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o KEWIRAUSAHRAN

RONSEFIAN FENGEMBANGAN

Di dalam menghadapi era globalisasi, mahasiswa dituntut memiliki keilmuan
berdasarkan disiplin ilmu yang digeluti. Namun demikian, keilmuan yang
dimiliki oleh mahasiswa hendaknya harus mencapai pada tataran praktis,
bukan hanya sampai pada tataran teoretis-akademis. Oleh karena itu, guna
membangun karakter mahasiswa dan lulusan hendaknya diberikan landasan
keilmuan yang lain sebagai ilmu bantu untuk menyelesaikan masalah ekonomi
dan sosial.

Perlu diketahui bahwa dalam rangka membangun dan memperkuat nilai-nilai
karakter bangsa melalui mata kuliah Kewirausahaan menjadi salah satu
alternatif penguat keilmuan. Oleh karena itu, ruang lingkup pembelajaran ini
meliputi: konsep dasar entrepreneur, pengembangan ide kreatif dan ide
bisnis, peningkatan kemampuan membaca peluang usaha, pentingnya
pengemasan produk, pengembangan usaha, strategi pemasaran produk
dengan menggunakan teknologi kekinian.

Untuk itu buku Kewirausahaan Konsep dan Pengembangan ini di samping
memberikan konsep dasar, para penyusun juga menawarkan kiat
pengembangan berwirausaha melalui strategi kekinian. Oleh karena itu,
konten buku ini berisi: Konsep Dasar Kewirausahaan, Survei Pasar atau
UMKM, Manajemen Organisasi dalam Mengembangkan Wirausaha, Proses
Produksi dan Distribusi Produk, Kiat Menghitung Rugi Laba dalam Usaha,
Strategi Merintis Usaha Baru, Perencanaan Strategi Bisnis, Strategi
Pemasaran, Usaha Waralaba (Franchise), dan Pengembangan Kewirausahaan
(UMKM). Semoga dengan materi tersebut dapat menjadi dasar inspirasi bagi
mahasiswa untuk dapat sukses dan berprestasi.
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Riset pemasaran adalah suatu ilmu yang mempelajari tentang
kebutuhan, keinginan dan cara-cara dalam memenuhi kebutuhan
konsumen. Riset pemasaran dimulai dari perumusan masalah,
perumusan tujuan, pengumpulan data, pengolahan data hingga
interpretasi hasil yang diperoleh. Riset pemasaran dilakukan sebagai
upaya monitoring dan evaluasi terhadap strategi pemasaran yang telah
dilakukan, dapat juga sebagai masukan untuk menyusun strategi
pemasaran baru yang lebih konktit untuk merebut peluang. Dengan
kata lain dapat disimpulkan riset pemasaran berisi tentang desain
riset/penelitian, pengumpulan data, analisis data dan pelaporan yang
dilakukan secara sistematis atas segala temuan yang dirasa relevan
dengan situasi pasar yang dihadapi oleh perusahaan.

Definisi riset pemasaran menurut para ahli dapat diartikan sebagai
sebagai berikut:

1. Menurut Philip Kotler (2010) riset pemasaran adalah perancangan
atau perumusan masalah, pengumpulan data, analisis data dan
pelaporan dari suatu data atau suatu temuan yang relevan dengan
situasi pemasaran pada suatu perusahaan.

2. Menurut Roby Susatyo riset pemasaran adalah identifikasi yang
bersifat objektif dan sistematis, dilanjutkan dengan pengumpulan
data, analisis dan perangkaian informasi yang bertujuan untuk
memperbaiki pengambilan keputusan terkait solusi dari suatu
masalah dan menemukan peluang dalam proses pemasaran.

3. Menurut American Marketing Association (AMA) riset pemasaran
memiliki fungsi sebagai penghubung antara masyarakat maupun
pelanggan dengan pelaku usaha mengenai peluang maupun masalah
pemasaran.

B. Fungsi Riset Pemasaran

Riset pemasaran dilakukan oleh perusahaan untuk membantu dalam
penyusunan perencanaan pemasaran. Program pemasaran ditahun
selanjutnya akan dipengaruhi oleh hasil riset pemasaran yang dilakukan
pada tahun sebelumnya. Riset pemasaran digunakan untuk mengetahui
pandangan maupun keinginan konsumen terhadap prodak dari suatu
perusahaan. Tiga fungsi utama riset pemasaran bagi perusahaan, yaitu:
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Evaluating

Fungsi riset pemasaran yang pertama adalah evaluating. Riset
pemasaran yang dilakukan untuk fungsi ini biasanya digunakan
untuk mengevaluasi program-program pemasaran yang telah
dilakukan sebelumnya. Evaluating dalam riset pemasaran ini dalam
model riset perbandingan, di mana perusahaan melakukan review
terhadap brand positioning dengan produk pesaing.

Understanding

Fungsi riset pemasaran kedua adalah understanding. Fungsi riset
pemasaran ini menekankan pada tujuan untuk memahami
konsumen sebagai salah satu insight atau masukan yang sangat
penting bagi perusahaan. Dengan memahami konsumen,
perusahaan akan mengetahui apa yang menjadi kebutuhan dan
keluhan konsumen. Dalam menjalankan fungsi ini, riset pemasaran
yang dilakukan biasanya adalah riset yang menggambarkan potret
kebiasaan dan perilaku konsumen serta harapan dan keluhan
mereka terhadap produk.

Predicting

Fungsi riset pemasaran ketiga adalah predicting. Fungsi riset
pemasaran yang terkahir ini merupakan fungsi yang sebenarnya
paling sulit untuk dilakukan. Dunia ini penuh dengan ketidakpastian,
sehingga prediksi yang dilakukan dalam riset pemasaran sangatlah
berisiko karena sifatnya yang sangat relatif. Ketika sebuah brand
ingin membidik pasar baru, maka riset pemasaran selalu dijadikan
bahan acuan utama. Begitupun ketika perusahaan ingin menyusun
strategi pemasaran baru, riset pemasaran masih menjadi penilaian
utama.

C. Jenis Riset Pemasaran

Riset pemasaran diklasifikasikan berdasar tujuannya menjadi tiga
kelompok, namun dapat juga dilakukan secara kombinasi dari ketiganya.
Ketiga jenis riset pemasaran tersebut adalah:

1.

Problem Solving Research merupakan riset pemasaran yang
berorientasi pada pemecahan masalah yang sering terjadi dalam
pemasaran. Riset ini dilakukan dengan mengidentifikasi dan
mengevaluasi masalah pemasaran yang telah terjadi, untuk
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kemudian diidentifikasi dan dievaluasi kembali guna menemukan
solusi dan mencegah terjadinya kesalahan berulang.

Controlling Research adalah riset pemasaran yang dilakukan sebagai
upaya pengawasan atau pengendalian selama proses bisnis dan
pemasaran berlangsung. Riset pemasaran yang dilakukan secara
berkala diharapkan akan mampu menjaga kinerja proses bisnis dan
pemasaran, sehingga menghasilkan zero deffect dalam perusahaan.

Planning Research adalah riset pemasaran yang dilakukan untuk
mendapatkan informasi yang digunakan sebagai panduan dalam
merencanakan kegiatan pemasaran. Hasil dari suatu riset pemasaran
adalah sebuah informasi yang dapat digunakan untuk menyusun
strategi pemasaran agar tepat sasaran, jika tidak dilakukan riset
pemasaran, maka perencanaan yang disusun bisa jadi tidak tepat
sasaran dan justru berpotensi merugikan perusahaan.

Objek Riset Pemasaran

Gambar 2.2
Sumber: Philip Kotler 2016

Pada riset pemasaran ada empat hal yang biasa dijadikan objek,

yakni:

1.

26

Produk, merupakan hal utama dalam riset pemasaran, untuk
menciptakan/mengadakan suatu produk diperlukan riset untuk
mengetahui produk apa yang sedang dibutuhkan oleh masyarakat,
seberapa banyak peluang produk tersebut bertahan/diterima oleh
masayarakat. Jika produk sudah tersedia makan riset pemasaran
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dilakukan untuk mengetahui metode pemasaran yang paling cocok
dengan produk yang akan dipasarkan.

2. Harga, dalam riset pemasaran dilakukan untuk mengetahui harga
pasaran dari suatu produk, kesesuain harga dengan kualitas produk,
sehingga produk yang akan dijual dapat bersaing dengan produk
yang sudah beredar dipasaran.

3. Promosi, digunakan untuk mengukur tingkat keberhasilan usaha
terhadap pemasaran suatu produk.

4. Distribusi, guna melihat perjalanan distribusi berjalan dengan baik
atau tidak. Atau untuk menentukan metode distribusi yang paling
tepat agar dapat mengurangi biaya produksi.

E. Data Pada Riset Pemasaran

Data pada riset pemasaran dibedakan menjadi data menurut jenisnya,
data menurut sumbernya, data berdasarkan cara memperolehnya.
Pengumpulan data pada riset pemasaran menurut jenisnya terdapat
dua metode yaitu data kualitatif dan data kuantitatif. 1). Data kualitatif
dikumpulkan melalui pertanyaan yang tidak terstruktur, sedangkan 2).
data kuantitatif merupakan data dalam bentuk angka-angka. Data riset
pemasaran berdasar sumbernya dikelompokkan menjadi data internal
dan data eksternal. 1). Data internal merupakan data yang berasal dari
dalam perusahaan seperti data keuangan. 2). Data eksternal merupakan
data yang didapatkan dari hasil mengumpulkan atau dari hasil publikasi.

Terdapat dua acara untuk mendapatkan data riset pasar 1). Data
primer atau data yang dapat dikumpulkan langsung oleh periset. 2).
Data sekunder adalah data yang dikumpulkan oleh pihak lain. Adapun
cara pengambilan data secara primer adalah sebagai berikut :

1. Interview/wawancara, merupakan metode yang digunakan
dengan menanyakan secara langsung kepada calon pengguna/
konsumen mengenai produk maupun jasa yang akan dipasarkan,
atau menanyakan pendapat kepada konsumen tentang produk yang
telah pasarkan. Wawancara dilakukan secara langsung (face to face),
maupun melalui media (telepon atau video call).

2. Survei dan Kuesioner, merupakan metode riset pemasaran yang
dapat dipilih untuk dilakukan agar konsumen/calon konsumen
merasa lebih privasi dalam mengemukakan pendapat, tidak
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terganggu atau merasa terintimidasi. Survei dan Kuesioner
berisi segala pertanyaan kepada pelanggan mengenai informasi
yang dibutuhkan oleh perusahaan, survei dan kuesioner dapat
dilakukan secara langsung ataupun melalui media daring agar dapat
menjangkau konsumen yang lebih jauh dan lebih luas.

Focus Group Discussion merupakan metode pengambilan data
dengan membetuk grup diskusi yang terdiri dari beberapa
responden yang dijadikan sample, responden biasanya terdiri dari
calon konsumen yang potensial atau pelanggan utama. Pembahasan
dalam diskusi ini meliputi hal yang dibutuhkan, kesan saat
menggunakan produk, kritik dan saran mengenai produk.
Observasi merupakan cara melakukan riset pasar dengan
melakukan pengamatan kondisi pasar secara langsung terkait
dengan jumlah penjualan produk, minat beli terhadap produk jika
dibandingkan dengan produk pesaing.

Pengambilan data yang dilakukan secara sekunder adalah data yang

didapat dari hasil-hasil riset terdahulu baik yang berasal dari dalam
perusahaan maupun data dari luar perusahaan.

F. Manfaat dari Riset Pasar

Riset pasar dilakukan untuk memperoleh data-data yang berhubungan
dengan pemasaran suatu produk, riset pasar dapat dilakukan dengn
berbagai metode. Secara garis besar riset pasar dilakukan untuk
memperoleh empat data dasar yakni;

1.

28

Karakter pelanggan merupakan data yang dapat diambil pada
saat melakukan riset pasar, data tersebut dapat dijadikan bahan
pertimbangan dalam mengembangkan produk usaha.

Tingkat Kebutuhan pelanggan terhadap produk yang di pasarkan
dapat dilihat melalui riset pasar, sehingga produk yang dipasarkan
merupakan produk yang benar-benar di butuhkan oleh konsumen,
karena jika produk yang dipasarkan tidak dibutuhkan oleh
konsumen strategi pemasaran dalam bentuk apa pun tidak akan
efektif untuk dilakukan.

Informasi potensi produk yang dimiliki pesaing juga bisa diperoleh
melalui riset pasar, hal ini dapat digunakan sebagai masukan untuk
menyusun strate pemasaran pada masa berikutnya.
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4. Kendalayang dihadapi di lapangan merupakan informasi yang harus

diketahui dan bisa didapatkan melalui riset
diketahui maka antisipasi dapat dilakukan

G. Proses Riset Pemasaran

pasar, jika kendala telah
sesegera mungkin.

Riset pemasaran dimulai dari perumusan masalah, tujuan penelitian,
pengumpulan informasi dan data, diakhiri dengan menginterpretasikan

hasil yang didapatkan. Adapun langkah yang
melakukan riset pemasaran adalah :

Gambar 2.3

Sumber : jurnalmanajemen.com

perlu dilakukan dalam

PERUMUSAN MASALAH

PENENTUAN TUJUAN

PENGUMPULAN TUJUAN

PENGUMPULAN DATA |

ANALISIS DATA J

INTEPRETASI DATA

- o

1. Merumuskan masalah merupakan langkah awal yang harus
dilakukan dalam melakukan riset pemasaran. Proses ini dilakukan
untuk mengetahui tujuan yang ingin dicapai dan hasil yang ingin
didapatkan setelah riset terselesaikan. Hal yang pelu dilakukan

oleh periset dalam menentapkan masalah

riset adalah:

a. Mengetahui gambaran permasalahan berdasarkan pandangan

klien.

b. Mempertimbangkan sumber informasi dan jenis informasi

yang dibutuhkan oleh klien.

c. Mengombinasikan masukan dan informasi dari pihak klien

dengan periset.

Ba
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Sebagai contoh masalah adalah menentukan besarnya biaya yang
dikeluarkan untuk melakukan promosi atau iklan, adapun rumusan
masalahnya adalah bagaimana cara mengetahui besarnya biaya yang
diperlukan, sedangkan kesimpulan yang akan didapatkan berupa
rentang biaya yang dikeluarkan untuk promosi atau iklan.

Menentukan desain riset dibutuhkan untuk menentukan prosedur
atau cara dalam mengumpulkan data, cara menguji hipotesis dan
penyebaran kuesioner. Terdapat tiga jenis desain riset yaitu:

a. Riset Eksploratif merupakan riset awal yang dilakukan untuk
mengklarifikasi dan mendefinisikan masalah, riset tidak
bertujuan untuk mencari kesimpulan akhir. Riset ini cenderung
menggunakan metode studi kasus dan analisis data sekunder.

b. Riset Deskriptif merupakan riset yang mendeskripsikan suatu
karakteristik atau gejala atau fungsi dari suatu populasi, riset
ini dilakukan dengan didahului perumusan hipotesis. Metode
yang banyak digunakan pada riset deskriptif adalah survei,
observasi dan analisis data sekunder.

c. Riset Kausal digunakan untuk menetukan sebab akibat, riset
ini didesain dengan terencana, terdapat kelompok kontrol
dan kelompok perlakuan, metode yang digunakan adalah
eksperimen.

Merancang metode pengumpulan data dilakukan dengan
menyesuaikan jenis riset yang dilakuan, apakah riset pemasaran
jenis primer atau riset pemasaran sekunder. Riset pemasaran primer
maka data diambil secara turun langsung ke lapangan bisa dengan
observasi, survei, kuesioner atau focus group discussion. Sedangkan
untuk riset pemasaran sekunder biasanya data didapatkan melalui
buku, internet, dan pustaka lainnya.

Mengambil sampel dan melakukan pengumpulan data dilakukan
berdasarkan metode sampling yang digunakan, baik itu probability
atau non-probability sampling.

Melakukan analisis dan interpretasi data dapat dilakukan dimulai
dari input dan editing data yang telah didapatkan ke dalam
komputer, memberikan kode, melakukan pembersihan data (di-
exclude) bila terdapat data yang tidak sesuai dan menganalis secara
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statistik data selanjutnya data diinterpretasikan dalam bentuk
kata-kata, sehingga dari data tersebut dapat ditarik kesimpulan.

6. Menyusun laporan riset pemasaran dapat dalam bentuk laporan
hasil maupun dalam bentuk rekomendasi dari kesimpulan dan saran
kepada pihak manajemen yang dapat digunakan untuk menyusun
strategi pemasaran selanjutnya.

H. Laporan Riset

Laporan riset pemasaran adalah hasil dari penelian yang telah dilakukan
yang di dalamnya terdapat hasil analisis data untuk penelitian kuantitatif
dan deskripsi atau gambaran untuk penelitian yang bersifat kualitatif.
Laporan harus memiliki kesimpulan dan rekomendasi yang diserahkan
oleh peneliti kepihak manajemen guna mendukung pengambilan
keputusan. Adapun sistematika laporan riset pemasaran adalah sebagai
berikut:

Judul Penelitian

Daftar Isi
Ringkasan/Abstrak

Latar belakang masalah
Metodologi

Analisis dan Intepretasi Data
Kesimpulan dan Saran
Daftar Pustaka

FIommyYOo® e

Lampiran

Daftar Pustaka
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