KONSEP DASAR MANAJEMEN BISNIS



Kebertahanan perusahaan di persaingan industri tidak sekedar pada keunggulan elemen bahan baku, tenaga kerja, dan input lain dengan biaya terendah, atau masalah di mana perusahaan mengembangkan dan menerapkan proses manufaktur baru. dan teknologi paling cepat dan efisien (Prahalad & Ramaswamy, 2004; Djazilan & Darmawan, 2021). Faktor-faktor kompetitif sangat berubah dengan relatif cepat. Saat ini, mungkin persaingan yang paling penting adalah di antara “konsep bisnis” – dan konsep bisnis yang inovatif berkembang pesat di banyak industri sebagai hasil dari teknologi informasi baru (Jain, 1993; Mardikaningsih et al., 2015; Putra & Darmawan, 2022).
Perubahan signifikan telah terjadi di banyak industri akhir-akhir ini, terutama sebagai akibat dari teknologi informasi baru dan sistem komputer jaringan (Ahmad et al., 2014; Kiley et al., 2015). Kemajuan ini telah memungkinkan perusahaan manufaktur dan ritel untuk meningkatkan proses bisnis internal dengan membantu  mengoordinasikan  permintaan,  desain,
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produksi, dan distribusi, dan dengan membantu mengurangi biaya administrasi dan meningkatkan layanan pelanggan (Keelson, 2012; Katsikeas et al., 2016). Banyak perubahan seperti itu telah berhasil diterapkan oleh beragam perusahaan karena mereka telah melihat peluang mengenai keuntungan penting dalam efisiensi (Bharadwaj et al., 1993; Darmawan, 2012).
Perusahaan yang bertahan dalam industri akan menjadi perusahaan yang paling berhasil beradaptasi dengan peluang yang diciptakan oleh teknologi informasi baru (Djaelani et al., 2020; Kemarauwana & Darmawan, 2020). Meskipun masa depan perusahaan tertentu tidak pasti, jelas bahwa keberhasilan dalam jangka panjang dalam industri ini dan lainnya akan melibatkan efisiensi dari penggantian persediaan dengan informasi, sinergi dari aliansi dan kemitraan yang aktif berkembang, dan keunggulan pemasaran yang diperoleh dengan mengejar strategi untuk membangun secara agresif dan menggunakan hubungan yang kuat dengan konsumen individu (Mahyanalia et al., 2017; Fatimah et al., 2018).

1.1. [bookmark: _bookmark3]Definisi Bisnis
Bisnis adalah setiap aktivitas mengadakan barang atau jasa untuk konsumen dengan harapan memberikan laba. Setiap bisnis memerlukan lebih dari saru pemilik yang memiliki peran utama untuk berinvestasi pada bisnis dengan rupa uang (Grundey, 2010; Khasanah et al., 2010).
Saat bisnis dimulai, pada umumnya pemilik akan memperbaiki ide bisnis serta menggabungkan seluruh sumber daya perusahaan (orang maupun uang) untuk bisa mentraformasikan sebuah ide agar menjadi sebuah bentuk bisnis (Sinambela et al., 2021). Pemilik usaha juga mempekerjakan karyawan agar bekerja pada perusahaan untuk membantunya mencapai seluruh tujuan. Pemilik maupun karyawan bergantung pada pelanggan yang merupakan kelompok pihak ketiga (Wahab et al., 2017; Sinambela et al., 2021). Pada akhirnya, tujuan dari setiap bisnis adalah untuk memenuhi kebutuhan pelanggannya.

1.2. [bookmark: _bookmark4]Area Fungsional Bisnis
Ada beberapa area fungsional bisnis, yaitu manajemen, operasi, pemasaran, akuntansi, dan keuangan. Ini adalah aktivitas yang diperlukan untuk

mengoperasikan bisnis yang terbagi pada area fungsional.
Manajemen yang diserahkan kepada manajer bertanggung jawab atas prestasi kerja orang lain (Andayani et al., 2010). Untuk mencapai tujuannya, manajemen akan melibat seluruh fungsi meliputi perencanaan, pengorganisasian, staf, pengarahan, dan pengendalian sumber daya perusahaan (Darmawan et al., 2020). Manajer membuat perencanaan dengan menentukan tujuan perusahaan serta mengembangkan strategi yang diperlukan untuk mencapai tujuan (Sinambela & Darmawan, 2021). Para manajer mengarur seluruh aktivitas perusahaan dan sumber daya agar dapat memastikan tujuan perusahaan dapat terpenuhi. Manajer menggunakan kendali mereka kepada staf organisasi dengan karyawan yang berkualitas dan mengarahkan mereka untuk mencapai tujuan organisasi (Rusman et al., 2007). Manajer juga merancang pengendalian untuk melakukan evaluasi yaitu menilai tingkat keberhasilan dari perencanaan yang telah dibuat dan keputusan yang diambil serta memutuskan tindakan korektif jika (Jamaluddin et al., 2013).
Fungsi operasi mengarah kepada upaya perusahaan  yang  mengubah  seluruh  sumber  daya

(uang, material, tenaga kerja, informasi, dan lainnya) yang dimiliki oleh perusahaan menjadi barang atau jasa. Sebagian perusahaan memproses sumber daya yang dimiliki perusahaan menjadi produk nyata, sementara yang lain memproses sumber daya perusahaan menjadi produk tidak berwujud. Untuk merancang dan mengawasi setiap perubahan sumber daya menjadi barang atau jasa diperlukan individu yang disebut sebagai manajer operasi. Tanggung jawab manajer operasi menghasilkan produk yang memiliki kualitas tinggi (Mardikaningsih & Darmawan, 2020).
Area fungsi pemasar meliputi semua aktivitas perusahaan untuk mencari tahu kebutuhan dari pelanggan serta membuat produk yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan dari pelanggan (Dibb et al., 1997; Ferrinadewi, 2004; Darmawan, 2009). Pemasar berperan untuk mengembangakan fitur produk, manfaat, kualitas, dan harga produk. Pemasar juga menentukan metode yang digunakan agar produk diterima pelanggan serta mementukan cara mempromosikannya kepada pelanggan agar dapat menarik perhatian (Drummond et al., 2001; Darmawan, 2010, 2014). Tugas lain dari pemasar yaitu mempertahankan hubungan dengan pelanggan, menciptakan kepercayaan kepada pelanggan bahwa

organisasi mampu memenuhi seluruh kebutuhan mereka (Walker et al., 1992; Slater et al., 2010). Pelanggan menjadi sumber utama pendapatan perusahaan (Solomon, 1995; Varadarajan, 2010).
Manajer Akuntansi membutuhkan informasi mengenai keuangan dari perusahaan yang relevan, akurat, serta tepat waktu dan membutuhkan akuntan agar menyediakannya. Akuntan bertugas untuk melakukan	pengukuran,	meringkas,	dan mengkomunikasikan informasi mengenai keuangan dan manajerial serta memberikan pendapat tentang masalah keuangan kepada manajer lain (Sinambela & Darmawan, 2020). Terdapat dua jenis bidang akuntansi di perusahaan. Pertama merupakan akuntan keuangan yang bertugas untuk memnyiapkan laporan keuangan untuk pengguna di dalam atau di luar organisasi dan juga menilai kekuatan perusahaan di sector keuangan. Akuntan manajerial bertugas menyediakan segala informasi yang dibutuhkan pada proses produksi seperti laporan biaya yang hanya digunakan oleh pihak internal.
Fungsi keuangan meliputi perencanaan, perolehan, dan pengelolaan uang perusahaan. Manajer keuangan bertugas menjawab seluruh pertanyaan mengenai keuangan seperti: Berapa jumlah dana yang diperlukan

perusahaan? Bagaimana dan dimana untuk memenuhi kebutuhan dana perusahaan? Kapan dan Bagaimana dana tersebut akan dikembalikan? Bagaimana cara mengelola dana? Bentuk investasi seperti apa yang diperlukan pada pabrik dan peralatan? Berapa biaya yang dibutuhkan untuk pengembangan dan penelitian perusahaan? Bagaimana seharusnya kelebihan dana diinvestasikan? Pada awal perusahaan dibetuk, sangat penting memiliki manajemen keuangan yang baik karena pemilik usaha baru lebih sering memulai bisnis dengan cara meminjam uang (Wahyudi et al., 2006).

1.3. [bookmark: _bookmark5]Kekuatan Eksternal yang Mempengaruhi Aktivitas Bisnis
Semua perusahaan beroperasi dan dipengaruhi beberapa faktor eksternal. Faktor ini misalnya keadaan ekonomi, tren konsumen, keadaan pemerintah, dan tuntutan publik agar mencerminkan sebagai warga perusahaan yang sesuai masyarakat.
Faktor ekonomi mencakup hal-hal seperti siklus atau resesi pertumbuhan ekonomi yang kuat, kepercayaan konsumen dan indikator ekonomi lainnya, suku bunga, dan kekuatan pasar keuangan (Handayani et al., 2021). Tindakan pemerintah seperti kebijakan, peraturan, undang-undang pajak, dan undang-undang

semuanya berdampak pada bisnis serta pemangku kepentingan internal dan eksternal mereka (Darmawan, 2019). Untuk melayani pelanggan secara efektif, penting untuk memantau tren konsumen seperti pengeluaran konsumen, mode, mode, dan perilaku pembelian (Morgan, 2012). Mendemonstrasikan kewarganegaraan korporat yang kuat melalui praktik bisnis yang beretika membantu memastikan itikad baik dan budaya kepercayaan di antara semua pemangku kepentingan dan masyarakat luas (Padma et al., 2018).
Penggabungan kekuatan-kekuatan ini membentuk sebuah lingkungan yang disebut “lingkungan makro” sevagai gambara besar di luar perusahaan yang menunjukkan bahwa control pada bisnis hanya sedikit.

1.4. [bookmark: _bookmark6]Lingkungan Bisnis Global
Sejak Revolusi Industri di akhir tahun 1700-an hingga saat ini, pasar menjadi semakin tidak terlokalisir, berkembang menjadi fokus yang lebih global (Darmawan et al., 2021). Perusahaan spesifik bahkan yang berskala kecil dapat memiliki jangkauan global berskala internasional, dan ini menjadikan lingkungan bisnis akan sangat bervariasi.
Upaya untuk memahami tren global dan bagaimana tren tersebut dapat memengaruhi bisnis. Ini adalah

bagian penting dari proses perencanaan (Darmawan, 2017; 2019). Dinamika dunia bisnis global menyebabkan batas dan jarak tidak lagi menjadi hambatan besar bagi para pembisnis. Hal ini menjadi peluang baik bagi pelaku bisnis untuk menghadapi potensi pasar yang tiada henti dieksplorasi keuntungannya.

1.5. [bookmark: _bookmark7]Definisi Bisnis Digital
Bisnis digital tentang cara bisnis yang menggunakan teknologi dan media digital sebagai usaha agar dapat meningkatkan dya saing pada organisasi melalui proses internal yang optimal dengan saluran online dan tradisional untuk memasarkan serta memasok.
Bisnis digital dilakukan sebagai usaha peningkatan persaingan organisasi dengan cara menerapkan teknologi digital inovatif seluruh divisi pada organisasi, melalui hubungan dengan pelanggan dan mitra, serta promosi melalui media digital (Bala & Verma, 2018). Ini dilakukan bukan hanya menggunakan teknologi agar proses yang ada dapat dijalankan secara otomatis, tetapi ini mengenai perubahan digital dengan menerapkan teknologi dengan tujuan merbah proses yang sudah ada untuk menambah nilai bagi bisnis dan

pelanggannya (Chaffey & Smith, 2008). Agar berhasil dalam mengelola bisnis digital, diperlukan pengetahuan yang luas tentang proses dan aktivitas bisnis yang berbeda dari seluruh rantai nilai, seperti pemasaran dan penjualan, melalui pengembangan produk baru, manufaktur, serta logistik masuk dan keluar. Organisasi juga perlu mengelola perubahan yang dibutuhkan oleh proses dan teknologi baru melalui apa yang secara tradisional mendukung aktivitas seperti manajemen sumber daya manusia (Ellis et al., 2012). Dari definisi tersebut, jelas bahwa bisnis digital melibatkan melihat bagaimana komunikasi elektronik dapat digunakan untuk meningkatkan semua aspek manajemen rantai pasokan organisasi. Ini juga melibatkan pengoptimalan rantai nilai organisasi, seluruh konsep yang berkaian dengan aktivitas penambahan nilai yang menunjukkan sisi permintaan dan penawaran perisahaan. Era bisnis digital juga melibatkan pengelolaan jaringan rantai nilai atau jaringan nilai yang saling terkait (Casadesus, 2010).
Manajemen Rantai Persediaan atau Supply Chain Management (SCM) merupakan seluruh aktivitas pasokan organisasi dari mitra dan pemasok kepada pelanggannya. Penerapan SCM pada perusahaan mengharuskan perisahaan untuk memenuhi kepuasan
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pelanggan dengan membuat produk yang sesuai, tepat waktu, dan menggunakan biaya yang rendah. Penerapan SCM sangat penting bagi bisnis karena akan meningkatkan kepercayaan pelanggan yang mempercayai bahwa perusahaan mampu memenuhi kebutuhan mereka.
Rantai Nilai atau Value Chain adalah sebuah model untuk analisis tentang bagaimana kegiatan rantai pasokan dapat menambah nilai produk dan layanan yang disampaikan kepada pelanggan. Rantai ini merupakan jaringan yang dimiliki oleh setiap organisasi untuk menyalurkan produk dengan cara yang baik. Rantai nilai termasuk pada rangkaian bisnis yang memastikan bahwa pelanggan memperoleh produk dengan tepat waktu serta pada kondisi yang baik.



