnya adalah
resort tersebut dipenuhi oleh pelanggan hampir setiap
i menit selama masa pengoperasian 14 jam schari,

Salah satu strategi vang telah terbukti sangat berhasil

{ adalah bekerja sama dengan sekolah setempa: untuk
' menyediakan kegiatan sore hari untuk anaic-anak. hereka
Keluerga Crowley  benar-benar merupakan keluarga : mendapatkan ide tersebut ketika mereka mengambil alin
wirausahawan. Chris dan Ralph Crowley mengelola pabrik | wachussett Mountain 20 tahun lalu, dan sejak itu program

pembatolan yang dibel oleh Denis, kakek buyut mereka. : ooyt telah dikembangkan. Pada sore hari ketica sekolah

pada tahun 1916. Dewasa ini. perusahaan keluarga generasi £ o1ah quap, 63 bis kuning berhenti dan menururkan 2.500

- 3 . aat $7 1 -t . . . .
E];eempat dengan .penjualan tahunan sebesat $_00 Juta,_Pola;  remaja yang siap untuk bermain ski dan bersenang-senang!
everages, merupakan pembuat botol minuman ringan : Penjualan burger dan kentang goreng meroket. Sekitar

indep:nden kedua terbesar di Amerika Serikat dan terbesar pkal 19.00, lama setelah sebagian besar resort ski tatup,

di Northeast. Adik-adik mereka, David, Jeff, dan Carolyn. | remaja ini pulang ke rumah. dan kerumunan baru

! berdatangan: pembalap ski dan bujangan. Lebih dari 8.000
e ) ! pcmbalap dewasa tergabung dalam Wachussett Racing
1982 Sejuk itu, keluarga Crowley yang lebih muda i 1 eague, dan sebagian besar sangat mencintai ski. Kaluarga
meng tbah Wachussett Mountain menjadi salah satu resert - Crowley baru-baru ini mulai menargeikan pelanggan

musita dingin paling populer di New Bngland. Yang : nerygahaan dengan tambahan Mountain Suite, kamar-

i kamar mewah dengan pemandangan indah dan kemudahan
: ; : ‘ ¢ akses ke segala hal. Kamar suite disewakan $3:10 per har
kelih: tannya sama sekali berbeda dan tidak berkaitan dan | 50,4 $50.000 selama sate musim: Pada tahun k3dua masa
: : : pada : gperasinya, suite mereka menghasilkan pendapatan cukup
perusihaan mereka masing-masing. Ini merupakan bakat { pocar untuk menutupi cicilan biaya perlnzsan penginapan
yang mereka pelajari dari mendiang ayahnya. "Banyak di : aeehyt, ) . -
antara hal-hal yang kami lakukan di daerab ski langsung !
berkaitan dengan pengalaman kami memperhatikan Ayah Keluarga Crowley yang sangat jelas mengenii pelanggan
) ) { mereka dan juga ditujukan vntek meminimalkai kapasitas
Wilaupun banyak resort ski yang berjuang untuk i
bertahan daIam tahug—[ahun terakhir ini .(jum}a?\ resort di menggunakan lereng pada jam-jam tak sibuk pada harga
sciuruh Amerika Serikat telah turun dari 735 pada tabun {yan0 canoat murah ($189 untuk Century Pass varsus $595

1982 menjadi hanya 483 pada tahun 2003), Wachussett | | noe karty

memperoleh laba setiap tehun sejak kakak beradik Crowley | wachussett menjual 15.000 Century Pass dalan setahur,

memhe]mya. Mereka menghasilkan margin laba sekitar 33 | dan kedatanigan pelanggan tersebut juga menghasilkan | aba
perse, dibandingkan dengan rata-rata nasional sebesar 12 :

perse 1. Keluarga wirausahawan iai telah mengembangkan

Taktik lain yang sangat sukses berasai dati pzrmahaman

ak - terpakdi., Century Pass mengizinkan pamamn ski

masuk tak terbatas selama setahun).

besar dalam penjualan makanan dan minuraan.
Beberapa.tabun lalu di pabrik Polar, Chris dar Ralph

memperhatikan bahwa 20 liter botol air yang mereka
produksi meninggatkan banyak ruang terbuca di truk
i pengiriman mereka. Jadi mereka merancang ulang botol—
) ; ] i mereka
meng aI.am-l ancaman yang sama: kapasitas vang tldak. {squat)—dan
terpalai, Dalam pabrik botol, satu jam menganggur berasti "Pengemasannya menjadi lebih efisien, ticak erlalu
{ banyak yang pecah, dan biaya produksinya $1,5C lebih
: rendah." Melihat kesamaan dalam operasi sii mereka,
{ keluarga Crowley memfokuskan perhatian mereka pada
i "truk” yang harus mereka jsi dan kosongkan seefisien
berarti hilangnya pendapatan. Untuk mempertahankan : ypekin: toko penyewaan. yang 3.000 pemein ski dan
peseluncut- salju tiba pada pukul 7.30 pagi jada akhir
. minggu. Pemain ski biasanya menghabiskan rata-rata 50
i menit di toko penyewaan, tetapi Carolyn dar Jefl telak
: berhasil mempersingkat wakta tersebut menjadi 10 menit!
Itu seperti pabrik [botoll," jelas Carolyn. "Anda melihal
: botol-botol .masuk dalam proses produksinya dar
i memasiikan tidak ada di antera mereka yang duduk terlale
: fama." Satu teknik yang berhasil bagi Wachusser: adalal

{dari pukul 19.00-22.00 adalah wakeunya klub-kdub balap i pelanggan fidak diizinkan mencoba scpatu boots ski
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rowley berseru, "Lihatlah pada semua pemain ski «
lang mengantri tempat duduk di lift." {

kan kempelensi inti yang telah dibangun olch
sett Mountain. Apa sumber dari kompetensi :

an haaya diminta ukuran sepatunya dan pelayan 2. ydentifikasi kekuatar, kelemahan, pefuang dan ancaman
rikan sepatu yang tepat. Papan peluncur salju yang . Wachussett Mountain,
ienjadi satu juga mempercepat proses.

permukaan, Polar Beverages dan Wachussett | 3, Jelaskan bagaimana Wachussett Mountain menggunakan
tin tampaknya tidak terlihat serupa, tetapi anggota | pengetahuan manajemen untuk membangun keunggulan
(L yang menjaiankan kedua perusahaan tersebut bisa | bersaing. Tahapan lain apa saja yang akan Anda sarankan
aspek yang saling bertindihan untuk menggunakan | yang seharusnya diambil perusahaan daiam bidang ini?

m dalam satu operasi untuk membuat operasi ;
menjadi lebih efektif dan efisien. Sambil melihat | gymper Paul Hochman, “Crossing Over,”
<aleng per menit berputar sewaktu salah satu 2002/January 2003, pp. 71—73; Polar Beverages, www.polarbey.com;
ra mengisi kaleng-kaleag Polar Orange Dry Soda. Wachusett Motmtain, e wachusettoon, '

FSB, December .
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andingkan dengan pesaingnya dalam industri itu. Pemimpin berbiaya rendah
eunggulan bersaing dalam meraih pelanggan yang kriteria pembelian utamanya
;@ dan mereka memiliki kekuatan untuk menentukan harga dasar dalam industrinya.
berhasil dengan baik ketika pembeli sangat peka terhadap perubahan harga, ketika
-perusihaan yang bersaing tersebut menjual produk dari komediti yang sama, dan
isahaan dapat memanfaatkan keuntungan dari skala ekonomi. Pemimpin dalam
hanya berada dalam posisi terbaik dalam melindungi dirinya dari perang harga,
dapat menggunakan kekuatannya untuk menyerang pesaing dengan memberikan
irah dalam industri itu.

cura untuk membangun strategi biaya rendah, tetapi pemimpin biaya vang berhasil
mengetah: |

letak keunggulan biaya atas pesaingnya dan menggunakan informasi ini sebagai
gi merzka. Sebagai contoh, karena tidak memiliki serikat pekerja, JetBiue Airlines

-eungguian penting dari para pesaingnya dalam biaya tenaga kerja. Biaya tenaga
:mya 25 persen dari pendapatan dibandingkan dengan biaya tenaga kerja pesaingnya

capai 33 sampai 44 persen dari pendapatan, dan perusahaan tersebut
cannya untuk menyebarkan armada pesawatnya secara lebih efisien dan lebih
gkan d bandingkan dengan pesaingnya.*?

Keunggulan Bersaing

Keunikar. yang * Posisi
Dirasakan Pelanggan Biaya Rendah

B\aya Rendah G

Industri Diferensiasi |

Fokus leerenS|ast : " Fokus Blaya‘ i

Relung
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Strategi pembedaan atau
strategi diferensiasi—
strategi yang be ruscha difalankan
ofef perusahaan untuk
membangun loralitas pelanggan
dengon menerr patkan produk
atau jasanya deagan cara yang
unik otaw berbeda.

American Champion Aireraft, produsen pesawat terbang kecil dan ringan devgan baliig-
baling tunggal yang pernah mengalami kepailitan, juga memiliki keungiulan bin.a
dibandingkan dengan pesaingnyva, memunglkinkan perusahaan ini menjual pesawatin .a.
$106.000 lebih murah daripada pesawar serupa milik pesaing, Pada tahun 1988, Jerry dan
Charlene Mehthaff membeli perusahaan sebagai tindakan penvelamatan hanyo sehaiya
$400.000 dan mulai membangun kemball perusahaan rersebut. Mereka menancmbhon moud!
$1,7 juta untuk memodernisasi proses produksi, mempekeijakan orang-orang yvang tia:tk
tergabung dalam serikat pekerja, darm mulai membuat pesawar terbang pada talum 1941,
mendapatkan faba pada tahun pertama. Karena tenaga kerja American Chanpion tania
serikat pekerja membentuk dan memproduksi 90 persen komponen-komponen pesawar
terbangnva, keluarga Mehlhaff memperkirakan bahwa mereka dapar menghemat bicya paliig
tidak $30.000 per pesawat! Komponen utama yang dibeli perusahaan dari penasox adalifr
baling-baling dan mesin silinder empat Textron Lycoming. Setiap pesawat terbang dibiat
sesuai pesanan, dan pilihan-pilihan seperti elektvonik navigasi vang canggin don Sisten
pompa penyedot bahan bakar dapat menambah sebanyak 50 persen dari harga dasar $71.6:00
sampai $111.000, tergantung pada modelnya. Tetap saja, harga pesawat terbany lini mew i
dari American Champion sekitar 3150.000, vang lebih murah 3100.000 dibandingken deng:a
harga pesawai terbang berbaling-baling tunggal yang sebanding.**

Tentu saja, terdapat bahaya dalam menerapkan strategi kepemimpinan dalam biaya. Kadauig-
kadang perusahaan memusatkan secara mencolok pada menekan biaya manufakur, tar S
mempertimbangkan dampak biaya pembelian, distribusi, atau biaya overhead. Babaya lain ada ah
kesalah-pahaman mengenai penggerak biaya yang sebenarnya. Sebagai contok, perusahein
pemrosesan makanan secara drastis terlalu rendah menilai biaya overhead-nya den, seba :al
akibatnya, menjual produknya dengan merugi. Akhirnya, perusahaan mungkin men Qeiar strat: gi
kepemimpinan dalam biaya begitu menggebu-gebu sehingga menutup mata terhadap pilihan I .n.

Di bawah koidisi yang tepat, strategi kepemimpinan biaya yang dilaksanakan lengan berar
dapat menjadi senjata strategis yang sangat hebat. Pengecer kecil yang hidup di be.wah bayang-
bayang Wal-Mart dan dapat bertahan bahkan ketika ekonomi melambat berhasii dengan c.ra
ferus menerus mengejar strategi biaya rendah. Jaringan kecil seperti Fred's, Deller General,
Family Dollar, dan 99 Cents Only melayani pelanggan berpenghasilan menengah ke bawih
yang tinggal di pinggiran kota atau dacrah pedesaan. Mereka menawarkan praduk-proc ik
murah seperti makanan, produk kesehatan dan kecantikan, perlengkapan kebersinan, pakaiin
dan barang-barang musiman. serta banyak di antara barang-barang yang mereka simpan

-merupakan barang-barang apkiran dari merek-merek terkenal (pembelian yang terjadi deng.an

harga serendah 10 sen dalam nilai dolar). Perusahaan-perusahaan ini juga marm su
mempertahankan biaya overhead serendah mungkin. Sebagai contoh, 99 Cents Gnly, ye g
namanya menggambarkan strategi barangnya, berlokasi di gudang sederhana di bi.gian kota ua
City of Commerce, California.** Keberhasilan toko-toko ini membuktikan bahwa perusahean
yang mengejar strategi kepemimpinan biaya harus menekankan penahanan biuya daiam set ap
keputusan, mulai dari lokasi kantor pusat perusahaan sampai barang-barang yang disimpan.

PEMBEDAAN. Perusabaan yang mengikuti strategi pembedaan (dilferentiation stralegy) akan
berusaha membangun loyalitas pelanggan dengan menempatkan produk atau jasanya dengan
cara yang unik alau berbeda. Pembedaan ini, puda gilirannya, memungkinkas perusahaan
tersebut menetapkan harga lebih tinggi untuk produk atau jasanya dibandingkan dengan
pesaingnya. Terdapat banyak cara untuk menciptakan sirategi pembedszan, tztapi konsep
kuncinya adalah bersifat khusus pada sesuatu yang penting bagi pelanggan. Denzan kata icin,
perusahaan berjuang agar menjadi lebih baik dari pesaingnya pada faktor terreatu y: ng
dianggap bernilai oleh pelanggan.

Walaupun menjual berbagai macam pakaian, I¥'s A Wrap! Production. Wa. drobe Sal'es
bukanlah toko pakaian biasa. Perusahaan yang berbasis di Burbank, Californiu menj al
barvak sekali pakaian yang berasal dari film, pertunjukan televisi, iklan, dan pagelaran nc. 'e.
Jan Hallman Dion, manian karvasan studio film, mendapatkan ide bisnisnya paca tahun 1431
setelah ia mengkoordinasikan pelelangan untuk menjual pakaian, barang-barang yang dipasai
di atas pentas, dan peralatan dari beberapa film baru studio tersebut. fa membuka toko keci: di
Studio City yang menjual pakaian yang dikenakan oleh biniang film kepada pe anggan vuoig
ingin sekali memakai pakaian sama! It's A Warp! telah mengalami pertumbuhan besar sela na
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beberapa tahun dan ielah memperluas lokasi bisnisnya dua kali lebih besar, saat ini
menempa’i lokasi ruang pajangan seluas 10.000 kaki persegi. Lokasi perusahaan tersebut
sempurne untiuk menerapkan strategi pembedaan Dion karena Burbank adalah rumah bagi
fusinan s-udio film dan televisi, It's A Wrap! secara harfiah berada di halaman belakang
pemasokr ya! Perusahaan Dion mempermudah pembuangan ribuan barang dari studio,
memberif an layanan berharga seperti pengambilan langsung, kendali persediaan yang
terkompui:erisasi, dan penjualan pribadi. Persediaan toko tersebut berubah setiap hari,
terganturiy pada barang-barang dari studio televisi atau studio film mana yang dijual.
Pakaian ¢ atang dari segala jenis pertunjukan atau film yang dapat dibayangkan - dari komedi
situwasi de 1 opere sabun sampai film perang dan koboi—dan semua orang datang dengan
membawe sertifikat keaslian yang membuktikan asal usuinya. It's A Wrap! telah dimuar dalam
beberapa majalah dan pada banyak pertunjukan felevisi, rermasuk The Oprah Winfrey Show
dan CNN' Financial chr):vr"[6 . —

Bila pi usahaan kecil dapat meningkatkan kinerja produk atau jasanya, mengurangi biaya
dan risikc oelanggan dalam membelinya, atau kedua-duanya, maka perubahan itu mempunyai
potensi w uk berbeda. Agar berhasil, perusahaan harus membuat produk atau jasanya sama
sekali ber eda, paling tidak di mata pelanggannya.

Wirausali wan Yagve Bergqvist tidak punya masalah dalam membedakan hotelnya di
Jukkasjar i, Swedia, dari hotel-hotel lainnya. Berlokasi 125 mil di atas Arctic Circle, yang
dengan ji « dinamakan Ice Hotel menawarkan pengalaman unik bagi pelancong. Segala
sesuatu d. dalam hotel - dinding, tempat tidur, meja di samping tempat tidur, kursi, bioskop,
bar - dibu -« dari 30.000 ton salju dan 10.000 ton es yang diambil dari Torne River! Masing-
masing de i 60 kamar tersebut unik, dirancang oleh seniman yang berbeda dari seluruh dunia.
Tamu tidu  dalom kantung tidur tevisolasi di atas lempat tidur es yang ditutupi dengan matras
tipis dan L myak selimut dari kulit rusa kutub. Karena suhu di dalam hotel biasanya mendekati
7 derajat T baweh nol (berskala seratus), tamu tidak dapar membawa bagasinya ke dalam
kamar es - rsebut. karena bagasi bisa membeku! Fasilitasnya meliputi bar, kapel, bioskop dan
pameran  cni, seruanya dari es. Ice Hotel dengan luas 30.000 kaki persegi ini dibuka dari
bulan De ember sampai April (hotel tersebut meleleh di musim semi), tetapi selama
keberadac wnva yang singkat, hotel tersebut dapat mengakomodasi sekitar 5.000 tamu pada
harga yar 7 berkisar dari $200 sampai $300 per malam! Kelompok musik rock yang rak
terbilang imlahnya, temasuk Van Halen, membuar video musiknya di Ice Hotel. "Ini bukan
masalah “enyamanan,” kata rekan pemilik Arne Bergh. " Ini adalah perjalanan,

petualang. n." "7 —_

Walaug i hanya sedikit perusahaan yang berpembawaan unik seperti lce Hotel, sasaran
perusahan  yang mengejar strategi pembedaan adalah menciptakan keunikan tertentu dalam
benak seti p pelanggannya. Kunci strategi pembedaan yang berhasil adalah membentuknya
dalam Kkor petensi inti, kompetensi yang secara unik dilakukan dengan baik oleh perusahaan
kecil bila1 bandingkan dengan pesaingnya. Basis umum untuk pembedaan mencakup layanan
pelanggan yang istimewa, cirri produk yang khusus, lini produk yang lengkap, ketersediaan
suku cadas 3 dengan segera, keandalan produk tanpa kompromi, mutu produk yang prima, dan
pengetahu o produk yang luas. Agar berhasil, strategi pembedaan harus menciptakan persepsi
nilai di m. :a pelanggannya, Pelanggan tidak akan membeli produk dan jasa yang dianggap
tidak berr:lai baginya, tidak masalah betapa linggi nilainya yang sebenarnya. Scorang
konsultan isnis menyarankan, "Pastikan Anda memberitahu pelanggan dan calon pelanggan
Anda men enai keseluruhan perusahaan Anda yang menjadikannya berbeda. Pastikan bahwa
pembedaar tersebut untuk sepenuhnya bermanfaat bagi pelanggan."*#

Adares ko dalam mencari strategi pembedaan. Salah satu vang berbahaya adalah mencoba
melakukar pembedaan terhadap produk atau jasa yang tidak meningkatkan kinerja atau
menurunk: n biaya bagi pembeli. Pemilik perusahaan j Juga harus mempertimbangkan berapa
lama mercka dapat mempertahakan pembedaan produk atau jasanya; mengubah selera
pelanggan membuat basis pembedaan yang terbaik untuk sementara waktu. Imitasi dan
"diskon" ¢uri pesaing juga menimbulkan ancaman bagi keberhasilan strategi pembedaan.
Sebagai cc itoh, wirausahawan telah membangun hotel es di Finlandia untuk bersaing dengan
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Tamu di Ice Hotel riembayar sampai
$500 per malam ur tuk meringkul dan
tidur di tempat tidur es dengan

memakai selimut dzri kulit rusa:kutub.

Atas kebaikan AP/V /ide World Photos

Strategi foku s—strategi yang
dilakukan oleh perusahaan untuk
memilih salah s3tu atau febik
segmen pasar, r1engidentifikasi
kebutuhan, keinzinan dan minat
pelanggan, dan menawarkan
pada mereka barang atau jasa
khusus yang dirancang agar
unggul dalam memenuhi
kebutuhan, keinginan, dan minat
mereka.

hotel es asli di Swedia. Perancang pakaian asli berharga tinggi melihat banyak produk-prod .k
tiruan vang jauh lebih murah di pasar segera setelah rancangan mereka memasiki pasar.
Jebakan lain adalah melakukan pembedaan secara berlebihan {overdilferentiate) ¢:an
menetapkan biaya terfalu besar sehingga harga produk membuat produk tersebut tersinghir
dari pasar. Risiko terakhir adalah terlalu berfokus pada ciri-ciri fisik produk atau jasa can
mengabaikan faktor-faktor psikologis penting seperti status, gengsi dan citra yang day at
menjadi sumber pembedaan yang sangat kuat.

FOKUS. Strategi fokus mengakui bahwa tidak semua pasar homogen. Pada ken yatuannya, d:
pasar ‘mana pun, banyak segmen pelanggan yang berbeda, masing-masing mempurn;. ai
kebutuhan, keinginan, dan ciri-ciri yang berbeda. Gagasan utama strategi ini adalan memi ih
salah satu (atau lebih) segmen pasar, mengidentifikasi kebutuhan, keinginan, minat khusus
pelanggan, dan menawarkan pada mereka barang atau jasa yang dirancang agar nngeul dalm
memenuhi kebutuhan, keinginan, dan minat mereka. Strategi fokus disusun berdasarkan
perbedaan di antara segmen-segimen pasar.

Strategi fokus yang berhasil sangat bergantung pada kemampuan perusahaal kecil unuk
mengidentifikasi perubahan kebutuhan kelompok pelanggan sasaran dan mer gembangkan
keterampilan vang diperlukan untuk melayani mereka. Ini berarti pemilik dan sctiap oring
dalam organisasi harus memiliki pemahaman yang jelas tentang cara menamr:hahkan n lai
terhadap produk atau jasa uniuk pelanggan. Bagaimana produk atau jasa dapat memen hi
kebutuhan pelanggan pada tiap tahapan. dari bahan mentah sampai penjualan aklir?

Daripada mencoba melayani seluruh pasar, perusahaan yang berfokus mengkhustskan cir
untuk melayani segmen sasaran atau refung yang spesifik. Strategi fokus secara ideal couok
untuk banyak perusahaan kecil, yang sering kekurangan sumber daya unt 1k mencagai
keseluruhan pasar. Sasaran mereka adalah untuk melayani target pasar yang sedik t secara lebih
efekitif dan efisien dari pada yang dilakukan oleh pesaingnya yang berkiprab di pasar yang I as.
Dasar umum untuk membangun strategi fokus termasuk membidik dengan tepat dae:ah
geografis kecil, menargetkan sekelompok pelanggan dengan kebutuban atau min:t yaag ser. pa
(misalnya, orang-orang kidal), atau mengkhususkan diri dalam produk atau jasa spes: [ik
(mmisalnya, Batteries Plus, toko yang menjual dan memperbaik segala jenis baterel vang daat
diperkirakan), atau menjual pengetahuan khusus (misalnya, menyimpan karya seni yang san zat
berharga dan tak ternilai harganya).
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Setelah w engambil alih bisnis Iukisan yang dimulai oleh ayahnya pada tahun 1947, Paul
Thomaric  telah mengubah perusahaan ini menjadi kekuatan yang dominan di pasar Akron,
Ohio. The marios menemukan landasan bagi strategi relung yang sangat menguniungkan pada
iahun 1949 ketika ia mendopatkan kontrak merenovasi dan melukis roket Saturn V dari Apollo
Space Prigram untuk National Aeronautic Space Agency (NASA) di John F. Kennedy Space
Center. S: ut ini, Apostolos Group menghasilkan 25 persen dari penjualan $13 jutanya dengan
memperbiki dan melukis ulang * berton-fon roket tua di sana,” kaia Thomarios. Selain NASA,
pelanggai perusahaan ini termasuk Detroit Science Center dan U.S. Space and Rocket Center
di Huntsv.lle, Alabama.®

Pemfo-us yang paling berhasil membangun keunggulan bersaing dengan cara
berkonser risi pada relung pasar khusus dan melayani mereka lebih baik daripada vang hisz
dilakukar oleh pesaing lainnya, Pada dasarnya, strategi ini bergantung pada penciptaan nilai
bagi pela sgan, baik dengan menjadi produsen biaya terendah ataupun dengan membedakan
produk at u jasz dalam cara yang unik tetapi pada pasar sasaran yang lebih sempit. Agar lebih
baik dala 1 membidik sasaran, relung haruslah cukup besar untuk dapat menghasilkan laba,
layak dic: yai melalui media periklanan, dan mampu mempertahankan bisais sepanjang waktu
{(yvaitu, bu an sekedar iseng-iseng belaka).

Dan Pane , pendiri dari Panoz Auto Development, menerapkan strategi fokus dalam industri
yang didi ninasi oleh raksasa global yang telah banyak menyebabkan wirausahawan mati:
industri n obil. Seperti Preston Tucker (perusahaannya mulai beroperasi pada tahun 1946 dan
berhenti ada tanun 1958), Henry Kaizer (1946-1948), dan John DeLorvean (1981-1983),
Panoz me nbangun perusahaaninya dalam relung: mobil sport buatan tongan. Tantangannyva
sangat be at, dan persyaratan permodalannya tinggi, bahkan untuk pemain relung sekali pun.
Pada lin, perakitan mobil yang paoling tidak otomatis di dunia, setiap Panoz Esperante
memerluh 1 wakiu perakitan 200 jam, sekitar 10 kali lebih lama dari yang dibutuhkan Toyota
uniuk me, buat Camry. Panoz mengambil persediaan komponen (sebagian besar dari Ford
SVI Musi ng Cobra) dan mengubahnya menjudi mobil berkinerja tinggi yang disebutkan oleh
saru maje 1l mobil sebagai "mobil bervolume rendah,
buatan 1 rbaik, dan bermesin terbaik di dunia.”
Dengan k rga $80.000, Panoz mengarahkan Esperante
Hangsung -ada pria vang berumur 40 - 50 tahunan yang
herpengh silan lebih dari $150.000 per tahun dan
menjadi  encandu mobil. Pelanggannya biasanya
memiliki dua arau tiga mobil lain, dan banyak
pelangga  bepergian ke pabrik dekar Atlanta untuk
mengamk 1 kulit dan hiasan kayu khusus serta
menvngg  mobil mereka  dibuat. Pano; sedang
berusaha  memproduk 30 mobil per bulan, dan
perhitung nnya memperlihatkan jika ia menjual 200
mobil, ia -lapat memperoleh laba. Sekali ia mampu
memberes an kekusutan dalam proses perakitan, Panoz
berencanc memperkenalkan variasi model, seperti
hardiop  Esperante, agar mencapai  sasaran :
penjualan ya sebesar 1.000 mobil per tahun.> —

. Dan Panoz, yang perusahaannya

: bergantung pada stracegi fokus,
. memeriksa Panoz Esperante, mobii
¢ berkinerfa tinggl,

* Axas kebailan AP/Wide World Photos

Sepert: yang disarankan oleh Panoz, mencari strategi [okus bukanlah tanpa risiko.
Perusahaa  kadanz-kadang harus berjuang untuk meraih pangsa pasar kecil dalam jumlah yang
cukup bes 'r agar menguntungkan. Apabila perusahaan kecil berhasil dalam relungnya, akan
muncul pola bahaya dari pesaing lebih besar yang memasuki pasar dan mengikisnya.
Perjuanga « Panoz yang terus menerus dalam mempertahankan biayanya agar tetap rendah
merupakan hal biasa; volume perusahaan yang kecil namun didukung beberapa relung dapat
meningka gan biaya produksi, menjadikan perusahaan ini rentan terhadap pesaing yuang
berbiaya 1-bih rendah ketika harga bergerak naik. Kadangkala perusahaan dengan strategi
relung yar 1 berhasil menjadi kacau oleh keberhasifannya dan mencoba memperlnas diri ke
bidang-bir ing fain. Sewaktu semakin menjauh dari strategi intinya, perusahaan kehilangan
keunggule  bersaing dan berisiko membingungkan atau mengasingkan pelanggannya.
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Sebagai
Konsultan -

Satu Jenis Pembuat Keripik

Comp.any, telah menjadi pakar dalam mempertahankan

bermanfaat. Kantor keluarga Andrus didekorasi dengan
gaya seadanya. Kursi kantor milik Stacy adalah sisa dari
perangkai ruang makan lama milik tantenya, Lokasi
perusahaan banyak menyiratkan [ilosofi pendivinya: hilung

bangkai," kata Stacy. "Semuanya masuk ke dalam bisnis."
Setzlah meninggalkan karir sebagai psikolog (Mark)

masuk dalam bisnis pembuatan keripik pita. Pasangan ini,
kedugiva menyatakan dirinya sebagai

bistro yang menawarkan makanan segar gaya Califomia ¢
vang tiereka kenal dan nikmati. Akan tetapi, hutang dari |

pelanggan sasaran mereka; selama dua jam makan siang.
keluarga Andrus biasanya menjual 200 bungkus, dan

antria1 pelanggan dapat mencapai 30 sampai 40 orang!

"Tanpa kecuali,” ujar Mark, "orang terakhir dalam antrian kecepatan, dan aliran udara yang dapat disesuatkin, mereka

biasanva tidak mau menunggu, jadi kami ingin melakukan
sesuaty agar mereka mau menunggn.”

Apa yang mereka lakukan adalah mendaur ulang roti
pita yang lersisa setiap hari. Setiap malam, Mark akan
mengambil roti sisa, mengolesinya dengan kayu manis.
gula, aiau bawang putih dan keju Parmesan, memotongnya
kecil-kecil .dan memanggangnya. Pelanggan menyukai
keripik tersebut! Pada tahun 1996, keluarga Andrus
mengambil keputusan untuk berhenti membuat roti tumpuk

dan barfokus pada pembuatan keripik roti pita. Sasaran ;

. : - . Inne . . n . . P
mereka adalah untuk memproduksikannya secara masal i Yang mau meminjamkan mercka uang! "Sekirang kit

dan menjualnya di seluruh negeri. Dalam mempertahankan dapat membuat 700 kantong per hari,” kata Mart..
filosoi biaya rendah mereka, keluarga Andrus mengambil : i
: vang untuk iklan, sebaliknya, tergantung pada me:tode yang

Pretzel Bakery dan menggunakan peralatan toko rot i mereka gunakan sewaktu mereKa menjual malaanan dari

pendekatan anggaran rendah. menyewa ruangan di Boston

Bazian Il: Menyusun Rencana Bisnis: Pertimbangan Awal

i tersebut selama twoko roti tersebut turup. Mereka nerzctong,
mengemas, dan memberi label keripik mereka dengan
: tangan! Akan tetapi, mereka tidak mau berherat pada satu
i hal, yaitu bahan-bahannys. Karena- tingkat produksi
¢ maksimum mereka hanyalah tujub kantong kripik per 10
jam sehari, penjualan tahun pertama keluarga Ancrus hanya
Mark dan Stacy Anadrus. pendiri Stacy's Pita Chip sehesar $25.000. Scwaktu penjualan tumbuh den zan :tabil,
i mereka mulai mengiventasikan peralatan otomatls dan
biaya rendah dalam perusahaan kecil mereka yang berbasis | pindah ke lokasi yang mereka tempati sekarang. Mereka
@i Randolph, Massachussets yang membuat keripik renyal ; membersihkan, memperbaiki. dan mengecat send.ri selurub
berkacar lemak rendah dari roti pita. Bertempat di gudang ! fasilitas seluas 10.000 kaki persegi. (David memezngun

berdinding batu bata tua, satu-satunya "taada” eksterior ¢ "ruangan kecil" dari kayu-kayu bekas kemasan pengiriman

yang raengidentifikasi perusahaan adalsh selembar kertas

yang litempel di pinmi. Interiornya bersih dan tidak i sebesar $450.000.

memiliki hiasan apapun: pendekatan ini benar-benar
: berkembang, tetapi tanpa catatan yang mendalaia, mereka
: tahu mereka harus mempersiapkan rencana bisnis yang
{ bagus. Dengan Stacy sebagai pemilik mayoritesn a. Slacy's
: Piza Chip Company memenuhi syaraf untuk medapatkan
semua uang . Bahkan gaji mereka pada "tingkat pemakan pinjaman khusus dari Small Business Administration yang
{ membantu wirausahawan wanita melalui BankBoston,
tempat banvak mantan pelanggan gerobak mereka bekerja.
dan pekerja sosial (Stacy), pasangan ini memutuskan untuk | Mereka mendapatkan pinjaman sebesar 5360.000. "Saya
; mempunyai rencana bisnis yang bagus dan kaat." kata
"penggemar i Stacy. "dan kami memiliki permintaan.”

makar an," bekerja di restoran selama mereka kuliah di sermasuk surat dari eksekutif perusahaan penerbaagan yang

California. Di sana mercka mengetahui bahwa mereka { menyatakan bahwa perusahaannya akan membeli 1 juta

menciatai bisnis makanan tetapi mereka tidak bersedia ; kantong keripik roti pita Stacy apabila perusahazn tersebut
bekerja untuk orang lain. Ketika mereka kembali ke New | Tampt menjualnya. '
England, mereka mengembangkan rencana membuka
 mulai mencari peralatan vang lebih otomatis yang dapat
membantu mereka meningkatkan produksiny:. Mercka
perguruan tinggi mengubah rencana mereka: Mereka mulai ; tidak dapat menemukan mesin pemotong olonatis yang
dengat gerobak dorong yang darisya mercka menjual hot :
dogs, sosis, dan sambal, pada festival dan tﬁérayaan lokal, mereka harus mengeluarkan uang paling tidak sebesar

Segern setelah itu, mereka membawa gerobak mereka ke : $100.000 yang tidak mampu mereka keluarka . Setelah

daerah finansial Boston dan meneubah. menu mereka : mencari selama setahun, mereka akhirnya manemukan

menjadi Stacy's D'Lites, sandwich-dibungkus-roti pita ; mesin pemotong wortel yang telah digunakan Campbeli

huatan tangan. Menu gerobak mereka sempurna untuk i Soup Company selama 40 whun! Harganya hanyalah

§ $18.000. Mark memodifikasi mesin antik ind, dar mesin ini

mesin!} Tahun kedua operasinya menghasilkan perjualan

Keluarga. -Andrus  memerlukan  medal  untuk

LEncananya

Ketika penjualan mulal meningkat, keluarga Andras

mereka perlukan, dan untuk membeli mesin sesu i pesanan

nasih tetap digunakan sampai saat ini. Ketike keluarga
Andrus memerlekan oven dengan ban berjalan dan suhu,

idzk dapat menemukan mesin bekas pakai. dun mereka

! juga ridak mampu mengeluarkan $160.000 uniuk mesin
! baru. Solusi mereka: Mereka membuat kesepakalan dangan

produsen oven untuk membuat dua oven sehargi $80.000:
mereka membeli satu, dan produsen oven menvimpan
satunya untul digunakan sebagai prototije untuk
meningkatkan  penjualannya.  Sewaktuw  penjualan
meningkat, mereka membeli over: kedua dari pembuat roti
vang pailit” hanya seharga $13.000, meinbebankan
pembelian tersebut pada kertu kredit karena tidaiz ada bank

Keluarga Andrus sangat sedikit dalam mengeinarkan




geroba .. Mereka membuat pertunjukan pribadi ‘pada i 1. Di antara tiga. strategi dasar yang telah dibahas dalam
pamer: 1 perdagangan, melakukan demo masak, tampil di { bab ini, strategi manakah yang digunakan Mark dan Stacy?
muka + mum, dan toko-toke kelontong di seluruh negeri, | Jelaskan. Seberapa efektif strategi tersebut?

membs ikan contoh gratis untuk crang-orang yang fewat.’

Di .alik beban kerja berat yang mereka hadapi dan i 2. Ketika mengimplementasikan  strategi - mereka,
tantan; an terus menerus dalam menjalankan bisnis, bagaimana keluarga Andrus menggunakan ukuran
keluarg 1 Andrus tahu mereka mengambil keputusan tepat | perusahaan bagi keunggulan mereka? Bagaimana Anda
ketika mercks memulai Stacy's Pita Chip Company. menilai tingkat kreativitas yang mereka perlihatkan dalam
"Ketik  kami membahas untuk memulai bisnis sendiri, ;| mengelota bisnis mereka?
kami b rpikir, apabila kami tidak melakikannya sekarang, R i
di ma:  depan kelak kamni akan berpikir, "kami berharap | 3+ Satan apa saja yang dapat Anda berikan kepada keluarga
kami ¢1lu melakukannya,” kata Mark. "Rasa penyesalan | Andrus untuk memperbaild masa depan perusahaannya?
vang A da mil' ki hanyalah untuk hal-hal yang tidak Anda i '
coba," ambah Stacy. ) i Sumber: Anne Stuart. “The Pita Principle,” Ine.. August 2001,

! pp. 58—64; Stacy’s Pita Chip Company, www.pitachips.com.
Victeria'. Secret perusahaan pesanan lewat surat yang pernah terkenal karena relungnya
dalam pe aian dilam, mengambil resiko kehilangan daya tarvik pada pelanggan tradisionalnva
karena pe usahar: ity terlalu menyimpang dovi akarnya, Disamping pilihan pakaian dalamnya

gam, Victoria's Secret juga menjual baju pesta dansa, jeans dan pakaian kasual,
dan kerfa. Memperkeruh citranya di mata pelenggan menempatkan perusahaan
rada dalam bahava kehilangan identitasnyva.

vang ber
serfa pel
tersebut |

Strate; : yang efektif mengidentifikasi seperangkal lengkap faktor-fakior keberhasiian -
keuangar pengoperasian, dan pemasaran - yang bersama-sama menghasilkan keunggulan
berszing ntuk perusahaan kecil. Rencana tindakan yang dihasilkannya membedakan

perusaha
keselurul
bersaing

lebih bail
bersaing

sebagai f:
perusahai

n itu dari pesaing dengan memanfaatkan keunggulan bersaingnya. Fokus dari
n strategi ini adalah pelanggan. Pelanggan adalah inti dari bisnis, dan strategj
i akan sukses hanya bila diarahkun untuk memberi layanan pada pelanggan sasaran
daripada yang diberikan oleh pesaing. Strategi yang efektif menarik keunggulan
erusahaan kecil dengan memanfaatkan kekuatannya dan menjadikan pelanggan
kus utamanya. Strategi ini juga menunjukkan metode untuk mengatasi kelemahan
1. dan raengidentifikasi pefuang dan ancaman yang memerlukan tindakan,

STRATEG
pada keus
Dalam be
telah me)
mencari §
pasar. Ti
"Pengger
yang pert
setia. Stal
jaringan
Milan, It
1984, Sct
ini, jariag
kadang-k
bertarung

DALAM BERTINDAK. Strategi yang dipilih oleh perusahaan kecil terganting
sgulan bersaingnya dalam segmen pasar yang didalamnya perusahaan itu bersaing.
erapa hal, perusahaan akan menerapkan lebih dari satu strategi. Ketika perusahaan
punya keunggulan strategis yang terdefinisi dengan jelas, perusahaan ini akan
ategi pertumbuhan yang sangat agresil dalam usahanya untuk meningkatkan pangsa
dakan ini terutama benar ketika perusahaan mencapai keunggulan menjadi
k pertama’ di pasar dengan hanya sedikit persaingan langsung, Dengan menjadi
ma i sasar, perusuhaan membangun pengakuan nama dan basis pelanggan yang
ucks Coffec terus meraib keuntungan menjadi perusahaan pertama yang mendirikan
arung kopi untuk kalangan atas di pasar utama setelah Howard Schultz mengunjungi
a, dan memperhatikan.popularitas bar-bar espresso. Setahun kemudian, pada tahun
iHz meluncurkan konsep bar kopi sebagal uji coba di Seattle, Washington. Dewasa
' il telah memiliki hampir 6.000 lokasi di seluruh dunia! Strategi yang agresif
dang menjadi boomerang apabila pesaing vang lebih besar memutuskan untuk
iiembali. Dalam banyak kasus, pepatah kono menyebutkan "katak besar dalam kolam
keeil" me abuat perusahaan kecil dapat memperoleh laba besar di relung pasar tanpa menarik
perhatian sesaing yang lebih besar.

Perusaaan kecil harus dapat mengembangkan strategi yang memanfaatkan semua
keungguli i bersaing dari skalu usaha dengan cara:

m Membe i tanggapan yang cepat terhadap kebutuhan pelanggan.
m Tetap f -:ksibel dan bersedia bernbah.
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m Terus-menerus mencari segmen-segmen pasar yang baru dan sedang tumbuh.

‘'m Membangun dan mempertahankan relung pasar.

B Mengembangkan "biaya peralihan" biava yang dikeluarkan oleh pelanggan schubungan deng :in
peralihan produk atau jasa perusahaan pesaing, melalui Jayanan dan loyalitas pribsa i,

m Tetap bersikap sebagai wirausahawan dan bersedia mengambil resike dan bertindal: sece at
kilat.

m Terus menerus melakukan pembaharuan.

Langkah ke 8: Mewujudkan Rencana Stratégis Ke Dalam Rencana
Tindakan

Tidak ada rencana sirategis yang lengkap sebelum ditindaklanjuti dengan tindakan. Mana ar
perusahaan kecil harus mengubah rencana-rencana strategi ke dalam rencana operasional yang
memandu perusahaan dari hari ke hari dan menjadi bagian bisnis aktif vang terlihat nyata.
Perusahaan kecil tidak akan mendapat manfaat dari rencana strategis yang hanya ditzmpatkin
di rak berdebu,

MENGIMPLEMENTASIKAN STRATEGE. Agar rencana strategis dapat dilaksanasan, pemi ik
perusahaan harus membaginya ke dalam proyek-proyek. dan dengan seksama mendszfinisik.in
masing-masing proyek itu menurut kriteria benkut:

Tisjrion. Apa yang ingin dicapal dengan merancang proyek ini?
Lingkup. Bidang-bidang mana dalam perusahaan yang akan dilibatkan dalam proyek ini?

Kontribusi. Bagaimana proyek vang satu berhubungan dengan proyek lain dan dengan
keseluruhan rencana strategis?

Persvaratan sumber daya. Sumber daya manusia dan keuangan apa yang diperluken untuk
menvelesaikan proyek dengan berhasil?

Wakzit. Jadwal dan tenggat wakiu bagaimana yang dapat memastikan penyelesaian preyek ini.

Segera selclah wirausahawan menetapkan prioritas terhadap proyek-proyek ini, merexa
dapat mulai mengimplementasikan rencana strategis itu,

Melibatkan karyawan dan mendelegasikan wewenang kepada mercka sangat panting, sebib
proyek-proyek ini mempengaruhi mereka secara langsung. Bila orang-orang dalam organis:si
telah dilibatkan dalam proses mznajemen strategis sampal di titik ini, mereka akan lebih
memahami langkah-langkah yang harus ditempuh untuk mencapaj sasaran organisas: dan ju za-
sasaran profesional mereka sendiri dengan lebih baik. Keterlibatan dini dari seluruh karyawan
dalam proses manajemen strategiis ini merupakan kemewahan yang tidak dapat dilakukan olzh
perusahaan-perusahaan besar. Komitmen untuk meraih tujuan perusahaan merupa can kekuat.n
besar, namun keterlibatan ini merupakan prasyaral untuk pencapaian komitmen toial karyawin,
Tanpa tim dari karyawan yang berdedikasi tinggi dan bertanggung jawab, strategi perusahain
biasanya akan gagal.

Langkah ke 9: Menentukan Pengendalian yang Tepat

Sejauh ini, proses perencanaan telah menciptakan {ujuan organisasi dan telah mer gernbangk .n
strategi untuk mencapainya, tetapi kinerja perusahaan yang sesungguhnya, jaraag, kalaup:n
pernah, sesuai dengan tujuan-tujuan yang telah ditetapkan. Manajer segera menya lari perlur va
mengendalikan hasil-hasil yang menyimpang dari rencana semula.

MENGENDALIKAN STRATEGI. Perencanaan tanpa pengendalian memiliki niai
operasional yang kecil; oleh karena itu program perencanaan yang baik membut ihkan proses
pengendalian dalam pelaksanaannya. Rencana yang disusun dalam proses perencanz:n
strategis ini menjadi standar yang akan mengukur kinerja sesungguhnya. Penting bagi sem 1a
orang dalam organisasi untuk memahami - dan terlibat dalam - proses pereacanaan Cin
pengendalian.
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Mengi 1dalikan proyek dan menjaganya tetap dalam Jadwal berarti bahwa pemilik harus
mengider: ifikasi dan melacak indikator-indikator kinetja kunci. Sumber indikator-indikator ini
adalah da voperasi dari kegiatan bisnis normal perusahaan; indikator-indikator ini merupakan
acuan unt k mendeteksi penyimpangan dari standar yang telah ditentukan. Akunting, produksi,
penjualan persediaan, kualitas, layanan peanggan dan kepuasan, serta catatan operasi lainnya
merupaken sumber data primer, yang dapat digunakan oleh manajer untuk mengendalikan
kegiatan. sebagai contoh, pada proyek layanan pelanggan, indikator kinerja meliputi jumlah
keluhan [ -langgan, jumlah pesanan yang dikembalikan, persentase pengiriman tepat waktu,
dan ukurz « ketepatan order.
Unwk menilai keelcktifan strategi mereka, beberapa perusahaan mengembangkan ... ... .
“balanced scorecards (kartu skor berimbang), seperangkat pengukuran unik terhadap Balanced scorecard—
perusaha: « yang melipuii uluran finansial dan operasional serta memberikan gambaran yang  seperangkat pengukuran unik
cepat dar luas mengenai kinerja total perusahaan. Scorang penulis mengatakan bahwa  terhadap perusahaan yang
balanced :orecards: - : meliputi ukuran finansial dan
’ operasional serta memberikan
gambaran yang cepat dan luas
mengenai kinerja total
perusahaan.

Adalal nodel bisnis canggih yang membantu perusahaan memahami apa yang benar-
benar 1endorong kesuksesannya. Model ini agak mirip seperti control panel pada
pesaw: . ruang angkasa-—bisnis sama dengan speedometer, odometer, dan pengukur
suhu p sawat yang seluruhnya bergabung menjadi bersatu. Model ini mengawasi segala
macary hal, termasuk kemajuan finansial dan pengukuran yang lebih lunak—segala
sesuati dari kepuasan pelanggan sampai tingkat pengembalian investasi—yang perlu
dikelol: untuk meraih tujuan akhir: pertumbuhan yang mendatangkan laba.*'

Bukan ya semata-mata bergantung pada pengukuran finansial tradisional, balanced
scorecard: memberikan pandangan luas berdasarkan perspektif finansial maupun operasional.
Dasar per ikiran dibalik kartu skor inj adalah ketergantungan hanya pada satu ukuran kinerja
perusahaa  membahayakan. Sama scperti pilot dalam pesawat jet tidak dapat terbang dengan
aman han a dengan berfokus pada satu alat tunggal, wirausahawan tidak dapat mengelola
perusaha: 1 hanya dengan berkonsentrasi pada satu pengukuran tunggal saja. Kerumitan
mengelol: perusahaan menuntut wirausahawan mampu melihat ukuran-ukuran kinerja dalam:
beberapa idang secara serentak. "Untuk mengetahut apakah perusahaan dapat bertahan atau
tidak buk 2 berarti hanya melihat pada labanya," kata seorang manajer.”” Kartu skor yang
mengkom inasikan hasil yang relevan dari seluruh aspek operasi memungkinkan semua orang
dalam org nisasi itu melihat bagaimana kinerja mereka berkaitan dengan misi, sasaran dan
tujuan per sahaan. ‘

Ketika 1enyusun balance scorecard untuk perusahaannya, wirausahawan harus menetapkan
sasaran ur uk masing-masing indikator kinerja perusahaan dan kemudian menciptakan ukuran
yahg berai:1 untuk masing-masing indikator.

Sebagai ¢ nioh, Court Coursey, pendiri Certifiedmail.com, perusahaan yang mengantarkan
surat jam wan secara elektronis, telah mengembangkan kartu skor vang meliputi berbagai
macam pe gukuren mulai dari kinerja finansial sampai kepuasan karyawan. Sefiap kunartal,
Coursey 1 enyampaikan kartu skor satu halaman milik Certifiedmail.com kepada ke-10
karyawan ya sebagal tinjauan. "Carq yang baik untuk memahami keadaan dan kinerja
perusahac 1," katunya. Karitu skor memberikan umpan balik vang penting kepada Coursey
yang mem ngkinkannya untuk menyesuaikan gaya manajemennya dan arah perusahaan bila
diperiukar  Kartu skor ini telah memperbaiki kinerja Certifiedmail.com. Salah satu prioritas
wtama Ce wsey edalah pengendalion biaya, namun kartu skor tersebut baru-baru ini
menunjuki m praktek sia-sia yang akhirnya ia hentikan. "[Kartu skor ini] memperlihatkan

pada saya ara menghemat uang,” ujarnya, "Dan kartu skor ini mungkin tidak pernah saya
lihar tanpc wmpan balik.”>3

Idealny -, balanced scorecard melihat bisnis dari empat perspektil penting seperti yang
diperlihatk i pada Gambar 3.3.54 :

Perspek if Pelanggan: Bagaimana pelanggan melihat kita? Pelanggan menilai perusahaan paiing
tidak da * empat standar: waktu (lama waktu yang dibutuhkan perusahaan untuk mengantarkan
barang i au jasa), kualitas (seberapa baik produk atau jasa perusahaan dalam kaitannya dengan
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GAMBAR 3.7 Balance
Scorecard Menghusungkan Pengukuran

Kinerja

Sasaran

Bagaimana kite. melihat
pemegang saham?

Bagaimana pelanggan
melihat kita?

Kita harus unggul
dalam kidang apa?

?ezspekti? Blsnlsi

Sasaran Ukuran . Sasaran

 Ukurar

Permbelajaran

Perspektf Inova

Sasaran : Ukuran

Dapatkah «ita terus
memperbeiki dan
mengciptakan nilai?

keandalan, daya tahan, dan ketepatan), kinerja (berkaitan dengan kinerja barang atau jasa yan
diharapkan), dan layanan (seberapa baik perusahaan memenuhi atau melebihi nila pengharapan
pelanggan), Karena sasaran-sasaran yang berhubungan dengan pelanggan bersilat eksternal,
maka manajer harus mewujudkan sasaran tersebut ke dalam tindakan-tindakan yang herus
dikerjakan cleh perusahaan untuk memenuhi pengharapan pelanggan.

Perspekiif Bisnis Internal: Kita harus unggul dalam bidang apa? Faktor-faktor internal yang
harus difokuskan manajer adalah faktor yang mempunyai dampak terbesar dalam epuasan dun
retensi pelanggan serta dalam keefektifan dan keefisienan perusahaan. Maka mengembangkan
tujuan dan ukuran untuk faktor-faktor seperti kualitas, siklus waktu. produktivitas. biava dan
lain-lainnya yang langsung dipengaruhi karyawan menjadi sangat penting.

Perspektif Inovasi dan Proses Pembelajaran: Dapatkah kita ierus memperbaii dan menciptalan
nilai? Pandangan perusahaan ini mengemali bahwa sasaran-sasaran yang dibutuhk.in untuk
mencapai keberhasilan tidak pernah statis; sasaran tersebut terus berubah. Apabila perusahaa-.
ingin meneruskan pola keberhasilannya, perusahaan tidak dapat tinggal diam; melainkan har. s
terus memperbaiki diri, Kemampuan perusahaan untuk berinovasi, belajar, dan memperbaiki
diri menentukan masa depannya. Sasaran dan ukuran ini menekankan pentingnya peroaikan
yang berkelanjutan dalam kepuasan pelanggan dan operasi bisnis internal.

Perspektif Finansial: Bagaimana kita melihat pemegang saham? Ukuran kinerja y g paling
tradisional, standar finansial mennjukkan bagaimana strategi keselunshan perusanaan dan
pelaksanaannya meningkatkan hasil akhimya. Ukuran ini berfokus pada faktor-fal:tor seperti
kemampu-labaan (profitability), pertumbuhan, dan nilai pemegang saham. Puada balanced
scorecards, perusahaan sering memecah sasaran finansial menjadi tiga kategori: bartzhan hidap,
berhasil, dan tumbuh.

Walaupun balanced scorecards merupakan alat penting yang membantu mana eI memon:ior

perusahaannya, namun juga menjadi alat penting untuk mengubah perilaku crgarisasi Jlan
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untuk mei jaga agar setiap orang tetap berfokus pada persoalan yang sebenarnya. Sewaktu
kondisi be ubah, manajer harus membuat koreksi dalam kinerja, kebijakan, strategi dan tujuan
untuk mer zembalikan kinerja perusahaan. Sebagian besar perusahaan kecil tidak memerlukarn
sistem pe igendalian yang canggih dan mahal. Sistem tersebut haruslah praktis sehingga
menjadi b: 7ian alami dari proses manajemen.

KESIMI'ULAN

Proses per ncanaan strategi tidak berakhir dengan sembilan langkah yang dijelaskan di sini;
proses ini merupakan prosedur yang terus berkelanjutan yang harus terus diulang oleh
wirausaha van. Dalam setiap langkah, manajer dan karyawan mendapatkan pengalaman,
sehingga | :ngkah serikutnya menjadi semakin mudah. Proses perencanaan yang dijetaskan di
sini diranc ng sesederhana mungkin. Tidak ada perusahaan kecil yang harus dibebani dengan
proses pel ncanagn rumit, terperinei, dan formal yang tidak dapat digunakan secara mudah.
Proses sep sti itu membutuhkan waktu lama untuk mengoperasikannya, dan proses tersebut
menyebab an lautan kerja administrasi. Wirausahawan tidak membutuhkan kedyanya.

Menga ih kemanakah proses perencanaan strategis ini? Proses ini mengajarkan tingkat
disiplin yz g penting bagi keberlangsungan hidup perusahaan kepada pemiliknya. Proses ini
membante pemilik mempelajari perusahaan, kompetensi inti, pesaing, dan yang terpenting,
pelanggan ya. Meskipun tidak menjamin keberhagilan, perencanaan strategis ternyata secara
dramatis r eringkatkan peluang keberlangsungan hidup perusahaan kecil dalam lingkungan
bisnis yan; penuh intrik.

sebaik-baiknya dan merupakan titik penting dalam strategi.
“Tahap ini harus mengidentifikasi pangsa pasar sasaran dan
menentukan cara untuk mempasisikan perusahaan dalam pasar
tersebut. Wirausahawan harus mengenali beberapa cara untuk
mermnbedakan perusahaannya dari pesaingnya. '

I. Men ahami pentingnya manajemen
strateg s bagi perusahaan kecil.

Karena diy ngaruhi oleh kekuatan-kekuatan dari lingkungan
bersaing y: 1g berubah dengun cepat, perusahaan kecil perlu
panduan y ng dapat diberikan oleh manajemen strategis.
Manajemer strategis memungkinkan perusahaan membedakan 3. Mengembangkan perencanaan
dirinya dari sara pesaing,

~ strategis dengan menggunakan

2. Men elaskan alasan dan cara
perusal aan lkecil harus menciptakan
keungg ilan bersaing di pasar.

Tujuan mer zembangkan rencana strategis adalah menciptakan
citra unik crusahaan keci! dalam benak calon pelanggan.
Perusahaan membangun keunggulan bersaing dalam
kompetensi intinya, yang merupakan seperangkat kemampuari
unik yang :ikembangkan oleh perusahaan dalam bidang-
bidang ope-asional kunci, seperti kualitas, layanan, inovasi,
pembinaan ‘im, fleksibilitas, kepekaan, dan lain-lain yang
membuat pt -usahaan ini mampu mengalahkan pesaing. Bidang
operasional unci tersebut diketjakan oleh perusahaan dengan

sembilan langkah proses perencanaan
strategis.

Perusahaan kecil memerlukan rencana strategis yang dirancang
untuk memenuhi kebutuhan khusus mereka.

Langkah 1. Mengembangkan visi yang jelas dan
mewujudkannya menjadi pernyataan misi yang sangat
berarti. :

Langkah 2. Memperkirakan kekuatan dan kelemahan
perusahaan. Kekuatan adalah faktor-fakior internal vang
positif; kelemahan merupakan faktor-faktor internal
yang negatif.
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Eangkah 3. Melihai-lihat lingkungan sekitar untuk
mengetzhui peluang dan ancaman yang dihadapi
perusahnan. Peluang adalah pilihan eksternal yang
positif; imcaman adalah pendorong cksternal yang
negatif.

Langksah 4. Mengidentifikasi faktor-fakior kunci
keberhasilan perusahaan. Perusahaan memiliki faktor-
faktor kanci yang menentukan keberhasilannya, dan |
fakror-fikior ini harus merupakan bagian dari kesatuan
strategi perusahaan. Faktor-faktor keberhasilan utama
merupalh hubungan antara variabel yang dapat
dikendalikan dan faktor peniing yang mempengaruhi
kemampuan perusahaan bersaing dalam pasar.

Eangksh 5. Analisa persaingan. Kenali pesaing seperti
Anda mengenali diri Anda sendiri. Matriks profil
persaingan menjadi alat yang berguna untuk
menganalisa kekuatan dan kelemahan pesaing.

Langk:h 6. Menyusun sasaran dan tujuan perusahaan.
Sasaran merupakan atribut-atribut yang berusaha
dicapai oléh perusahaan yang bersifat urum dan
berjang ca panjang. Tujuan bersifat dapat diukur dan
lehih teat; tujuan harus bersifat spesifik. dapat diukur,
dapat dicapai, masuk akal, tepat waktu, dan dibuat
tertulis. Prosesnya bekerja dengan baik apabila manajer
dan kar rawan terlibat secara akif.

Langk:h 7. Merumuskan opsi-opsi strategis dan
memilil stralegl yang tepat. Strategi adalah rencana
permait.an yang direncanakan akan diguinakan
perusahaan untuk mencapai sasaran dan misinya. Hal
tersebul harus berpusat pada fakior-faktor kunci
keberhesilan yang telah ditctapkan perusahaan
schelumnya.

Langk:h 8. Mewujudkan rencana strategis ke dalam

rencana tindakan, Perencanaan strategis belum lengkap
bila perailik tidak melakukan tindakan.

Langkah 9. Menentukan pengendalian yang lepat.
Kineria yang scsungguhnya. jarang, kalaupun pernah,
persis cocok dengan perencanaan, Data pengoperasian
bisnis rierupakan petunjuk untuk mengenali
penyimpangan rencana. Informasi ini berguna untuk
menetadkan strategi di masa depan.

1~

L

F1g

Mengap: perencanaan sirategis penting bagi perusahaan
kecil? '

Apakah lreunggulan bersaing itu”? Mengapa sangat penting

bagi perusahaan kecil dalam membentuk keunggulan -

bersaing ini?

Apa saja langkah-langkah dalam proses manajemen
strategis’? .
"Pelangiran kami tidak hanya suka es krim kami," tulis
Ben Colen dan Jerry Greenfieid. pendiri Ben & Jerry's
Homemede Inc. "Mereka menyukai keyakinan perusahaan
kani, Mereka menyukai bagaimana rasanya berbisnis
dengan kami.” Apa maksud mereka?
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Proses perencanaan strategis tidak berakhir den zan sembilan

langkah ini; sebaliknya, hal itu merupskan prog:s
berkesinambungan  yang akan terus diilang  olch
wirausahawan.

4. Membahas karakteristik strateg:

biaya rendah, diferensiasi, dan fokus
serta mengetahui waktu
penggunaannya.

Tiga opsi strategi dasar adalah kepemimpinan dalam bia: a.
pembedaan, dan fokus. Perusahzan yang menyejer strategl
kepemimpinan dalam biaya berjuang untuk men:adi Hrodus:n
dengan biaya terendah dibandingkan dengan sara pesaing
dalam industrinya. Perusahaan yang. mengikuli strateg
pembedaan mencari cara untuk membangin

toyali as
pelanggan dengan memposisikan barang atau jasanva daliim
bentuk yang unik atau berbeda. Dengan kata lain, perusahe:n
berjuang vntuk menjadi lebih baik daripada para peszing pe la
hal-hal yang dihargai oleh pelanggan. Strategi fokus menyaduri
bahwa tidak semua pasar bersifat homogen. Prinsip ide stratezi
ini adalah untuk memilih satu {atau lebih) segmen, mengen ili
kebutuhan, keinginan, dan minat khusus pelanggan. c:n
mendekati mereka dengan barang atau jasa yang dirancasg
untuk memenuhi keburhan, keinginan, dan mina: tersebat,
Sirategi fokus membangun perbedaan di antara SegIiEn pasa-

5. Memahami pentingnya pengendalian
seperti balanced scorecard dalany
proses perencanaan.

Seperti seorang pilot yang mengomandoi pesawa . jet tidak b'sa
terbang dengan aman bila berfokus pada satu ala: tunzgal si .
wirausahawan tidak dapat mengelola perusahaan hanya dengun
berkonsentrasi pada satu pengukuran tunggal sija. Balanczd
scorecard adalah scperangkat pengukuran unik terhacup
perusahaan yang meliputi ukuran finansial dan oncrasio - al
serta memberikan gambaran vang cepat dan lnas menge.ai
kinerja total perusahaan.

5.  Apa yang dimaksud dengan kekuatan, kelerr aheri, peluing
dan ancaman? Berikan contohnya masing-masing.

6. Jelaskan ciri-ciri tujuan vang obyekiif. Mengioa
menetapkan tujuan itu penting?

Apa yang dimaksud dengan strategi bisnis?

8. Uraikan tiga strategi yang bisa digunakan olzh serusah.an
kecil. Dalam kondisi apa tiap strategi tersebat zkan sar jat
berhasil?

0, Jeluskan bagaimana perusahaan dapai msmperc
keunggulan bersaing dengan menggunakan keliga stra gl
yang dijelaskan dalam bab ini: kepemiripinan daam




biaya pembedaan, dan fokus. Beri contoh perusahaan
yang ienggunakan masing-masing strategi itu.

10. Baga mana proses pengendalian terkait dengan proses
peren ‘anaan? :

Buka The 3usiness Disc. Dari menu di sebelah atas monitor

Anda, pi h opsi "Reference" dan kemudian klik pada
"General nformation." Di sini Anda akan menemukan
beberapa janduan referensi yang menawarkan informasi
berguna t gi wirsusahawan. Klik pada "Strategic Planning
for the ¢ -owing Business" dan lihat konsepnya dalam

panduan :ferensi ini dan dalam Bab 2. Tulis pernyataan -

misi perw: thaan Anda. Kemudian, identifikasi kekuatan dan
kelemaha utama yang dapat diandalkan perusahaan Anda.
Kembang -an daftar dua atau tiga peluang dan ancaman

Setelah Anda mempelajart
konsep tujuan, misi dan
faktor kunci keberhasilan
Anda untuk perusahaan,
pergilah i : bagian "Concept Kick-Off" dari Business Plan
Pro dan o 1lai bekerja pada masing-masing sub-bagiannya.

Budiness

Tujuan. I :ngan menggambarkan kriteria dalamn Bab 3 yang
menjelas! i tujuan perusahaan, buatlah daftar tiga atau
empat tuj -an peniing yang harus dicapai perusahaan Anda
agar dapa terus berkentbang,

Misi. Dal m bab ini masukkan pernyataan misi perusahaan
Anda. D: am sebagian besar kasus, pernyataan misi ini
memertuf 1 penulisan ulang beberapa kali sebelum
akhirnya = zrnyataan misi ini menyatakan yang ingin Anda
sampaikai Saran kami adalah dengan meminta empat atau

I1. Apakah balanced scorecard itu? Apa nilai yang ditawarkan
kepada wirausahawan yang sedang mengevaluasi
keberhasilan strategi yang mereka gunakan saat itu?

yang dihadapi perusahaan baru Anda. Sekarang, tentukan
sasaran dan tujuan yang mempunyai arti bagl perusahaan
baru Anda. (Pastikan untuk memilih kerangka waktu yang
masuk akal; enam bulan sampai satu tahun mungkin yang
terbaik.) Akhirnya, jabarkan strategi vang rencananya akan
Anda gunakan untuk mengembangkan daya bersaing
perusahaan Anda. Bagaimana Anda akan membedakan
perusahaan Anda agar menarik dan mempertahankan
pelanggan?

lima orang untuk membaca pernyalaan misi dan
memberitahu pendapat mereka tentang hal tersebut.

Kunci Keberhasilan. Dalam langkah keempat dari proses
perencanaan strategis, Anda diminta untuk mengidentifikasi
factor-faktor kunci keberhasilan untuk perusahaan. Dengan
menerapkan materi tersebut pada usaha Anda, masukkan
faktor-faktor kunci keberhasilan Anda.

Aspek-aspek penting lain mengenai perusahaan Anda
yang berkaitan dengan bab ini dapat dimasukkan dalam sub-
bagian seperti "Company Summary" dan "What You Are
Selling.” Materi ini tidak akan menyelesaikan bagian ini
tetapi akan menyebabkan Anda mampu menangkap
pemikiran Anda sewaltu hal tersebut masih segar dalam
ingatan Anda. -
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Hubungi pemilik perusahaan kecil yang bersaing langsung dengan rak;asa indus:ri
(seperti Home Depot, Wall Mart, Barnes and Nobles, atau yang lainny:.). Apa yarg
dilihat pemiliknya sebagai keunggulan bersaingnya? Strategi bersaing apa varg
digunakan pemiliknya? Seberapa berhasilkah hal tersebut? Perubahan a»a saja yarg
akan Anda sarankan dilakukan oleh pemiliknya?

2. Dalam bukunya, The HP Way, Dave Packard, rekan pendiri Hewlatt-Packar.,
menjabarkan tujuh komitmen dari The HP Way:

B Laba—sumber kekuatan utama perusahaan.
B Pelanggan—perbaikan terus menerus dalam nilai produk dan jasa yanz ditawark:n
perusahaan.

B Minat—mencari peluang baru tetapi membatasinya terhadap prodik dan jata
pelengkap berdasarkan pada kompetensi inti perusahaan.

B Pertumbuhan—ukuran bagi kekuatan dan per§yaratan untuk dapat bertahen.

B Karyawan—memberikan peluang bagi peningkatan karir, bagian dalam keberhasil.n
mereka, dan menawarkan keamanan bekerja berdasarkan kinegja.

B Organisasi-——melindungi motivasi, inovasi dan kreativitas individu dengan caa
memberikan kebebasan kepada karyawan untuk bekerja mencapai sasarar dan tujuar,

B Kewarganegaraan—menyumbang dalam cara positif kepada koriunitas d.n
masyarakat secara keseluruhan.

Dengan cara-cara bagaimana nilai-nilai ini membantu HP menetapkan visinya? Da»a
bersaingnya? Seberapa penting bagi wirausahawan untuk menentukan sistern nil:1
untuk memandu perusahaan mereka?

3. Hubungl wirausahawan setempat dan bantu ia membuat balanced scorccard untik

perusahaannya. Tujuan apa saja yang dibuat oleh Anda dan pemiliknya dalam xeemp :t
perspektif? Ukuran apa saja yang Anda gunakan untuk menilai kemajuar terhadap ujuan-tuju:n
ini?

. Gunakan ajat-alat strategis yang diberikan dalam bab ini untuk membanti pemilit perusata.n

kecil setempat menemukan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman perusahaanny ;.
Identifikasi faktor-faktor keberhasilan utama yang relevan dan analisa pesaingnya. Bantul:a
pemilik membuat strategi untux keberhasiian bisnisnya.

. Pilih seorang wirausahawan di komunitas Anda dan wawancarai beliau. Apakah perusahaann.a

memiliki rencana strategis? Pernyataan misi? Mengapa atau mengapa tidak? Apa yung diangg 2
menjadi keknatan dan kelemahan perusahaan? Peluang dan ancaman apa yang dirasak.a
pemiliknya? Citra apa vang ingin diciptakan oleh pemilik untuk-perusahaanrya” Apak.::
usahanya berhasil? (Apakah Anda setuju?) Strategi persaingan umum manakah yaag dianst
perusahaan tersebut? Siapakah pesaing utama perusahaan itu? Bagaimana pemilik menil:i
peluang keberhasilan di masa depan (gunakan skala rendah (1) sampat tinggi (10)). Seiciah An’fa
menyelesaikan wawancaranya, gunakan kuesioner berikut vntuk menilai orienasi strategis
perusahaan. Bandingkan penilaian Anda dengan penilaian teman-teman sekelas Anda. Apab:.a
ada, kesimpulan umum apa yang dapat ditarik dari wawancara tersebut?

Apakah Pemilik Mengelbla Bisnisnya Secara Strategis?

Nilailah kegiatan manajemen yang Anda lakukan qekarano ini pada masing-masin;; pertanya:

berikut:

.1. Dalam dua tahun terakhir, apakah Anda menulis atau memperbarui pernyataan raisi Anda?

Ya (nilai 10)

Tidak (nilai 0) ' ' , QL ____

Bag an Il:Menyusun Rencana Bisnis: Pertimbangan Awal



2. Apak
menf

Pasti
Umu
Tidak
Saya

3. Apal

langg
Ya (n
Sebay
Tidal

4. Apal
peril:

Teral
Tidak

Belm

3. Apakat
perus

Past:
Seba,
Strati

6. Apal
akan

Pasti
Seba,:
Seba; :
Tidal
7. Apal
man
Yair
Tidal

Tidal

h Anda yakin bahwa karyawan menyadari nilai-nilai yang dianui perusahaan dalam

Jankan bisnisnya?

ailai 10)
mya (nilai 7)
pasti (nilai 3}

idzk pernah berbagi nilai-nilai saya dengan karyawan (nilai 0) - Q2.

ah tiap manajer memiliki seperangkat tujuan kinerja yang jelas untuk lingkup
:ing jawabnya? 7 .

ai 1y
an (milai )
(nilai 0) Q.3.

h Anda secara teratur bertermnu dengan manajer dan karyawan untuk membicarakan
o pesaing?

r (nilai 1)
resmi dan tidak terjadwal (nilai 5}
pernak melakukan (nilai 0) . - ' Q4.

karvawan Anda mampu menguraikan secara benar strategi yang diterapkan

thaan? .

nifai 10)

ian besar (nilai 5)

:i tidak pernah dijelaskan kepada karyawan (nilai 0) Q5

th tiap karyawan memahami bahwa dengan berhasilnya perusa.haan maka mereka

nemperoleh peluang untuk mencapai tujzan pribadi?

nilai 10)

ian besar (nilai 7)

fan kecil (nilai 4)

pernah dijelaskan kepada karyawan (nilai 0) Q6.

ih Anda setiap tahun melaksanakan kegiatan mengamati lingkungan bersama
cr dalam rangka untuk menangkap peluang di masa depan?

lag 1)
resmi {nilai 5)

(nilai 0} , Q.7.
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8. Dapatkah tiap manajer menjelaskan pengaruh kinerja mereka, dan oreng-orangrva
terhadap kinerja keseluruhan perusahaan?

Pasti (nilai 10)

Umumnya (nilai 7)

Tidak pasti (nilai 4)

Tidak {nilai 0) ' : Q8
9. Apakah perusahaan Anda bergerak ke arah yang jelas dan positif selama 3 tahun terakk: r?
- Pasti (nilai 10}

Umumnya (nilai 7}

Tidak pasti (nilai 4)

Tidak (nilai 0) QA

10. Apakah manajer kunci berpikir dan bertingkah laku secara strategis?

Selalu (nilai 10)

Umumnya (nilai 7)

Tidak selalu (nitai 3)

Jarang (nilai () Q.10

Jumlah nilai

Nilai tertinggi 100

Nilai terendah O

Pemeringkatan Perusahaan Anda:

A+ = 95 -100

A=90-94

B+=85-89

B=80-84

C+=75-79

C=70-74

D+=05-69

D=60-64

F = di bawah 60.

Rekomendasi Anda:

: 114 Bagian Il: Menyusun Rencana Bisnis: Pertimbangan Awal



