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I. [bookmark: _Toc6875735]PENDAHULUAN

1.1 [bookmark: _Toc6875736]Latar Belakang
Manusia merupakan makhluk hidup yang memiliki kebutuhan primer. Kebutuhan primer merupakan kebutuhan yang harus dipenuhi oleh manusia untuk keberlangsungan hidupnya, sebagai contoh adalah makanan dan minuman. Akhir- akhir ini pemenuhan kebutuhan berupa makanan dan minuman dapat diperoleh melalui rumah makan. Usaha rumah makan saat ini banyak diminati oleh masyarakat, hal ini dapat terlihat dari munculnya berbagai macam rumah makan yang menyediakan makanan yang beragam. Kota Salatiga merupakan salah satu kota yang potensial untuk mendirikan bisnis kuliner karena didukung oleh banyaknya mahasiswa yang berasal dari perguruan tinggi yang tersebar di kota tersebut. Salah satu rumah makan yang ada di Kota Salatiga adalah Niswa yang berlokasi di Kalipancur, Salatiga.  Selain berada di lokasi tersebut, Niswa memiliki 3 cabang di Salatiga yang terletak di Jalan Domas, Gang Kemiri II, serta Jalan Diponegoro ( di samping bengkel Montecarlo) sehingga mudah bagi konsumen untuk memilih tempat terdekat yang akan dikunjungi.
Dalam bisnis yang telah ditekuninya, pemilik warung makan Niswa telah memotivasi anaknya untuk ikut terjun ke dalam dunia bisnis kuliner, bahkan kedua anaknya telah dipercaya untuk mengelola 2 cabang rumah makan tersebut. Hal ini membuktikan bahwa bonding social capital yang berupa dorongan atau motivasi dari keluarga mampu meningkatkan pendapatan seseorang. Selain modal sosial yang mengikat (bonding), masih terdapat modal sosial yang menjembatani (bridging) dan modal sosial yang menghubungkan (linking). Berdasarkan latar belakang tersebut, dilakukan penelitian mengenai bentuk-bentuk modal sosial yang dimiliki oleh pemilik rumah makan Niswa dan dampak kepemilikan modal sosial tersebut terhadap keberlangsungan rumah makan Niswa.
 




1.2 [bookmark: _Toc6875737]Rumusan Masalah
1 Apa saja bentuk-bentuk modal sosial yang dimiliki oleh pemilik rumah makan Niswa?
2 Apa dampak kepemilikan modal sosial terhadap keberlangsungan rumah makan Niswa?

1.3 [bookmark: _Toc6875738]Tujuan 
1. [bookmark: _Hlk7006844]Menganalisis modal sosial yang dimiliki pemilik rumah makan “Niswa” yang dilihat dari bentuk-bentuk modal sosial yaitu: bonding social capital, bridging social capital dan linking social capital.
2. Mengetahui dampak dari kepemilikan modal sosial terhadap keberlangsungan rumah makan Niswa

1.4 [bookmark: _Toc6875739]Signifikansi 
Penelitian ini dapat menambah wawasan dan pengetahuan dalam bidang agribisnis, khususnya mengenai berbagai bentuk modal sosial yang dapat berdampak pada keberlangsungan bisnis kuliner tersebut. Hasil penelitian ini bermanfaat bagi pemilik bisnis kuliner agribisnis ayam goreng Niswa dalam mempertahankan kepemilikan modal sosial.
1.5 [bookmark: _Toc6875740]Batasan Masalah
Untuk mengetahui dampak kepemilikan modal sosial yang tepat bagi rumah makan Niswa, maka penelitian ini akan dibatasi agar penelitian lebih terfokus. Berikut batasan masalah dan penelitian ini: 
a. Penelitian hanya dilaksanakan di rumah makan Niswa Kota Salatiga.
b. Penelitian ini difokuskan pada bentuk-bentuk modal sosial yang dimiliki oleh pemilik rumah makan Niswa.
c. Bentuk-bentuk modal sosial meliputi: bonding social capital, bridging social capital dan linking social capital.
d. Bentuk-bentuk modal sosial tersebut akan dianalisis untuk mengetahui dampaknya kepemilikannya terhadap keberlangsungan rumah makan Niswa. 
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II. [bookmark: _Toc6875741]DASAR TEORI

2.1 [bookmark: _Toc6875742]Pengertian Industri Kecil & Rumah Makan
(Tambunan, 2009) menyatakan bahwa industri kecil adalah kegiatan berskala kecil yang diusahakan untuk menambah penghasilan keluarga. Pekerja dari industri tersebut merupakan anggota keluarga sendiri yang tidak terikat oleh jam kerja dan tempat. Industri kecil dapat didefinisikan sebagai usaha produktif diluar usaha pertanian, baik merupakan mata pencaharian utama maupun sampingan. 
Menurut Syarif (1991), industri kecil mempunyai daya serap yang tinggi terhadap tenaga kerja, sehingga pertumbuhan sektor ini dapat membantu pemerintah dalam mengatasi masalah pengangguran. Disamping itu, karena industri kecil polanya menyebar di beberapa titik pada suatu daerah,  maka perkembangan sektor industri kecil dapat menunjang pemerataan pendapatan dan pemerataan kesempatan kerja. Industri kecil merupakan tempat kreatifitas usaha berskala kecil dan tidak terlalu sulit bagi masyarakat untuk memulainya. 
Berdasarkan Keputusan Menteri Kesehatan Republik Indonesia Nomor 1098/MENKES/SK/VII/2003 dalam pasal 1 menjelaskan tentang definisi restoran dan rumah makan. Restoran adalah salah satu jenis usaha jasa pangan yang bertempat disebagian atau seluruh bangunan yang permanen dilengkapi dengan peralatan dan perlengkapan untuk proses pembuatan, penyimpanan, penyajian dan penjualan makanan dan minuman bagi umum ditempat usahanya. Rumah Makan adalah setiap tempat usaha komersial yang ruang lingkup kegiatannya menyediakan makanan dan minuman untuk umum di tempat usahanya.  

2.2 [bookmark: _Toc6875743]Pengertian Modal Sosial
Pada awalnya gagasan modal sosial diibaratkan suatu ikatan sosial yang dianggap sebagai modal. Sedangkan gagasan sentral modal sosial adalah bahwa jaringan sosial merupakan sesuatu yang bernilai. Jaringan memberikan dasar hubungan sosial karena mendorong individu untuk tidak hanya bekerja sama dengan orang yang mereka kenal secara langsung dalam usahanya untuk memperoleh manfaat timbal balik (Field, 2011).
Modal sosial adalah sesuatu  yang dipandang sebagai investasi untuk  mendapatkan  sumber  daya  baru.   Seperti  yang sudah diketahui, sumber  daya  (resources)  adalah  sesuatu  yang  dapat  dipergunakan  untuk dikonsumsi,  disimpan  bahkan untuk  diinvestasikan.   Sumber  daya  yang  diinvestasikan disebut sebagai modal.  Modal sosial berbeda dengan modal manusia (human capital).   Segala sesuatu pada  modal  manusia  lebih merujuk kepada daya dan keahlian yang dimiliki oleh seorang individu.  Sedangkan modal sosial menekankan  pada  potensi  kelompok maupun antar  kelompok  yang dititik beratkan pada jaringan sosial, norma, nilai, dan kepercayaan antar sesama yang lahir dari anggota kelompok dan menjadi norma kelompok (Rahmawati, 2011). 
[bookmark: _Hlk535501363]Menurut Fukuyama (2002), modal sosial didefinisikan sebagai kumpulan nilai maupun norma informal yang terbentuk secara spontan dan terbagi di antara anggota suatu kelompok, sehingga dapat terjalinnya kerjasama di antara mereka. Kerjasama dalam kelompok yang terjalin berkaitan dengan kebajikan-kebajikan tradisional seperti: komitmen; jujur; tanggung jawab terhadap pekerjaan dan timbal balik. Sehingga dalam kondisi tertentu, modal sosial dapat mem-fasilitasi tingginya derajat inovasi serta daya adaptasi masyarakat.
Jones (2005) membagi modal sosial menjadi dua dimensi, yaitu dimensi kognitif dan struktural. Dimensi kognitif meliputi nilai, norma, kepercayaan, dan tingkah laku. Sehingga dapat disimpulkan jika dimensi kognitif meiliki persepsi perilaku yang memotivasi, berbagi, saling percaya dan timbal balik. Menurut Liu et al. (2014), modal sosial kognitif merupakan penghubung antara manfaat ekonomi dan penduduk yang berperilaku pro lingkungan. Sedangkan modal sosial dalam dimensi struktural meliputi praktik, komposisi, kelembagaan formal dan informal yang memfasilitasi dan saling bermanfaat dalam tindakan bersama.

2.3 [bookmark: _Toc6875744]Unsur- Unsur Pokok Modal Sosial
a. [bookmark: _Toc6875745]Norma 
Norma adalah sekumpulan aturan yang diharapkan dapat dipatuhi oleh anggota masyarakat pada suatu entitas sosial tertentu. Menurut Hasbullah (2006), aturan-aturan tersebut merupakan aturan tidak tertulis yang dipahami oleh anggota masyarakat dalam penentuan pola tingkah laku yang diharapkan. Sedangkan menurut Fukuyama (2002), norma merupakan bagian dari modal sosial yang tidak diciptakan oleh pemerintah, namun terbentuk melalui tradisi, sejarah, tokoh kharismatik yang membangun sesuatu tata cara perilaku suatu individu maupun kelompok masyarakat yang timbul secara spontan.
Norma-norma masyarakat merupakan patokan untuk bersikap dan berperilaku secara pantas yang berkaitan dengan pemenuhan kebutuhan dasar, yang mengatur pergaulan hidup dengan tujuan untuk mencapai suatu tata tertib (Soekanto, 2012). Keberadaan norma dapat mengatur bagaimana cara masyarakat dalam bersikap maupun berperilaku. Norma sosial tidak dapat dipisahkan dengan kepercayaan dan jaringan sosial. Norma sosial merupakan aturan yang tidak tertulis dalam hubungan antar rumah tangga pada suatu komunitas, nilai-nilai tradisional yang turun-temurun, serta nilai-nilai agama dalam menjalin suatu hubungan sosial (Alfiasari., Hadi Dharmawan, & Martianto, 2009). 
Norma-norma dapat terbentuk dengan disengaja maupun tidak disengaja. Norma-norma yang ada di dalam masyarakat juga mempunyai kekuatan mengikat yang berbeda-beda. Dalam penelitian Sunandang (2012) dijelaskan bahwa hubungan kekerabatan yang erat dan kepercayaan yang terjalin cukup baik akan memunculkan kontrol pada diri sendiri sehingga terpelihara nilai-nilai seperti kebersamaan, gotong royong, dan kerja sama yang dibentuk oleh masyarakat. Ada aturan yang tidak terbentuk dari aturan formal. Kerjasama, gotong royong, serta kebersamaan merupakan sesuatu yang memiliki aturan masing-masing dan dipegang teguh oleh masyarakat dalam berperilaku. Sedangkan dalam penelitian Alfiasari. et al. (2009) menjelaskan aturan yang tidak tertulis dalam membantu pemenuhan kebutuhan rumah tangga. Norma tersebut berupa kesadaran untuk tolong menolong antar tetangga karena masih satu kerabat/ saudara. Ketika salah satu rumah tangga tidak mampu memenuhi sumberdaya pangannya, maka rumah tangga yang lain akan membantu dengan sukarela.

b. [bookmark: _Toc6875746]Kepercayaan 
Kepercayaan (trust) adalah Suatu keinginan untuk mengambil resiko yang didasari oleh keyakinan bahwa individu lain akan melakukan sesuatu sesuai dengan yang diharapkan dan bertindak saling mendukung, serta tidak merugikan diri sendiri maupun kelompok (Putnam, 1995). Fukuyama (2002) mendefinisikan kepercayaan adalah norma kooperatif seperti kemauan untuk tolong menolong dan kejujuran antar kelompok dalam suatu masyarakat, jika anggota kelompok mengharapakan anggota lain berperilaku jujur dan dapat dipercaya, mereka akan saling mempercayai dan bersatu, sehingga dapat berkontribusi dalam peningkatan modal sosial. Sedangkan Francois (2003) memandang kepercayaan sebagai suatu komponen ekonomi melekat pada budaya masyarakat dan akan membentuk kekayaan modal sosial. 
Dalam Pretty dan Ward (2001), terdapat dua macam kepercayaan, yaitu kepercayaan terhadapa orang yang kita kenal, dan kepercayaan terhadap orang yang tidak kita ketahui, namun akan meningkat dikarenakan kenyamanan terhadap pengetahuan struktur sosial. Mollering berpendapat bahwa kepercayaan membawa aspek negosiasi antara harapan dengan kenyataan melalui tindakan individu maupun kelompok dalam kehidupan bermasyarakat (Dharmawan, 2002). 
Lawang ( 2005) menjelaskan kepercayaan memberikan hubungan yang memberikan harapan melalui interaksi yang terjadi. Sedangkan Alfiasari. et al. (2009), menjelaskan bahwa kepercayaan adalah rasa tidak saling curiga dalam menjalin kerjasama dengan sesama. Dalam penelitian Humaira (2011), dijelaskan bahwa kepercayaan ada dikarenakan masyarakat masih memegang teguh nilai kebersamaan dalam bentuk nilai kejujuran. Nilai kejujuran membentuk kepercayaan diantara warga dalam menjalin hubungan sosial, semakin tinggi kepercayaan antar masyarakat, membuat rasa curiga rendah dan akhirnya masyarakat saling terbuka.

c. [bookmark: _Toc6875747]Jaringan 
[bookmark: _Hlk535502672]Menurut Lawang ( 2005), jaringan merupakan hasil dari penggabungan kata net dan work, yang ditekankan pada kata work, dan dipahami sebagai bekerja dalam suatu hubungan atau simpul (net). Jaringan sosial adalah sebuah pola koneksi hubungan sosial yang teratur, konsisten dan berlangsung lama antara individu maupun kelompok. Jaringan mendorong individu untuk tidak hanya bekerja secara langsung dengan orang yang dikenal agar memperoleh timbal balik. Sedangkan Agusyanto (2007) berpendapat bahwa jaringan sosial merupakan jaringan khusus yang menghubungkan satu titik dengan titik yang lain melalui hubungan sosial.
Lawang ( 2005) menjelaskan bahwa jaringan sosial terbentuk karena adanya hubungan antar individu dengan kelompok yang saling mengenal, saling mengingatkan, saling bertukar informasi, dan saling membantu dalam mengatasi suatu permasalahan. Dalam komunikasi maupun interaksi yang terjadi  pada jaringan sosial, memberikan manfaat timbal balik yang menguntungkan berupa pengelolaan sumberdaya yang mudah, kerjasama yang baik, dan terciptanya kepercayaan yang kuat. Menurut Sunandang (2012), komunikasi yang semakin sering dilakukan, menjadi modal utama dalam menjalin hubungan yang lebih dekat.
Jaringan merupakan hubungan sosial yang terbentuk sesuai dengan karakteristik dan orientasi kelompok.  Dalam kelompok sosial biasanya terbentuk atas dasar turun temurun secara tradisional (repeated sosial experiences) dan kesamaan kepercayaan (religious beliefs) yang cenderung memiliki keeratan yang kuat, tetapi rentang jaringan maupun kepercayaan sangat sempit.  Sedangkan pada kelompok yang dibangun atas dasar kesamaan orientasi dan tujuan dengan pengelolaan organisasi yang lebih modern, akan memiliki rentang jaringan dan kepercayaan yang lebih luas dan berdampak positif bagi kelompok maupun kontribusinya terhadapa masyarakat secara luas (Hasbullah, 2006).
Granovetter dalam (Ritzer, 2010) membedakan jaringan menjadi ikatan kuat dan lemah. Ikatan kuat misalnya hubungan antara individu dengan teman karibnya, sedangkan ikatan lemah misalnya hubungan antara seseorang dengan kenalannya. Seorang dengan ikatan lemah akan merasa dirinya terisolasi dalam sebuah kelompok yang ikatannya sangat kuat dan akan kekurangan informasi tentang fenomena-fenomena yang terjadi dalam kelompok lain. Penelitian Humaira (2011) juga menjelaskan bahwa kemampuan individu yang berpartisipasi dalam membangun suatu jaringan pada berbagai hubungan, menentukan kuat atau tidaknya modal sosial yang terbentuk. Jaringan dengan kepercayaan tinggi akan berfungsi lebih baik dan mudah daripada jaringan dengan kepercayaan yang rendah. Siapa pun yang mengalami pengkhianatan dari teman dekat akan memahami bagaimana sulitnya dua bahkan lebih manusia untuk bekerjasama tanpa dilandasi kepercayaan (Field, 2011).
2.4 [bookmark: _Toc6875748]Tipe Modal Sosial
Woolcock (2003) membedakan modal sosial kedalam tiga tipe yaitu; mengikat, menjembatani dan  menghubungkan. Modal sosial yang mengikat (bonding) merupakan ikatan modal sosial yang muncul karena ikatan antar individu dalam situasi yang sama, seperti teman akrab, tetangga, dan keluarga. Sedangkan modal sosial yang menjembatani (bridging) merupakan ikatan modal sosial yang lebih longgar dari ikatan modal sosial yang mengikat (bonding), sebagai contoh ikatan individu dengan teman jauh dan rekan kerjanya. Sedangkan tipe menghubungkan, adalah tipe yang menjangkau individu-individu yang dihadapkan pada situasi maupun kondisi yang berbeda (status sosial berbeda), dan sepenuhnya berasal dari latar belakang yang berbeda, sehingga mendorong untuk memanfaatkan sumber daya yang berasal dari luar komunitasnya. Misalnya: hubungan antara elit politik dengan masyarakat umum. Dalam hal ini elit politik yang dipandang masyarakat umum sebagai tokoh dan mempunyai status sosial yang berbeda dan mempunyai kepentingan untuk mengadakan hubungan, misal untuk memperoleh dukungan dan suara dari masyarakat. 
[bookmark: _GoBack]
2.5 [bookmark: _Toc6875749]Keberlangsungan Bisnis
[bookmark: _Hlk6961922]Menurut Sharma dalam (Salimzadeh, Courvisanos, & Nayak, 2013), keberlangsungan merupakan suatu tantangan dalam meningkatkan kesejahteraan sosial manusia guna mencapai tujuan organisasi tersebut. Noe R, Hollenbeck J, Gerhart B, dan Wright P (2010) berpendapat bahwa keberlangsungan bisnis mengarah pada keberhasilan suatu bisnis untuk bertahan dalam persaingan yang dinamis dilihat dari seberapa baik usaha tersebut memenuhi kebutuh dari pemangku kepentingan.  


2.6 [bookmark: _Toc6875750]Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu
	Peneliti
	Tahun
	Judul
	Isi

	Erna Kurniawati

	2015
	Modal Sosial Keluarga Beda Agama (Studi Sosiologi Tentang Relasi Pergaulan dari Pasangan Beda Agama di Salatiga)
	Jurnal ini merupakan penelitian tentang membangun keluarga yang baik dengan membutuhkan modal sosial di dalamnya. Modal sosial merupakan hasil negoisasi perbedaan-perbedaan agama. Terbangunnya modal sosial inilah yang mempengaruhi persepsi perilaku anak dalam lingkungan relasi pergaulannya

	Pandi
	2016
	Peran Modal Sosial Terhadap Keberlangsungan Usaha Pedagang Burjo Di Salatiga
	Penelitian untuk menunjukan bagaimana peran modal sosial antara kehidupan sosial yang terjadi dalam ruang lingkup modal sosial dengan kehidupan ekonomi dalam ruang lingkup keberlangsungan usaha pedagang Burjo di Salatiga. Ditandai dengan perilaku sosial yang sering melibatkan atau mewarnai tindakan dalam kegiatan pedagang burjo.

	Furi Adinda
	2015
	Tahu Serasi dalam Perspektif Modal Sosial (Studi Sosiologi Peran Modal Sosial Pada Usaha Tahu Serasi di Bandungan, Kabupaten Semarang)”.
	Modal sosial yang tercipta ialah kerjasama dan kepercayaan, dimensi kerjasama dalam konteks Tahu Serasi mengajarkan bahwa sesungguhnya kegiatan transaksi ekonomi tidak selalu memikirkan profitabilitas dan keuntungan ekonomi semata, namun juga membangun hubungan kekeluargaan dan persaudaraan terhada sesama.



2.7 [bookmark: _Toc6875751]Kerangka Pemikiran
[bookmark: _Hlk6962208]Modal sosial memiliki tiga bentuk, yaitu bonding social capital, bridging social capital dan linking social capital. Masing-masing bentuk modal sosial tersebut dapat diukur melalui norma, kepercayaan dan jaringan. Dalam penelitian ini, setelah mengetahui modal sosial yang dimiliki oleh pemilik Rumah Makan Niswa, maka dapat pula diketahui dampak dari kepemilikan modal sosial terhadap keberlangsungan bisnis tersebut.
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Gambar 2.1. Kerangka Pemikiran Dampak Kepemilikan Modal Sosial Rumah Makan Niswa Terhadap Keberlangsungan Bisnis.
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III. [bookmark: _Toc6875752]METODE PENELITIAN

3.1 [bookmark: _Toc6875753]Waktu dan Tempat Penelitian
[bookmark: _Hlk7006894]Penelitian ini dilaksanakan di pusat rumah makan “Niswa” yang terletak di Kalipancur, Salatiga. Pemilihan lokasi dilakukan secara sengaja (purposive) dengan pertimbangan rumah makan tersebut merupakan salah satu contoh rumah makan yang dikelola oleh beberapa anggota keluarga di Salatiga dan merupakan bentuk dari bonding social capital. Penelitian dilakukan pada bulan Maret 2019.

3.2 [bookmark: _Toc6875754]Jenis dan Metode Penelitian 
[bookmark: _Hlk7006903][bookmark: _Hlk7006914]Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan desain deskriptif. Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif merupakan penelitian yang menggunakan data berupa kalimat-kalimat yang tertulis atau lisan dan mengamati perilaku dari orang-orang yang terlibat (Moleong, 2000). Proses wawancara dilakukan dengan cara peneliti mengajukan pertanyaan sesuai dengan panduan wawancara kepada partisipan. Informasi berupa kata maupun teks yang sudah terkumpul, kemudian dianalisis dan diinterpretasikan guna menangkap arti terdalam.

3.3 [bookmark: _Toc6875755]Unit Amatan dan Analisis 
Adapun unit analisis dalam tulisan ini adalah pemilik sekaligus pengelola rumah makan Niswa dan konsumen rumah Makan Niswa. Sedangkan unit amatan dalam tulisan ini meliputi bentuk-bentuk modal sosial yang dimiliki pemilik rumah makan Niswa yang meliputi: bonding social capital, bridging social capital dan linking social capital. Kemudian dampak kepemilikan modal sosial terhadap keberlangsungan rumah makan tersebut.

3.4 [bookmark: _Toc6875756]Teknik Pengumpulan Data 
a. Observasi 
Observasi menurut Cartwright dan Cartwright dalam (Herdiyansah, 2010) merupakan proses mengamati dan mencermati suatu perilaku yang bertujuan untuk memperoleh informasi mengenai objek yang dijadikan variabel.
b. Wawancara 
Menurut Moleong (2000), wawancara adalah percakapan yang dilakukan oleh dua belah pihak dengan tujuan tertentu, sehingga menghasilkan jawaban oleh terwawancara yang dicatat maupun direkam oleh pewawancara.
c. Studi Dokumentasi  
Menurut Herdiyansah (2010), studi dokumentasi merupakan metode pengumpulan data kualitatif dengan menganalisis dokumen yang berasal dari subjek bahkan orang lain mengenai subjek tersebut. Studi dokumentasi bertujuan untuk menggambarkan sudut pandang subjek melalui media dan dokumen non lisan lainnya yang dibuat langsung oleh subjek yang bersangkutan.

3.5 [bookmark: _Toc6875757]Jenis dan Sumber Data
Dalam penelitian ini jenis data yang digunakan meliputi data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dari hasil pengambilan langsung dan pengamatan langsung di lokasi penelitian, serta hasil wawancara dengan pihak Rumah Makan Niswa (pemilik, karyawan/ pengurus cabang, pemasok) dan beberapa konsumen rumah makan tersebut. Data sekunder didapat dari studi dokumentasi berupa gambar, maupun dokumen lain yang diperoleh di Rumah Makan Niswa.

3.6 [bookmark: _Toc6875758]Metode penentuan Key Informant 
Key informant merupakan narasumber yang dapat dipercaya untuk membuka pintu kepada peneliti dalam memasuki obyek penelitian, key informant juga dapat membantu dalam menentukan teknis penelitian, seperti penentuan partisipan lainnya (Sugiyono, 2011). Key informant dalam penelitian ini adalah pemilik sekaligus pengelola Rumah Makan “Niswa”, sedangkan informan lainnya adalah 2 karyawan, 2 konsumen Rumah Makan Niswa, dan pemasok daging ayam Niswa. Penentuan informan tersebut, dimaksud sebagai bentuk pengujian keabsahan data. Key informant dan informan lainnya dipilih dengan metode purposive.  

3.7 Analisis Data
Analisis data menurut Miles dan Huberman dalam (Herdiyansah, 2010) terdiri atas tiga tahapan yang harus dilakukan, yaitu: 
1. Reduksi Data 
Reduksi data merupakan proses menggabungkan dan menyeragamkan segala bentuk data (wawancara, observasi, serta hasil studi dokumentasi) menjadi suatu bentuk tulisan yang akhirnya akan dianalisis. Reduksi data meliputi proses meringkas data, melakukan coding, dan menelusuri tema.
2. Penyajian data  
Penyajian data merupakan proses mengolah data yang sudah diseragamkan dalam bentuk tulisan (script) dan alur tema yang jelas, penyajian data kualitatif berupa teks naratif.
3. Penarikan Kesimpulan 
Kesimpulan merupakan tahap terakhir yang mengarah kepada jawaban dari pertanyaan yang berasal dari panduan wawancara dan mengungkapkan “apa” dan “bagaimana” dari data yang ditemukan di lapangan.

3.7 [bookmark: _Toc6875759]Uji Keabsahan Data
Keabsahan data merupakan data valid yang dapat dipertanggungjawabkan. Uji keabsahan hasil penelitian yang diperoleh menggunakan triangulasi. Triangulasi adalah pengecekan data dari bermacam sumber, teknik, maupun waktu.
Triangulasi sumber: adalah pengecekan data yang diperoleh dari beberapa sumber untuk dideskripsikan kemudian dikategorikan berdasarkan sudut pandang informan. Data yang telah dianalisis kemudian dimintakan kesepakatan (member check) dengan sumber data tersebut; triangulasi teknik: adalah pengecekan data dengan teknik berbeda kepada sumber yang sama untuk diuji kredibilitasnya, misalnya menggunakan wawancara, lalu dicek dengan observasi, dokumentasi, jika ditemukan hasil yang berbeda, peneliti akan melaksanakan diskusi lebih lanjut dengan informan untuk memastikan data yang dianggap benar; triangulasi waktu: adalah pengecekan pengumpulan data tertentu dalam situasi atau waktu yang berbeda, sebagai contoh pemilihan waktu untuk wawancara di pagi hari dapat memberikan hasil yang berbeda dikarenakan informan masih segar dan belum mengalami banyak masalah, sehingga memberikan data yang valid dan dapat dipercaya (Sugiyono, 2011).

[bookmark: _Toc6875760]BAB IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 [bookmark: _Toc6875761]Rumah Makan Niswa
Rumah Makan Niswa merupakan rumah makan yang telah berdiri sejak tahun 2008. Rumah makan ini telah memiliki 3 cabang yang terletak di Jalan Domas, Gang Kemiri II, serta di Jalan Diponegoro (samping bengkel Montecarlo) dan berpusat di daerah Pancoran. Jam operasional Rumah Makan Niswa sebagai berikut :
Pancoran	: 09.30-19.00 WIB
Domas		: 11.00-23.00 WIB
Kemiri		: 11.00-23.00 WIB
Soka		: 11.00-23.00 WIB
	Pada awalnya, bisnis rumah makan ini belum memiliki nama, namun seiring dengan berjalannya waktu, sang pemilik dikaruniai anak ketiga yang diberi nama Niswa, sebagai bukti ucapan syukur kepada Yang Maha Kuasa, rumah makan tersebut kemudian disebut Rumah Makan Niswa. Selain karena sajian penyetan manis dan/ asin yang unik dan khas, rumah makan ini juga identik dengan pelayanan karyawan yang ramah, harga yang terjangkau, serta fasilitas yang mendukung seperti WIFI. Namun di balik hal tersebut, ada kisah menarik yang terjadi, dimana kedua putra dari sang pemilik lebih memilih membantu orangtuanya untuk mengelola rumah makan daripada melanjutkan kuliahnya, hal ini merupakan suatu bentuk Bonding Social Capital dimana ada peran keluarga yang mempengaruhi keputusan tersebut.
	Oleh karena itu, penulis akan menjelaskan bentuk-bentuk modal sosial selain Bonding Social Capital yang dimiliki oleh pemilik rumah makan tersebut beserta mengetahui unsur-unsur modal sosialnya, sehingga diketahui dampak kepemilikan modal sosial terhadap keberlangsungan bisnis Rumah Makan Niswa.



[image: ]
Gambar 4.1 Rumah Makan Niswa Cabang Kemiri

4.2 [bookmark: _Toc6875762]Norma
Norma adalah sekumpulan aturan yang diharapkan dapat dipatuhi oleh anggota masyarakat pada suatu entitas sosial tertentu. Menurut Hasbullah (2006), aturan-aturan tersebut merupakan aturan tidak tertulis yang dipahami oleh anggota masyarakat dalam penentuan pola tingkah laku yang diharapkan. Norma yang ada pada usaha Rumah Makan Niswa berupa aturan-aturan tidak tertulis yang telah disepakati bersama oleh pemilik, karyawan dan pemasok. Namun aturan-aturan tersebut sebagian besar hanya berupa kesepakatan ang tidak memiliki sanksi. Hal tersebut sesuai dengan pernyataan dari Key Informant berikut ini:
“Saya ndak pernah kasih aturan, mengalir, yang penting saya kasih tau hak dan kewajiban, selesai, pekerjaan selesai, itu aja, jadi nggak ada aturan baku, cuma nilainya memang saya tentukan.”
Dan didukung oleh pernyataan Partisipan 2 :
Nggak ada, cuma kitanya aja, kita harus saling mengerti, jaga kebersihan, kayak gitu, aturan- aturan itu nggak ada, yang penting kitanya aja.
Dalam aktivitas berbisnis, meskipun sudah berusaha sebaik mungkin memang manusia tidak akan pernah terlepas dari suatu keluputan, sebagai contoh adalah kelalaian karyawan dalam melayani pelanggan, sehingga Key Informant harus melakukan suatu tindakan seperti memberikan teguran, seperti pernyataan dari Partisipan 2 berikut ini :
“Aku dapat teguran kalau lauk habis aku telat ngambil, nasi kehabisan kaya gitu. Terus kalau pikiranku lagi nge- blank, nggak fokus terus kerjaan jadi kacau.”
“Iya dalam menggoreng, dalam masalah gelas- gelas kotor kaya gitu.”
Untuk menyelesaikan suatu masalah seperti masalah diatas, setelah memberikan teguran, kemudian Key Informant berusaha untuk bertemu dengan pihak yang bersangkutan untuk berdiskusi, hal tersebut tidak lain sebagai cara untuk menemukan sebuah solusi.
“Kita ngobrol bareng, ya ngobrol bareng, jadi setiap masalah itu kan ada pangkalnya, nah pangkalnya kita cari sama-sama, nah solusi nanti, kalau saya sih harus ditepati semuanya, dengan solusi sudah baik lagi, mengalir saja, setiap kegiatan kan pasti banyak masalah, intinya tidak sesuai dengan apa keinginan saya, itu mesti, cuma kan kalau kita ajak ngobrol nanti ada solusi.”
Norma pada Rumah Makan Niswa dapat diukur dengan adanya hal-hal yang telah disepakati dan ketaatannya terhadap hal tersebut. Kesepakatan-kesepakatan yang ada pada aktivitas bisnis Rumah Makan Niswa berupa ketepatan jam buka, jam pulang kerja, jam pengambilan nasi dan lauk, dan tidak ada sanksi- sanksi dari pelanggaran tersebut. Memang tidak dapat dipungkiri, jika sebagai manusia memang tidak lepas dari luput, ada  kesepakatan yang beberapa kali tidak dijalankan, sehingga dalam menyelesaikan suatu permasalahan, dilakukan dalam bentuk sharing. 
4.3 [bookmark: _Toc6875763]Kepercayaan
Kepercayaan (trust) merupakan hubungan sosial yang dibangun antara dua individu atau lebih  atas dasar rasa percaya dan rasa saling memiliki. Rasa percaya adalah suatu bentuk keinginan untuk mengambil resiko yang didasari oleh keyakinan bahwa individu lain akan melakukan sesuatu sesuai dengan yang diharapkan dan bertindak saling mendukung, serta tidak merugikan diri sendiri maupun kelompok ( Putnam, 1995). Kepercayaan ini tumbuh dengan sendirinya di dalam masyarakat melalui interaksi yang akhirnya menghasilkan hubungan yang harmonis. Sebagai contoh, Key Informant sangat mempercayakan segala hal yang bersangkutan dengan penjualan kepada karyawannya, hal ini tidak mungkin terjadi ketika tidak adanya kepercayaan diantara masing-masing pihak yang telah terbentuk melalui interaksi yang telah terjalin lama. Hal tersebut sesuai dengan pernyataan Key Informant berikut ini:
“100 %, anda bisa cek karyawan saya yang ada di Soka, keuangan belanja dia, Soka, Domas, keuangan belanja dia, diakhir nanti saya cek, jadi dimalam hari, habis kukut, laporan saya cek.
“Ada yang 3 tahun, ada yang 4 tahun, ada yang 3 bulan, kan ya macem-macem...”
Menurut Alfiasari. et al. (2009), kepercayaan adalah rasa tidak saling curiga dalam menjalin kerjasama dengan sesama. Berbicara tentang rasa curiga, masalah keuangan memang sedikit “sensitif” ketika harus dibahas, bahkan pemilik tidak memberikan toleransi kepada karyawan jika tidak jujur tentang masalah keuangan, hal tersebut juga dikarenakan Key Informant belum memiliki peraturan resmi seperti di perusahaan-perusahaan yang mempunyai sanksi jika karyawan tidak menjalankan kewajibannya, sehingga kepercayaan benar- benar menjadi kunci pada hal ini. Fakta tersebut didukung oleh pernyataan responden berikut ini:
“........Tapi kalau sudah karyawan mengambil, entah 1.000 entah 100 perak, saya sudah tidak tolerir karena itu kepercayaan saya 100 % dan dia harus kasih percaya ke saya juga 100 %, kan enak nanti akhirnya, jadi keluarga kan enak, karena saya belum berbadan hukum makanya nda bisa kasih hukuman yang jelas ke dia, setiap kegiatan bisnis ada etikanya, ya etika itu kita saling menjaga, buat saya sudah selesai, bisa kita jalan bareng.

Hal tersebut juga didukung oleh penuturan Partisipan 6 yang meyakini bahwa siapa saja yang salah akan seleh. Namun Partisipan 6 tidak langsung memutus hubungan kerja dengan karyawan tersebut, beliau masih berusaha untuk bertemu dan berdiskusi, hingga akhirnya sang karyawan tersebut memutuskan untuk meninggalkan pekerjaannya.
“Aku ki percoyo wae to, sui-sui sing ra bener kan salah bakal seleh to, dadi aku saling nemoke, tapi soyo sui kan konangan, tapi aku rung wani ngetoke, terus pas anake loro, kan aku perlu nggolek wong liyo kan, pas deknen ra kerjo.”
Jika ada individu maupun kelompok yang mengalami krisis kepercayaan terhadap individu atau kelompok lain, maka yang akan timbul adalah rasa saling curiga yang berlebihan dan akan menciptakan berbagai macam masalah-masalah sosial. Dalam praktiknya, Key Informant memberlakukan sistem catatan pembukuan penjualan untuk pengontrolan, hal tersebut dilakukan untuk menghindari masalah-masalah sosial tersebut. Berikut pernyataannya :
“Tulis juga, tulis dong, kalau itukan untuk sistem kontrol, setiap pembelian saya tulis koreksinya nanti malam, kan gitu, itukan kontrol kalau ga kontrol pie? Saya kepengennya enjoy, enak, kalau nda saya kontrol ada kemungkinan mereka berbuat yang ga baik, perasaan ini yang ga bagus buat saya dan dia sendiri.”
Selain bekerja untuk memberikan kualitas pelayanan yang baik untuk pelanggan, karyawan juga diharapkan tidak menyia-nyiakan kepercayaan dari sang pemilik dalam hal memberikan setoran secara jujur sesuai dengan catatan pembukuan penjualan dalam tiap harinya. Berdasarkan hasil wawancara mendalam kepada Partisipan 1 yang merupakan putra kedua dari Key Informant, selain memberikan 100 % kepercayaannya baik kepada Partisipan 1 maupun Partisipan 2, Key Informant hanya sekedar menjadi pelengkap jika ada yang membutuhkan arahan, seperti pernyataan berikut:
“Oh iya iya, Agus saja saya kasih kepercayaan 100% tanya saja Agus, tanya anak saya Ibnu, 100 % semua, cuma kalau ada kesalahan ya wajar, saya harus mengarahkan, setelah saya arahkan ya tinggal kerja enjoy.”

Lawang (2005) menjelaskan kepercayaan memberikan hubungan yang memberikan harapan melalui interaksi yang terjadi. Hal tersebut sesuai dengan harapan yang muncul dikarenakan kepercayaan yang telah diberikan Key Informant kepada karyawannya, Key Informant siap mengkaderkan salah satu karyawan untuk mengelola cabang rumah makan tersebut. Pertimbangan dan perlakuan khusus pun sudah dilakukan oleh pemilik, namun perlakuan tersebut dibuat sedemikian rupa agar Partisipan 3 tidak menyadarinya. Hal itu didukung oleh fakta-fakta yang disampaikan Key Informant.
“Iya siapin dagangannya, tapi jangan ngomong agus ya, Agus saya siapin jadi kader, dia bisa hampir menyamai kondisi anak bahkan bisa diatasnya tapi jangan ngomong sing aku kei ngerti koe tok......” 
“Ada hal khusus dan banyak pertimbangan, makanya saat ini dia memang saya gembleng emang, kejujuran yang utama terus saya ajak ngobrol, ada gembelangannya cuman dia nggak sadar, biar alamiah saja jika dia diberi tau dia akan lupa, akan ada kesombongan makanya tak wanti-wanti jangan ngomong ke dia.....”
Dalam menjaga keberlangsungan bisnisnya, pemilik juga bekerjasama dengan pemasok, rasa saling percaya akan terbentuk setelah adanya pemberian tanggungjawab dan pihak yang menerima tanggungjawab tersebut mampu menyelesaikannya dengan  baik.  Sebagai contoh Key Informant memesan stok daging kepada pemasok dalam jumlah yang cukup besar, namun kebetulan stok dari pemasok masih kurang, kemudian pemasok mencarikan lagi daging sesuai jumlah yang dipesan untuk memenuhi stok dan harga yang sudah disepakati, sehingga dalam hal tersebut Key Informant dan pemasok saling memberikan dan membina apa yang disebut kepercayaan, seperti pernyataan Key Informant berikut :
“.....Kalau misal ya, dengan saling percaya, aku butuh iki, darurat, 200 tepong tok aku hubungi Yuli, Yul tepong tok 200 jam semene iso rak? Kalau dia menjaga etika bisnis, dia bisa dan itu saya seneng dan saya gak akan cari yang neko-neko lagi, jadi penting dalam membina kepercayaan, penting sekali, nek ora membina disitu, bermasalah terus.....”
Pernyataan tersebut didukung oleh fakta berikut :
100 %, karena saya tidak mau bercabang, artinya kan nanti diharga dan kuota, mereka selama ini fix-fix aja, ga komplain ketika saya butuh ayam misalkan atau tambahan orang pesen, saya ngomong, mereka mengadakan tidak cari lain lagi.
“Saya usahakan, soalnya warung kan harus.” (Partisipan 3)
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Gambar 4.2 Lokasi Dagang Pemasok

Kedua belah pihak memang sudah saling percaya, seperti pernyataan dari Partisipan 3 yang sama-sama memberikan kepercayaannya kepada Key Informant yang menyangkut dengan sistem pembelian daging sebagai berikut :
“Kalau langganan piye yo, nek wes kulino kan ngono, misal bos ku iwak dibruk-brukke, terus duite ngko, kan bisnis koyo kui, dodol yo koyo ngono.”

Dalam Pretty dan Ward (2001), terdapat dua macam kepercayaan, yaitu kepercayaan terhadap orang yang kita kenal, dan kepercayaan terhadap orang yang tidak kita ketahui, namun akan meningkat dikarenakan kenyamanan terhadap pengetahuan struktur sosial. Kepercayaan yang terbentuk antara kedua belah pihak tentunya melalui proses yang cukup lama dan perlu didasari dengan prinsip saling mengenal, sehingga kepercayaan tersebut dapat meningkat seiring berjalannya waktu,  tentunya 6 tahun ini  (sejak 2013) bukan merupakan waktu yang singkat bagi pemasok dan Key Informant untuk saling mengenal dan bekerjasama. Hal ini sesuai dengan pernyataan Partisipan 3 berikut ini:
“Sekitar 5 mas, 6 ini.”
Bahkan untuk menjaga keharmonisan hubungan kepercayaan yang telah terjalin selama 6 tahun, pemasok selalu mengusahakan untuk selalu memberikan barang yang berkualitas, meskipun terkadang didapati barang  yang kualitasnya kurang bagus, namun kemudian barang tersebut dihitung sebagai bonus dan akhirnya barang tidak dijual oleh Key Informant, seperti pernyataan-pernyataan berikut :
“Biasane nak sing elek koyo ngene ora tak katutke, misale itungan, kepala 10, sing elek ora tak kei, malah tak nggo imbuh malahan, carane pelanggane ki puas ngono.”
“Yo daging rusak itu kan ndak berguna istilahnya tapi mungkin kasusnya kan beberapa, ndak banyak, tapi kan meh tak balekke cuma dia ndak mau, yowes nggo tambahan, tapi tambahan itu kan ndak tak jual.”
Sebenarnya, Partisipan 3 bukanlah pemasok pertama semenjak rumah makan ini didirikan, pemilik pernah bekerjasama dengan pemasok lain, namun dikarenakan ada masalah mengenai harga, pemilik berhenti bekerjasama dengan pemasok tersebut, sesuai dengan pernyataan :
“Ya, seperti itu karena sing lama ada masalah dan kita cari yang lain, makanya dulu kan saya bilang cari yang murah, karena syarat bisnis, ekonomi yang dicari, ternyata saat survei ABC diharga tertentu dan yang lama tinggi, otomatis kita cari yang murah, iya to.”
Kepercayaan satu sama lain berguna untuk tetap menjaga hubungan yang telah terbina agar tetap terpelihara dengan baik. Kepercayaan yang terjadi menghasilkan suatu hubungan yang dapat menguntungkan kedua belah pihak, sehingga kepercayaan yang terjadi akan sangat mempengaruhi keputusan yang akan diambil oleh individu, apakah dia akan mempercayai orang tersebut atau bahkan akhirnya harus bekerjasama dengan orang yang lain? Namun sejauh ini pemilik mengakui bahwa banyak yang menawarkan untuk menjadi pemasok rumah makan tersebut, namun pertimbangan pemilik adalah keberlanjutan pemasok itu sendiri, Key informant menjaga hal tersebut dengan sikap saling menghargai. Berikut penuturannya : 
“.....Orang semua akan masuk ke tempat saya  menawarkan harga murah itu pasti, setiap bakul nawari murah itu pasti, itu watak dia kan gitu, tapi kira-kira bisa terus tidak, orang menawarkan ke tempat saya dengan harga murah banyak, hampir tiap hari ada, mbuh opo sing ditawarke daging, opo kol, mesti ada, opo timun opo-opo, timun sedino wae 15 kg.”
“Ya, itu saling menghargai. Orang kan wajar, misale kamu berbisnis ayam, kui wes datang ke pasar menawarkan dengan harga minim, bahkan rugi meh mbok tabrak, penawaran pertama kan wajr, tapi saya melihat juga kekuatan kedepannya, menawarkan kan saya yak tapi dalam pertimbangan, tapi saya kan melihat kinerja berikutnya, jadi berbisnis itu ga sembarangan dalam menjaga keutuhan bisnis.”

4.4 [bookmark: _Toc6875764]Jaringan
Menurut Lawang ( 2005), jaringan merupakan hasil dari penggabungan kata net dan work, yang ditekankan pada kata work, dan dipahami sebagai bekerja dalam suatu hubungan atau simpul (net). Jaringan sosial adalah sebuah pola koneksi hubungan sosial yang teratur, konsisten dan berlangsung lama antara individu maupun kelompok. Jaringan mendorong individu untuk tidak hanya bekerja secara langsung dengan orang yang dikenal agar memperoleh timbal balik. 
Proses untuk pembentukan jaringan sosial terjadi melalui sebuah komunikasi, yang akhirnya menumbuhkan kepercayaan dan kerja sama antara individu, semakin kuat jaringan sosial yang terbentuk maka akan semakin kuat pula kerjasama yang ada di dalamnya. Komunikasi juga membantu dalam memperkecil suatu permasalahan yang sedang dihadapi bahkan dapat mengurangi adanya konflik, sebagai contoh dalam penelitian ini, Key Informant terkadang melakukan sharing dengan karyawan dan pemasoknya selain digunakan untuk menyelesaikan masalah, bahkan kepada para pelanggannya sebagai suatu langkah promosi, hal tersebut tidak lain merupakan suatu perwujudan bentuk komunikasi. Pernyataan ini didukung oleh penyampaian Key Informant sebagai berikut : 
“Tiap hari. Kalau pemasok kadang dibantu ibu, karyawan dengan saya, karyawan diluar Pancoran lho ya, misalnya kita sharing sambil guyon tapi ada intisarinya yang kita masukan.
Menurut Sunandang (2012), komunikasi yang semakin sering dilakukan, menjadi modal utama dalam menjalin hubungan yang lebih dekat. Hal tersebut juga didukung oleh penyampaian Partisipan 3 dan 2 yang lebih sering berkomunikasi dengan Key Informant dengan cara tatap muka sebagai suatu upaya untuk menjalin hubungan yang lebih dekat, seperti penjelasan berikut :
“Lewat HP, kalau ketemu ya waktu sekalian ambil.”
“Berkomunikasi tiap hari kalau ketemu, kalau tidak bertemu ya tidak komunikasi, kita sering berkomunikasi kalau tatap mata.”
Pemilik usaha juga memanfaatkan jaringan yang ada untuk memenuhi kebutuhan jumlah karyawan. Pemilik lebih percaya kepada karyawan, maupun pemasok dikarenakan sudah kenal lama dan sering dimintai tolong untuk mencarikan karyawan. Hal tersebut sesuai dengan pernyataan Agusyanto (2007) yang berpendapat bahwa jaringan sosial merupakan jaringan khusus yang menghubungkan satu titik dengan titik yang lain melalui hubungan sosial, dan didukung penuturan Key Informant seperti berikut :
“Cari informasi, ya mungkin dari pemasok daging, saya ngomong, ”aku lagi butuh karyawan mereka juga carikan”
Pernyataan tersebut diperkuat oleh penuturan Partisipan 2 :
“Kan tetanggaku ada yang disini, cewek- cewek, aku keluar dari Semarang, lha aku pulang, aku ikut sama mereka, ternyata disini.”
Pemilik usaha tidak segan-segan memilih siapa pun dalam kegiatan usaha mereka. Hal ini juga dikarenakan, kegiatan usaha yang mereka tekuni tidak membutuhkan keterampilan khusus ataupun pengetahuan yang luas. Sehingga siapapun yang mau bekerja keras dapat bergabung.
“Bisa menyajikan kan sudah cukup, ga perlu yang cantik yang ganteng yang gagah, ndak, yang penting bisa masak bisa menyajikan makanan sudah cukup.”
Keberlangsungan bisnis dapat dipertahankan dengan memanfaatkan jaringan yang ada. Sebagai contoh, jaringan yang dimiliki oleh pemilik sangat diperlukan dalam memudahkan mereka untuk memperoleh bahan baku, ketika pemasok kebetulan kehabisan stok, pemasok akan mengusahakan bahan pesanan tersebut agar terjaganya hubungan baik, seperti pernyataan Key Informant berikut ini:
“Ndak, mereka mengusahakan diadakan barangnya, jadi udah solid udah, biar aman kan merintisnya lama.”
Dalam memilih pemasok, Key Informant hanya menekankan dalam masalah harga dan stok yang dapat dipenuhi, seperti penjelasan sebagai berikut :
“Kemarin saya carinya yang termurah, dari beberapa pedagang kan yang termurah itu yang saya ambil, kemudian kita bicara kuota dia sanggup ya jalan kan gitu.”
Dikarenakan mudahnya Key Informant bertemu dan berinteraksi dengan orang-orang baru, sangat mungkin bagi Key Informant untuk terlibat dalam bisnis dengan orang yang baru dikenal dan berkesempatan untuk memperluas jaringannya. Selain dipengaruhi oleh lamanya pengusaha dalam menjalankan usahanya, faktor- faktor yang mempengaruhi luas atau tidaknya jaringan seseorang diantaranya dapat dilihat melalui, banyaknya cabang baru yang telah didirikan, pelanggan, hingga pemasok bahan baku baru yang bermunculan yang tidak menutup kemungkinan akan adanya kerjasama baru. Seperti penuturan Key Informant berikut :
[bookmark: _Hlk4712099]“Orang semua akan masuk ke tempat saya  menawarkan harga murah itu pasti, setiap bakul nawari murah itu pasti, itu watak dia kan gitu, tapi kira-kira bisa terus tidak, orang menawarkan ke tempat saya dengan harga murah banyak, hampir tiap hari ada, mbuh opo sing ditawarke daging, opo kol, mesti ada, opo timun opo opo, timun sedino wae 15 kg.”
“Gini,bisa jadi pemasok utama bisa, bisa jadi dibelah bisa, kita buat pisah kan juga bagus, kan gitu, biasanya saya kalau mau pindah saya itu ngobrol, ngobrol dengan kondisi kuota, terutama kualitas ayam trus kualitas jam itu penting.”
Interaksi yang terjadi secara terus menerus dan berulang menjadikan seseorang yang tidak kenal menjadi kenal dan dianggap layaknya keluarga. Hal tersebut menjadi alat pemerluas relasi dan meningkatkan relasi yang telah ada, sebagai contoh Key Informant ingin memperluas hubungan kerjasamanya dengan karyawan yang berasal dari luar keluarganya untuk dikaderkan menjadi pengelola cabang rumah makan, seperti penjelasan berikut :
“Saya tidak menutup kerja sama dengan orang lain, orang lain itu bisa anak, biasa orang lain, saya harus bisa melihat kemampuan personal orang, kalau karyawan lain mungkin sebagai karyawan oke, tapi kalau kader tidak, kalau Agus meskipun orang lain tapi dia punya kemampuan, kalau ini tak poles saya, dengan kondisi saya kemudian dapat rejeki, berani berikan 1 tempat untuk dia, olahen, jadi ada 3 orang, anak 2 sama 1 Agus...”
Seorang individu yang memiliki jaringan sosial yang lebih luas juga akan cenderung lebih mampu untuk memperoleh dan mengakses segala macam hal. Pihak-pihak yang termasuk ke dalam jaringan orang tersebut akan menjadi sumber dan menjadi pengantar informasi, artinya semakin luas jaringan seseorang maka sumber informasi yang dia miliki akan semakin banyak dan lebih cepat dalam mendapatkan informasi. Penelitian Humaira (2011) juga menjelaskan bahwa kemampuan individu yang berpartisipasi dalam membangun suatu jaringan pada berbagai hubungan, menentukan kuat atau tidaknya modal sosial yang terbentuk. Jaringan dengan kepercayaan tinggi akan berfungsi lebih baik dan mudah daripada jaringan dengan kepercayaan yang rendah.
Berbicara tentang pemenuhan bahan baku, sejauh ini Key Informant sudah memiliki 8 karyawan, 1 pemasok daging, 3 pemasok kulit ayam, 2 pemasok kol dan timun, 1 pemasok tahu dan tempe. Dari penuturan Partisipan 6 yang merupakan istri Key Informant, alasan Rumah Makan Niswa memiliki beberapa pemasok  dikarenakan stok kulit ayam memang terbatas dan sulit ditemui di pasaran. Hal tersebut juga diketahui oleh Partisipan 3, dan didukung melalui pernyataan berikut :
“Ada to, kan biasanya ambil kulit, kalau di saya kulit ada, tapi nggak sebanyak yang dia minta, dia kan kalau minta 20 kg, kadang 25 kilo, kan ada tempat khusus yang nyeset- nyeset itu, biasanya ke Pasar Pagi.”
Dan didukung oleh pernyataan Partisipan 6 :
“ Kadang kulit, sing Mbak Yuni ra ndue, Mbak Tutik, Mbak Siti, Mbak Yuli kui kulit, kulit nek mung wong siji kan raiso to mas.”
Relasi antara pedagang dan pemasok tersebut membentuk jejaring (net) yang diikat oleh hubungan yang terjalin melalui hubungan tatap muka. Dalam bentuk hubungan semacam ini, akan tercipta rasa senasib dan sepenanggungan, karena itu diantara mereka terdapat komitmen untuk saling menjaga satu dengan yang lainnya. Namun apabila pemasok kesulitan atau mengalami masalah dalam ketersediaan bahan baku, maka Key Informant akan melakukan tindakan khusus dengan mencari pemasok lain yang dapat menyediakan bahan baku tersebut.
“Ada tindakan khusus, ya jelas to, saya upayakan tidak libur, upayakan lho ya, kan kita ihat di lapangan gimana, akan ada tindakan khusus misalnya kaya kemarin, demo bareng-bareng 3 hari jelas memang ndak ada barang keluar, jadi itu kan kondisi tertentu.”
“Ya saya gatau karena belum memastiin, tapi ternak kan gamau nyembelih, sembelih kan tenaga, kalau saya ambil ternak kan pasti mbeleh dhewe, ya mungkin untungnya bisa lebih besar, tapi kan saya belum merambah kesitu kan banyak faktor, ya tenaga kerja ya modal ya semuanya, kalau belum safety ya ngapain saya lakukan, kecuali pada kondisi darurat, lalu saya diluar konsep, kalau kondisi darurat, kaya contone, misalnya badha, ayam gaada, darurat, saya harus bertindak, ga bisa diam aja.
Pernyataan di atas menandakan bahwa jaringan yang luas dapat mendukung keberlangsungan usaha, ketika ada salah satu pemasok yang libur, tentunya Key Informant perlu memiliki hubungan dengan pemasok lain sebagai penyedia bahan baku. Lawang ( 2005) menjelaskan bahwa jaringan sosial terbentuk karena adanya hubungan antar individu dengan kelompok yang saling mengenal, saling mengingatkan, saling bertukar informasi, dan saling membantu dalam mengatasi suatu permasalahan. Dalam komunikasi maupun interaksi yang terjadi  pada jaringan sosial, memberikan manfaat timbal balik yang menguntungkan berupa pengelolaan sumberdaya yang mudah, kerjasama yang baik, dan terciptanya kepercayaan yang kuat.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa jaringan sosial tersebut diukur berdasarkan jumlah pekerja, kenalan baik dengan perbankan, jumlah pemasok untuk membeli bahan baku dan juga pelanggan Rumah Makan Niswa. Kualitas jaringan tersebut juga dapat dilihat berdasarkan pandangan pemilik terhadap kerjasama dengan perbankan perihal peminjaman modal, timbal balik dengan pelanggan, bahkan hubungan kerja dengan pemasok mengenai ketersediaan pemenuhan bahan baku.

4.5 [bookmark: _Toc6875765]Bonding Social Capital
Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa Rumah Makan Niswa merupakan usaha rumah makan turun temurun yang telah berdiri sejak 12 tahun yang lalu. Pada awal mulanya, keluarga memiliki usaha tambak ikan yang kemudian rugi dikarenakan suatu musibah, tidak lama dari kejadian tersebut, ibu dari Key Informant meninggal dan usaha rumah makan tersebut tidak ada yang meneruskan, hingga akhirnya Key Informant dan Partisipan 6 berusaha untuk meneruskan usaha tersebut. Hal ini diperjelas dengan pernyataan Key Informant sebagai berikut:
	“ Dulu kan saya punya tambak ikan, terjadi bencana, ikan saya habis, duit saya habis, saya sudah tidak ada kegiatan bisnis, dari nol, setelah itu ibu meninggal, eman- eman iki kalau tidak  diteruskan, coba saya teruskan sama istri.....”
	“ Ndak, setelah ibu saya meninggal kan sudah tidak ada yang meneruskan, saya coba- coba kemudian diterima, sampai sekarang ibu saya meninggal kan sudah 12-13 tahun yang lalu.”
Dari pernyataan- pernyataan Key Informant di atas, dapat dipertegas dengan ungkapan dari Partisipan 1:
“........aku SD wes ono dodolane kui seko ibune bapakku, diganteni ibuku, Niswa jenenge adikku semenjak adikku metu.”
Bahkan karena termotivasi oleh sosok orangtuanya, anak dari Key Informant ikut berperan dalam bisnis ini hingga memilih untuk berhenti kuliah dan akhirnyamdiberi kepercayaan untuk mengelola salah satu cabang rumah makan tersebut. Berikut penjelasannya:
“ Timbang ngguwak duit mending golek duit, karuan buka usaha wes kebuka dalan. Aku awale ng Pancoran seko jam 4-10 karo Resa, terus buka Domas. Tur rak mungkin aku ng kene terus wae ngko buka dewe.
Untuk meneruskan usaha ibunya, Key Informant tidak dibantu dalam hal permodalan oleh keluarga yang lain, melainkan dengan menggunakan modal sendiri sebesar Rp 1.000.000,00 pada awalnya. Meskipun begitu, Key Informant tetap memberikan dukungan kepada saudaranya untuk merintis bisnis di salah satu cabang rumah makannya, hal ini diperjelas dengan pernyataan berikut:
“ Oh, Pancong itu kan adek ipar yang cewek, semakin kesini dia melihat peluang semakin baik, kebetulan itu kan punya sendiri. Itu biar berjalan dulu disini, nanti gampang kalau sudah jalan, ekonomi kan penting, jadi harus tolong menolong, keluarga ya keluarga, bisnis ya bisnis.”

Dari penuturan diatas, dapat disimpulkan bahwa Key Informant mendukung bahkan membantu saudaranya dalam merintis bisnis. Beliau tidak ikut campur dalam pengambilan keputusan dalam bisnis yang ditekuni oleh saudaranya, begitu juga perlakuan yang diberikan oleh Key Informant kepada putranya yang dipercaya untuk mengelola salah satu cabang rumah makan tersebut. Berikut penuturannya :
“Iya, kan arahan di awal saja, silahkan,  masalah keputusan kan ditangannya, Ibnu saja saya lepas, saya lebih baik ke Dhomas, saya lepaskan, saya ingin melihat konsep, konsepnya kan bagaimana gitu, karena konsep itu kan acuan kita berkembang, kalau konsepnya ndak bener ya baru saya kasih saran, tapi kalau tidak tak kei kepercayaan 100 % bingung nanti  dia, opo-opo takon aku.
Dapat disimpulkan, usaha keluarga ini mengarah pada suatu bentuk modal sosial yaitu bonding social capital dimana dukungan- dukungan penting berasal dari sesama anggota keluarga, selain itu hubungan tersebut merupakan hubungan yang terjalin secara intensif.
[image: ]
Gambar 4.3 Pancong Ajib dan Warung Makan Niswa

4.6 [bookmark: _Toc6875766]Bridging Social Capital
Bentuk bridging social capital dapat dilihat melalui hubungan baik dan kerjasama yang telah terjalin dan terjaga dengan baik antara pemilik dengan karyawan, konsumen dan pemasok. Karyawan memiliki peran yang sangat besar dalam bisnis ini, tidak heran jika Key Informant menganggap karyawan sebagai keluarga meskipun karyawan tersebut tidak memiliki hubungan kekerabatan sedikit pun dikarenakan hubungan baik yang sudah terjalin, hal tersebut dikutip dari pernyataan Partisipan 2 :
 “Nggak, cuma dia menganggap kita keluarga.”
Selain karyawan, pemasok merupakan pihak yang memiliki hubungan sangat erat dan penting dengan Key Informant. Dikarenakan hubungan kerjasama dengan pemasok yang sudah terjalin sudah cukup lama, timbullah rasa percaya diantara mereka, sehingga kedua belah pihak memiliki sistem kerja yang praktis dalam pembayaran dan pemesanan bahan baku. Key Informant akan menelpon terlebih dahulu sang pemasok untuk menyampaikan berapa stok daging yang diperlukan, kemudian pada sore harinya, pemasok akan mengambil uang transaksi dari hari kemarin dan memberikan nota untuk transaksi hari ini. Hal ini diperjelas dari pernyataan Partisipan 3:
“Sekarang ngasih, mbayarnya nanti, nanti saya kesana, mereka mbayar yang kemarin, yang tadi saya kasih nota.”
Key Informant juga bekerja sama dengan pemasok kulit di daerah Salatiga, hal tersebut dikarenakan Partisipan 3 tidak dapat menyediakan kulit sesuai stok yang diinginkan Key Informant, fakta tersebut sesuai dengan pernyataan- pernyataan berikut:
 “Oh nggak-nggak, Mbak Yuni ga bisa masok sekian banyak. Khusus kulit ya, saya ada beberapa orang, khusus kulit tok.”
“Oh ya Salatiga, kan memang ada orang yang fillet-in ayam gitu tok, ada tempatnya dan memang mendapatkannya susah.”
Hal ini menyatakan bahwa pemilik juga menjalin hubungan dengan berbagai pemasok diluar pemasok utamanya yang sudah dijelaskan pada sub bab jaringan. Namun meskipun demikian, mereka tetap menjaga hubungan baik dengan semua pemasok yang mereka kenal agar saat meminta bahan baku, hubungan mereka tetap berjalan dengan lancar dan baik. Kerjasama berikutnya adalah kerjasama dengan pelanggan. Pelanggan merupakan pihak penting yang memiliki hubungan saling menguntungkan dengan pemilik, informasi-informasi yang diperoleh orang-orang mengenai Rumah Makan Niswa, berasal dari pelanggan yang telah membeli ayam goreng maupun produk makanan lain di rumah makan tersebut. Penuturan Partisipan 2 ini diperjelas dengan pernyataan berikut ini: 
“Iya getok tular, dari pelanggan yang sudah makan, sekarang kan sudah mulai kayaknya, tuku kono murah, fasilitas ada, cuma memang kita tidak bisa membatasi waktu, karena mereka juga  punya kepentingan sendiri- sendiri, jadi mengalir gitu.”
Pernyataan tersebut diperkuat oleh penyampaian Partisipan 4 :
“Dari temen kos, temen angkatan.”
4.7 [bookmark: _Toc6875767]Social Linking Capital
Namun meskipun mengenal baik dengan pemasok, karyawan dan pelanggan, ternyata Key Informant mengakui tidak mengenal baik pemerintah setempat. Hal tersebut dikarenakan Key Informant hanya berhubungan pada saat pendataan UMKM yang dilakukan oleh pemerintah, namun dari pihak pemerintah tidak ada tindak lanjut  mengenai hal tersebut.
“Belum, belum pernah saya, cuma memang ada pendataan dulu, cuma tidak ada pada kondisi ngei bantuan tidak ada, pendataan ada.”
Namun Key Informant mengakui bahwa tidak adanya dukungan modal dari pemerintah bukan suatu masalah. Karena beliau meyakini bahwa seorang wiraswasta memiliki jalannya masing-masing, dan modal bukan segalanya. 
“Kalau pemerintah itu ya saya juga tidak mengharapkan, karena apa setiap wiraswasta ya ada jalannya, tinggal kita mau cari apa tidak, tidak harus berpangku pada pemerintah, kalau kita mau belajar yo pasti ada banyak cara, kalau modal awal saya waktu itu yang pernah saya sebutkan kan itu to,  1 juta, setelah 11 tahun berlalu untuk pengembangan domas sama soka ya ada perkembangan, jadi modal ya sebenarnya bukan segala-galanya, seng penting tetep ono kegiatan bisnise.”
Meskipun hubungan antara Key Informant dengan pemerintah tidak terjalin dengan baik, masih terdapat hubungan baik antara beliau dengan pihak luar lainnya seperti dengan beberapa bank seperti, BNI dan BRI. Hal ini dikarenakan perbankan tersebut dapat memberikan bantuan modal berupa pinjaman. Seperti penuturan berikut ini :
“Saya pakai BNI 46, karena waktu itu yang bisa ngeluarin untuk Rp. 200.000.000,00 cuma itu, BRI cuma 50, Mandiri 25.”
4.8 [bookmark: _Toc6875768]Keberlangsungan Bisnis
“Ya bagus, tapi kan ada masanya juga, masa terseok kaya sekarang kan masa terseok terseok, kenapa? Saya tambah, ini belum  normal jadi subsidinya masih banyak, ya biasa lah pasang surut, pasang surut tapi pada posisi normal.”
“Yo bank to, simpan pinjam ning bank, aku nggo BNI, ning  iki dodolan gek sepi, aku gek ngelu bayar utang, karyawan sepi kudu mbayar to, kan ora mungkin ora, aku utang Bank nganti ngelu.”
Menurut Sharma dalam (Salimzadeh, Courvisanos, & Nayak, 2013), keberlangsungan merupakan suatu tantangan dalam meningkatkan kesejahteraan sosial manusia guna mencapai tujuan organisasi tersebut. Seperti yang telah diutarakan oleh Key Informant dan didukung oleh pernyataan Partisipan 6, memang bisnisnya sedang mengalami masa yang belum stabil, tidak dapat dipungkiri jika Key Informant harus melakukan subsidi silang dikarenakan belanja harian, gaji karyawan, sewa tempat hingga biaya operasional lainnya yang memerlukan biaya besar. Total omset rata-rata seluruh cabang Rumah Makan Niswa, jatuh pada sekitar Rp.5.000.000,00-Rp.6.000.000,00/ hari. Bahkan setelah didirikannya cabang di daerah Kemiri sebagai cabang pengganti kerugian cabang Soka, total seluruh cabang Rumah Makan Niswa dapat memperoleh omset hingga Rp. 6.000.000,00 bahkan lebih tiap harinya, seperti penuturan Key Informant berikut :
“6 lebih, kemarin sih sempat Rp.9.000.000,00.”
Untuk mempertahankan konsumennya, selain menyediakan fasilitas dan WIFI, Key Informant dan karyawan berusaha untuk konsisten dalam memberikan pelayanan yang terbaik untuk pelanggan, seperti dalam hal keramahan. Hal itu didukung oleh pernyataan-pernyataan berikut :
“Ya kalau saya sih konsisten saja, konsisten, kalau konsisten makanya saya tidak menambah menu lain, saya konsisten dulu konsisten kalau sudah konsiten betul- betul pada tingkatan yang fix, baru perkembangan lain, inovasi lain.”
“Kita bikin nyaman sama pelanggan, ya jangan dicuekin lah, kita tanya- tanya biar akrab, kaya gitu.”
Noe R, Hollenbeck J, Gerhart B, dan Wright P (2010) berpendapat bahwa keberlangsungan bisnis mengarah pada keberhasilan suatu bisnis untuk bertahan dalam persaingan yang dinamis dilihat dari seberapa baik usaha tersebut memenuhi kebutuhan dari pemangku kepentingan. Ketika menanggapi persaingan dalam berbisnis, Key Informant menganggap persaingan dalam berbisnis merupakan hal yang wajar, justru hal tersebut dapat memacu Key Informant untuk tetap mempertahankan pelayanan bahkan dapat memperluas macam produk yang akan disajikan :
“Biasa dalam berbisnis, yang harus kita pertahankan itu kualitas service, gimana pelanggan itu nyaman, enak, itu aja. Kalau persaingan di semua sektor kaya gitu lah, namanya juga orang banyak, ya kita maklum ndak papa buat saya dan itu malah semakin bisa membesarkan apa ya macam produknya semakin besar. Intinya kan nanti semakin orang berminat, semakin orang  berminat kita bersaingnya di kualitas, di servis, kan gitu loh, kenapa saya ambil ini gede? Saya ambil kecil kan ga cukup, saya mikirnya ada kenyamanan di pelanggan, ga uyel- uyelan, ga sumuk, itu yang saya pengen sajikan bagaimana pun juga di dunia bisnis kualitas dan service sangat- sangat mempengaruhi.”
Meskipun Rumah makan Niswa memiliki cabang yang jaraknya saling berdekatan di daerah Domas dan Kemiri, kedua cabang tersebut tetap ramai akan pembeli yang mayoritas adalah mahasiswa. Hal tersebut tidak lepas dari keunikan-keunikan yang dimiliki oleh rumah makan ini, seperti, keterbukaan karyawan/ pemilik terhadap pembeli, keunikan dalam pilihan rasa ayam penyet (manis/ asin) dan tentunya harga yang terjangkau. Hal tersebut sesuai dengan penuturan-penuturan berikut :
“Keunikannya harga terjangkau, tapi rasa terjamin.” (Key Informant)
“Ya kemungkinan cara menggoreng, sambel juga bisa, karean bacem sama gurih, kalau soal pegawai tergantung pembeli dalam menialai kita, kayak gitu Kas.” (Partisipan 2)
“Sebenere udah nyaman sama tempatnya, nyaman sama penjualnya dan waktu makan pun iso cerito- cerito, yo iso gawe nyaman.” Partisipan (5)
“Yang jual ramah, mereka itu berinovasi, 4 tahun kuliah disini, mereka selalu berinovasi jadi nda stuck.” (Partisipan 4)
“Ora, bedane dalam hal makanane yang disajikan, nek penyetan ki biasane ra dikei bumbu kuning, dalam hal sajian.” (Partisipan 5)
“Asik juga, yo enak lah terbuka karo wong- wong.” (Partisipan 5)
Meskipun mayoritas pelanggan merasakan bahwa pelayanan dari rumah Makan Niswa sudah baik, namun masih ada kekurangan yang disampaikan oleh beberapa pelanggan, khususnya dalam hal kebersihan dan hal tersebut tentunya perlu dibenahi demi keberlangsungan rumah makan ini.
“Nek pelayanan karyawan ya ada kurangnya, kebersihan gelas itu kurang, kalau di Pancuran minyak jarang diganti, ya kalau menurutku itu kebersihan sih.” (Partisipan 4)
“Tempat dapure mbarang wong nek nggawe wedhang, nek di dhelok ning mburi kan oh koyo ngene nggawene, misal peresane jeruke reget.” (Partisipan 5)
Dalam menentukan harga, Key Informant melakukan riset pada rumah makan lainnya, hal tersebut bertujuan agar pembeli dapat merasakan perbandingan yang ada jika berkunjung ke rumah makan penyetan lain.
“Kita kan biasanya juga riset, artinya kita juga jalan- jalan, oh ini misal tahu tempe 1500 ada yg 1000 ya monggo, tapi nilai 1500 sudah menguntungkan bagi kami, jadi kita jalan kenapa 5500? Saya misalkan itu kan produk paling minim di tempat saya, njenengan makan tahu, tempe, nasi sambel lalalpan, air putih, 5500 itu kenapa? Itu yg termurah yang harus saya publikasikan ke masyarakat supaya mereka juga bisa apa ya, bisa menjadi perbandingan mereka mau makan dimana, toh yang makan 5500 dua belas orang, yang lain kan tetep bisa mengangkat yang lain, kan gitu.”
[image: ]
Gambar 4.4 5500 Madang Wareg
Key Informant memandang jika konsumen memiliki peran yang lebih dari melakukan transaksi jual-beli saja, Key Informant menganggap konsumennya adalah media sponsor yang paling efektif jika dibandingkan media sponsor-sponsor yang lain, seperti penuturan berikut :
“Ya ada peran lain, jadi mungkin ini terutama yang dulu- dulu ya, mungkinkan ini pernah cerita, “ngomongo aku arep mbukak ng kene” Dengan sales pun juga, “saya buka disini silahkan milih dimana yang terdekat”, kan gitu, jadi perannya kita ajak komunikatif dan mungkin ya kalau mereka pas enak badannya, mereka akan ngomong makan disana enak dan kebetulan itu lebih efektif daripada saya sponsor, lebih efektif kaya misalnya Pancoran dulu kan orang gak ngerti, jenengan pasti pernah tak jak ngobrol, “omongo karo kanca- kancane, jak rene.” Kan gitu, itu yang efektif buat saya, pendapat saya.”
Hal tersebut juga didukung oleh pernyataan pelanggan Rumah Makan Niswa yang mengetahui rumah makan ini dari rekan-rekannya.
“Dari temen kos, temen angkatan.”
“Dari konco-konco ngono.”
Dalam mengikuti perkembangan zaman yang serba memudahkan pekerjaan dalam berbisnis, Key Informant mulai mencoba untuk merambah ke pesan antar online. Hal tersebut dianggap sebagai peluang baru oleh Key Informant.

“Nah ini yang kemarin saya omongkan, kita harus ada peradaban zaman, zaman sekarang sudah zaman online, saya punya anak itu yang mengelola, jadi manual kan seperti ini manual, kamu harus kuasai, setelah kamu kuasai, kamu online, sekarang mulai kapan ya, kemarin atau kemarinnya sudah online, lha ini jujugan pasar baru, ya harus bisa mengikuti selera konsumen, seleranya mau gimana apalagi kalau musim hujan kan efektif itu.”

“Oh ya, wayahe buat tugas dia males nanti kan bisa, tapi itu baru rencana ya, kan itu butuh sarana, itu bisa orang pakai kendaraan, bisa segala macam ya, saya kepengin memudahkan mereka, karena ini pasar saya, jelas saya tidak menilik lagi pasar yang aneh- aneh, mahasiswa kalaupun mahasiswa Kemiri oke udah, saya akan mulai jangkau pasar mahasiswa lain, universitas IAIN kan sama- sama mahasiswa, karakternya kan hampir sama.”
[image: ]
Gambar 4.5 Promosi Melalui Instagram
Key Informant juga tidak memungkiri bahwa sebagai pelaku bisnis tidak lepas dari resiko, seperti yang sudah dijelaskan diawal tadi, beliau memang sedang fokus menutup kerugian dari cabang Soka dengan membuka cabang baru di Daerah Kemiri, beliau juga siap mengambil resiko jika sang pemilik kontrakan Dhomas tidak bersedia untuk memperbaharui kontrak kerjanya.
“Iya kemungkinan, ya semua bisnis itu kan ada resiko, makanya saya hanya menyewa hanya 1 tahun, saya coba terlebih dahulu, ya misal ada kesempatan nanti baru berinovasi lagi, kalau posisi sekarang kan sedang mengembalikan kerugian dari Soka, itu yang melatarbelakangi pemikiran, posisi warung ini, rumahnya kontraknya juga akan habis, kalau Dhomas bisa diperpanjang alhamdulliah, kalau tidak bisa tinggal gabung ke Kemiri, kalau perubahan harga pasti ada, tapi kan tidak fatal sekali.”

4.9 [bookmark: _Toc6875769]Dampak Kepemilikan Modal Sosial terhadap Keberlangsungan Bisnis
[bookmark: _Hlk6962413]Modal sosial pemilik Rumah Makan Niswa tentu diperlukan dalam membangun kerjasama dengan pihak-pihak yang berperan dalam keberlangsungan bisnisnya. Modal sosial sebagian besar teraplikasi dalam pelayanan karyawan terhadap pelanggan, keramahan dan keterbukaan merupakan hal yang dapat dijumpai di rumah makan tersebut. Bagi pemilik dan karyawan Rumah Makan Niswa, hal yang paling utama dalam melayani pelanggan adalah kesabaran dan keramahan, sekalipun harga yang ada terhitung murah, namun jika pelayanan yang diberikan kurang, hal tersebut dapat mengurangi kepuasan pelanggan.
Jika kita ambil contoh lebih dalam lagi, dapat diketahui bahwa norma sangat berperan dalam menyelesaikan suatu permasalahan, Key Informant tidak memiliki  hukum tertulis di usahanya, bahkan tidak ada sanksi yang diberikan kepada pihak yang tidak menjalankan tugasnya dengan baik, beliau lebih memilih untuk memberikan teguran kemudian menyelesaikan suatu permasalahan dengan cara sharing demi menemukan sebuah solusi. Kepercayaan Key Informant kepada karyawan dan pemasok dapat dikatakan tinggi, Key Informant mempercayakan segala hal yang menyangkut penjualan kepada karyawannya, kemudian melakukan sistem pengawasan melalui catatan pembukuan yang beliau cek waktu jam tutup rumah makan, namun ketika key Infomant memberikan 100% kepercayaannya kepada karyawan, begitu juga sebaliknya harapan yang ditanam oleh beliau.
Memang tidak dapat dipungkiri bahwa masalah kejujuran menjadi hal yang sangat sensitif, contoh kasus salah satu karyawan yang didapati tidak jujur dalam mengelola masalah keuangan dan akhirnya dipertemukan untuk sharing, namun akhirnya karena suatu hal karyawan tersebut lebih memilih untuk keluar kerja tanpa seizin Key Informant. Tidak adil jika hanya membahas dari masalah lama yang kurang menyenangkan untuk didengarkan, adanya karyawan yang dipercaya untuk menjadi regenerasi pengelola cabang rumah makan ini merupakan kabar yang baik. Perlakuan demi perlakuan memang dilakukan untuk mendidik karyawan tersebut memang sudah dilaksanakan, namun dikemas sedemikian rupa agar karyawan tersebut tidak menyadari, hal tersebut tidak lain demi proses perkembangan diri karyawan itu sendiri.
 Selain memberikan kepercayaan kepada karyawannya, Key Informant juga percaya 100 % kepada pemasok. Kepercayaan tersebut dibangun melalui proses yang cukup lama melalui pemberian tanggungjawab yang dapat diselesaikan dengan baik, sebagai contoh dalam pemenuhan stok daging Key Informant. Bukan hal yang berlebihan jika disini pemasok dapat dikatakan sebagai pemain kunci dalam bisnis Rumah Makan Niswa, tanpa adanya pemenuhan stok daging oleh pemasok, maka rumah makan ini akan kesulitan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dan mengancam keberlangsungan rumah makan tersebut. Tidak dapat dipungkiri bahwa pemasok baru akan silih berganti menawarkan harga yang lebih murah, namun kembali lagi, apakah pemasok baru tersebut dapat menjaga keberlangsungannya dalam menyediakan stok? Key Informant tetap berusaha untuk percaya kepada pemasok langganannya dan tidak tergiur begitu saja terhadap penawaran tersebut demi menjaga suatu hal yang disebut kepercayaan. 
Unsur terakhir yang penting untuk dibahas adalah jaringan. Jaringan berperan penting dalam keberlangsungan bisnis Rumah Makan Niswa karena adanya jaringan membentuk suatu hubungan. Sebagai contoh, hubungan yang tercipta antara pemilik dengan pemasok dan karyawan tentu merupakan hal yang perlu dijaga.  Mayoritas karyawan-karyawan yang bekerja dengan Key Informant  mengakui bahwa mereka mengetahui informasi ada lowongan kerja melalui karyawan Rumah Makan Niswa yang sudah lebih lama bekerja di tempat tersebut, yang menandakan bahwa masalah sumber daya manusia dapat teratasi. Bahkan Key Informant juga siap mengkaderkan karyawannya sendiri untuk mengelola cabang baru pada suatu saatnya nanti sebagai bentuk perluasan jaringannya. 
Begitu juga halnya ketika berbicara mengenai pemasok, ketika ada salah satu pemasok yang libur, tentunya hubungan Key Informant dengan pemasok lain sebagai penyedia bahan baku juga sangat penting, karena jika sebelumnya tidak memiliki sebuah jaringan, pemasok tidak akan memberikan persediaannya begitu saja dengan harga yang murah. Hal-hal tersebut  semakin menandakan bahwa jaringan yang luas dapat mendukung keberlangsungan usaha. Sehingga dapat disimpulkan bahwa modal sosial seperti kepercayaan, norma dan jaringan tidak bisa di ukur dari satu dimensi saja, melainkan merupakan satu kesatuan hal yang diutamakan dalam keberlangsungan suatu usaha. 
(Woolcock, 2003) membedakan modal sosial kedalam tiga tipe yaitu; mengikat, menjembatani dan  menghubungkan. Mengikat (bonding) artinya ada ikatan antar individu yang mengalami situasi yang sama, seperti sahabat, tetangga dan keluarga. Bentuk bonding social capital dapat dilihat melalui dukungan-dukungan keluarga Key Informant, almarhum ibu, kedua putra, istri, dan adik sepupunya dapat menjadi bukti bahwa keluarga berperan penting dalam mendukung bisnisnya sejauh ini. Bonding Social Capital merupakan bentuk modal sosial utama yang membantu Key Informant dalam memulai usahanya, dan bentuk modal sosial tersebut muncul dari keluarganya sendiri.
Sedangkan Bridging social capital atau tipe menjembatani, ialah tipe yang memiliki ikatan yang lebih longgar, seperti ikatan individu dengan rekan kerja dan teman jauh. Bridging berperan sebagai suatu jembatan dalam menghubungkan seseorang dengan orang lain sehingga bisa membangun relasi dan memperlancar jalannya usaha. Bentuk modal sosial ini dapat mempertemukan seseorang juga dengan pemasok, karyawan hingga pelanggan. Hal tersebut tidak lain sebagai suatu upaya agar pihak-pihak yang terkait dapat saling mengisi kekurangan masing-masing lain guna keberlangsungan usaha. 
Sebagai contoh Bentuk bridging social capital dapat dilihat melalui hubungan baik dan kerjasama yang telah terjalin antara pemilik dengan karyawan, konsumen dan pemasok. Karyawan memiliki peran yang sangat besar dalam bisnis ini, tidak heran jika Key Informant menganggap karyawan sebagai keluarga meskipun karyawan tersebut tidak memiliki hubungan kekerabatan sedikit pun dikarenakan hubungan baik yang sudah terjalin. Selain karyawan, pemasok merupakan pihak yang memiliki hubungan sangat erat dan penting dengan Key Informant. Key Informant juga menjalin hubungan dengan berbagai pemasok diluar pemasok utamanya untuk pemenuhan kebutuhan. Selain dengan karyawan dan pemasok, pelanggan merupakan pihak penting yang memiliki hubungan saling menguntungkan dengan pemilik, informasi-informasi yang diperoleh orang-orang mengenai Rumah Makan Niswa, berasal dari pelanggan yang telah membeli ayam goreng maupun produk makanan lain di rumah makan tersebut. 
Kemudian bentuk yang terakhir adalah bentuk Linking social capital atau tipe menghubungkan. Linking social capital adalah tipe yang menjangkau individu-individu yang berasal dari kondisi yang berbeda (status sosial berbeda), dan sepenuhnya berasal dari latar belakang yang berbeda, sehingga mendorong untuk memanfaatkan sumber daya yang berasal dari luar komunitasnya, seperti yang sudah dijelaskan, Key Informant bekerjasama dengan perbankan untuk mendapatkan permodalan. Key Informant mengakui tidak memiliki hubungan yang terlalu dekat dengan pemerintah, dikarenakan pemerintah disini hanya sebagai lembaga yang mendata bisnis Key Informant, namun tidak ada suatu bentuk tindak lanjut akan hal tersebut. 
Dapat disimpulkan bahwa bentuk modal sosial yang paling mendominasi adalah bridging social capital yang menekankan pada relasi horizontal. Hal ini disebabkan karena pemilik tidak banyak menjalin hubungan dengan pihak vertikal seperti pemerintah, dinas, perusahaan maupun organisasi. Namun demikian, Key Informant masih memiliki ikatan kerjasama dengan perbankan. Dari hasil penelitian terhadap bentuk modal sosial, ditemukan bahwa ketiga bentuk modal sosial seperti bonding, bridging dan linking merupakan satu kesatuan yang berhubungan dan bersifat saling melengkapi dalam penerapan keberlangsungan bisnis Rumah Makan Niswa.

[bookmark: _Toc6875770]BAB V. KESIMPULAN DAN SARAN
A. [bookmark: _Toc6875771]Kesimpulan
1. [bookmark: _Hlk6962369]Penyelesaian masalah berupa sharing merupakan langkah tepat untuk menemukan sebuah solusi dikarenakan rumah makan ini tidak menetapkan sanksi pada suatu pelanggaran.
2. Unsur modal sosial berupa kepercayaan mempunyai peran penting dalam proses pemenuhan bahan baku dan penjualan. Rasa percaya yang terjalin antara Key Informant dengan pemasok telah berhasil membuat transaksi dan pemenuhan baku menjadi lebih lancar serta transparan. Sedangkan dalam hal penjualan, kepercayaan antar Key Informant dengan karyawan merupakan modal utama dalam memenuhi kebutuhan pelanggan.
3. Unsur modal sosial berupa jaringan yang telah terbentuk memberikan berbagai informasi dalam pemenuhan bahan baku dan SDM. Selain itu jaringan yang terjalin dengan pelanggan juga dapat memberikan manfaat seperti penyaluran informasi/ promosi bahkan dapat menciptakan jaringan baru (cabang baru yang kemungkinan besar akan dikelola oleh salah satu karyawannya) demi mendukung keberlangsungan bisnis Rumah Makan Niswa.
4. Bentuk bonding social capital dapat dilihat melalui dukungan anggota keluarga Key Informant dalam menjalankan bisnis turun temurun Rumah Makan Niswa. Bahkan Key Informant dapat memotivasi kedua putranya untuk turut berkecimpung dalam bisnis ini.
5. [bookmark: _Hlk7007020]Bentuk bridging Social Capital dapat dilihat melalui hubungan antara Key Informant terhadap pemasok, karyawan, hingga pelanggan. Bentuk bridging social capital  merupakan bentuk modal sosial yang paling mendominasi karena menekankan pada relasi horizontal. 
6. Bentuk linking social capital memang tidak terlihat berdampak secara dominan dalam penelitian ini. Hal tersebut disebabkan karena pemilik tidak banyak menjalin hubungan dengan pihak vertikal seperti pemerintah, dinas, perusahaan maupun organisasi. Namun demikian, Key Informant masih memiliki ikatan kerjasama dengan perbankan untuk pemenuhan modal.
7. [bookmark: _Hlk7006941]Dari hasil penelitian ditemukan bahwa ketiga bentuk modal sosial seperti bonding, bridging dan linking merupakan satu kesatuan yang berhubungan dan bersifat saling melengkapi demi keberlangsungan bisnis Rumah Makan Niswa.

B. [bookmark: _Toc6875772]Saran
1. Key Informant perlu menjaga hubungan baik dengan pihak-pihak seperti keluarga, pelanggan, karyawan, dan pemasok serta perbankan demi menjaga keberlangsungan bisnis tersebut.
2. Hendaknya pemilik maupun karyawan lebih memperhatikan kebersihan tempat, penggantian minyak goreng secara berkala, hingga merawat kondisi fasilitas-fasilitas lain yang menunjang kenyamanan pelanggan Rumah Makan Niswa.
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[bookmark: _Toc6875774]LAMPIRAN

PEDOMAN WAWANCARA UNTUK KEY INFORMANT

DAMPAK KEPEMILIKAN MODAL SOSIAL TERHADAP KEBERLANGSUNGAN BISNIS RUMAH MAKAN NISWA

Nama		:
Umur		:
Jenis Kelamin	:
Alamat		:
Pekerjaan	:
Pendidikan	:

	No.
	Pertanyaan

	Bonding Social Capital

	1
	Bagaimana dukungan yang diberikan keluarga kepada anda dalam menjalankan bisnis, apakah lebih secara kekeluargaan atau secara formal?

	2
	Bagaimana tradisi yang ada di keluarga anda ketika anda menjalankan bisnis? Dukungan apa yang sudah diberikan oleh keluarga?

	3
	Bagaimana kerjasama yang diberikan oleh keluarga dalam menjalankan bisnis?  

	Bridging Social Capital

	1
	Siapa saja rekan kerja anda?

	2
	Apakah anda memiliki pemasok?

	3
	Mengapa memilih pemasok tersebut?

	4
	Apakah ada kontrak kerja dengan pemasok?

	5
	Apakah pemasok memberikan harga khusus?

	6
	Bagaimana prosedur pengiriman barang dan pembayaran transaksinya?

	7
	Apakah ada syarat tertentu untuk berlangganan dengan pemasok?

	Linking Social Capital

	  1
	Apakah anda meminjam modal? Darimana asal modal pinjaman anda?

	  2
	Apakah ada bantuan dari pemerintah? Jika ya, bantuan seperti apa yang diberikan?

	  3
	Bagaimana proses perizinan usahanya?

	Norma

	1
	Bagaimana mekanisme/aturan yang anda dan rekan kerja terapkan dalam usaha ini?

	2
	Apakah anda pernah menegur maupun memberikan hukuman terhadap karyawan yang lalai?

	3
	Apakah karyawan mendapatkan bonus jika mematuhi mekanisme/ aturan yang ditetapkan?

	4
	Bagaimana cara anda dalam menyelesaikan masalah yang telah dihadapi dengan rekan kerja?

	Kepercayaan

	1
	Seberapa percayakah anda dengan karyawan?

	2
	Sudah berapa lama anda bekerja sama dengan mereka? 

	3
	Upaya seperti apa yang dilakukan untuk mengawasi karyawan anda?

	4
	Bagaimana sikap anda terhadap karyawan yang lalai?

	5
	Seberapa yakin anda dengan pemasok?

	6
	Apakah pemasok pernah mengirimkan barang yang kualitasnya kurang baik? Lalu bagaimana respon anda?

	7
	Pernahkah anda ditipu oleh rekan kerja?

	8
	Lalu, bagaimana sikap anda?

	Jaringan

	1
	Pada saat awal berbisnis, apakah anda langsung memiliki karyawan?

	2
	Bagaimana cara anda untuk mendapatkan karyawan/ tenaga kerja? 

	3
	Apa saja kriteria anda dalam memilih karyawan?

	4
	Apa saja kriteria anda dalam memilih pemasok?

	5
	Bagaimana awal mula anda mengenal pemasok tersebut?

	6
	Jika anda kebetulan kehabisan stok, apakah anda memberikan rekomendasi tempat lain untuk pemilik Rumah Makan Niswa?

	7
	Seberapa sering anda berkomunikasi dengan rekan kerja anda?

	Keberlangsungan Bisnis

	1
	Kapan jam operasional bisnis anda? 

	2
	Sudah berapa lama anda berkecimpung dalam bisnis rumah makan?  

	3
	Bagaimana kisah singkat awal mula didirikannya Rumah Makan Niswa? 

	  4
	Bagaimana perkembangan bisnis anda sejak didirikannya sampai sekarang? 

	  5
	Dalam sehari, berapa minimal pendapatan total anda? 

	  6
	Bagaimana mekanisme menarik, memberikan kepuasan dan mempertahankan pelanggan anda?

	  7

	Bagaimana anda memandang persaingan dalam suatu usaha, dan bagaimana anda mengatasinya?

	  8
	Bagaimana cara anda untuk mengetahui harga yang anda tetapkan tetap bersaing?

	  9
	Bagaimana peran pelanggan anda dalam keberlangsungan bisnis ini?

	 10
	Bagaimana cara anda mempromosikan bisnis anda?

	 11
	Apakah keunikan warung makan niswa?









PEDOMAN WAWANCARA UNTUK PEMBELI

DAMPAK KEPEMILIKAN MODAL SOSIAL TERHADAP KEBERLANGSUNGAN BISNIS RUMAH MAKAN NISWA

Nama		:
Umur		:
Jenis Kelamin	:
Alamat		:
Pekerjaan	:
Pendidikan	:

	No.
	Pertanyaan

	Keberlangsungan Bisnis

	1
	Mengapa anda memilih untuk makan di Rumah Makan Niswa?

	2
	Darimana anda mengetahui Rumah Makan Niswa?

	3
	Apakah keunikan warung makan niswa?

	  4
	Bagaimana pelayanan karyawan Rumah Makan Niswa?

	  5
	Bagaimana pendapat anda terhadap pelayanan karyawan yang kurang maksimal?

	  6
	Hal apa yang membuat anda puas dan ingin kembali lagi untuk membeli makanan di Rumah Makan Niswa?





PEDOMAN WAWANCARA UNTUK KARYAWAN/ PENGURUS CABANG

DAMPAK KEPEMILIKAN MODAL SOSIAL TERHADAP KEBERLANGSUNGAN BISNIS RUMAH MAKAN NISWA

Nama		:
Umur		:
Jenis Kelamin	:
Alamat		:
Pekerjaan	:
Pendidikan	:

	No.
	Pertanyaan

	Bonding Social Capital

	1
	Apakah anda masih memiliki hubungan kekeluargaan dengan pemilik rumah makan?

	Bridging Social Capital

	1
	Sudah berapa lama anda bekerja sama dengan mereka? 

	Linking Social Capital

	  1
	Apakah Rumah Makan Niswa memiliki pemasok?

	  2
	Apakah pemasok memberikan harga khusus?

	Norma

	1
	Bagaimana mekanisme/aturan yang pemilik usaha terapkan dalam usaha ini?

	2
	Pernahkah anda mendapat teguran maupun hukuman dikarenakan tidak taat terhadap peraturan?

	3
	Apakah anda pernah mendapatkan bonus jika mematuhi mekanisme/ aturan yang ditetapkan?

	4
	Bagaimana cara pemilik Rumah Makan Niswa dalam menyelesaikan masalah yang pernah dihadapi?

	Kepercayaan

	1
	Sudah berapa lama anda bekerjasama dengan pemilik?

	2
	Upaya pengawasan seperti apa yang dilakukan pemilik?

	3
	Apakah anda pernah ditegur oleh pemilik rumah makan dikarenakan lalai?

	4
	Apakah anda pernah menjalankan prosedur yang tidak sesuai dengan arahan pemilik?

	Jaringan

	1
	Bagaimana alur anda ketika masuk hingga menjadi karyawan/ pengurus cabang? 

	2
	Seberapa sering anda berkomunikasi dengan pemilik?

	Keberlangsungan Bisnis

	1
	Kapan jam operasional bisnis Rumah Makan Niswa? 

	  2
	Dalam sehari, berapa minimal pendapatan total Rumah Makan Niswa? 

	  3
	Bagaimana mekanisme menarik, memberikan kepuasan dan mempertahankan pelanggan?

	  4
	Apakah keunikan warung makan niswa?





PEDOMAN WAWANCARA UNTUK PEMASOK

DAMPAK KEPEMILIKAN MODAL SOSIAL TERHADAP KEBERLANGSUNGAN BISNIS RUMAH MAKAN NISWA

Nama		:
Umur		:
Jenis Kelamin	:
Alamat		:
Pekerjaan	:
Pendidikan	:

	No.
	Pertanyaan

	Bonding Social Capital

	1
	Apakah anda memiliki hubungan kekerabatan/ kekeluargaan dengan pemilik Rumah Makan Niswa?

	Bridging Social Capital

	1
	Sudah berapa lama anda bekerja sama dengan pemilik Rumah Makan Niswa? 

	  2
	Apakah ada kontrak kerja dengan pemilik Rumah Makan Niswa?

	  3
	Apakah anda memberikan harga khusus?

	  4
	Bagaimana prosedur pengiriman barang dan pembayaran transaksinya?

	  5
	Apakah ada syarat tertentu untuk berlangganan dengan anda?

	Norma

	1
	Bagaimana mekanisme/ aturan yang diterapkan dalam bisnis ini?

	2
	Bagaimana cara pemilik menyelesaikan masalah yang dihadapi?

	Kepercayaan

	1
	Seberapa percayakah anda dengan pemilik Rumah Makan Niswa?

	2
	Pernahkah anda memasok barang yang kualitasnya kurang memuaskan sehingga pemilik Rumah Makan Niswa menyampaikan keluhannya?

	Jaringan

	1
	Bagaimana awal mula anda mengenal hingga bekerjasama dengan pemilik Rumah Makan Niswa?

	2
	Jika anda kebetulan kehabisan stok, apakah anda memberikan rekomendasi tempat lain untuk pemilik Rumah Makan Niswa?

	3
	Seberapa sering anda berkomunikasi dengan pemilik Rumah Makan Niswa?

	Keberlangsungan Bisnis

	1
	Kapan anda memasok barang ke Rumah Makan Niswa? 
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