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Kata Pengantar

engan rasa hormat, kami mempersembahkan buku ini
Dtentang manajemen usaha mikro, kecil, dan menengah
(UMKM). Buku ini didedikasikan untuk memberikan
panduan praktis bagi para pemilik UMKM dan para calon

entrepreneur dalam mengelola usaha mereka dengan lebih
efektif dan efisien.

UMKM memainkan peran yang sangat penting dalam
perekonomian global, dan pengelolaan yang baik dapat
membantu meningkatkan daya saing dan keberlangsungan bisnis.
Melalui buku ini, kami berbagi pengetahuan dan strategi
manajemen yang relevan, mulai dari perencanaan bisnis hingga
pemasaran dan pengembangan produk.

Dengan memahami prinsip-prinsip manajemen yang tepat,
para pemilik UMKM dapat mengoptimalkan operasional mereka,
meningkatkan profitabilitas, dan menghadapi tantangan bisnis
dengan lebih percaya diri. Kami harap buku ini dapat
memberikan inspirasi dan wawasan yang diperlukan bagi
kesuksesan UMKM dalam pasar yang kompetitif.

Kami mengucapkan terima kasih kepada semua pihak yang
turut serta dalam penyusunan buku ini, serta kepada para pelaku
UMKM yang telah menjadi sumber inspirasi. Semoga buku ini
dapat menjadi panduan yang berguna dan mendukung
pertumbuhan UMKM di Indonesia menuju masa depan yang lebih
cerah.

Hormat kami,

Penulis
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A. Definisi Usaha Mikro, Kecil, dan
Menengah

Berbicara Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah atau biasa
disingkat UMKM merupakan salah satu sektor bisnis atau
usaha dimana melibatkan para pelaku usaha dari mulai
skala mikro sampai dengan skala menengah, terutama
dalam hal jumlah karyawan yang bekerja pada usaha
tersebut, omset yang diperoleh dalam periode tertentu, atau
aset yang dimiliki dan indikator yang lainnya.

Menurut Moh. Munir (2005) bahwa peran sektor UKM
di era reformasi sangat strategis. Pembangunan dan
pemberdayaan ekonomi rakyat, khususnya sektor UKM,
harus menjadi komitmen nasional demi masa depan
bangsa. Selain sebagai bagian dari industri yang paling
tahan dilanda krisis juga mampu menyediakan sejumlah
besar pekerjaan non-formal. Karena sektor ini tidak terikat
pada sistem birakrasi yang rumit, siapa pun dapat berusaha
di dalamnya. Sektor UKM akan sangat menguntungkan jika
dibantu dengan berbagai keahlian dan ketrampilan khusus,
terutama dengan sarana dan prasarana yang canggih.

Definisi UMKM ini tentu saja relatif dapat bervariasi
antara negara satu dengan negara yang lainnya, tetapi pada
umumnya, UMKM mencakup tiga kategori usaha dengan
kriteria sebagai berikut ini yakni:

1. Usaha Mikro

Usaha mikro pada umumnya bergerak dalam
sektor atau kegiatan yang sifatnya produktif, yang mana
mereka berkegiatan untuk menghasilkan barang atau
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menyediakan jasa untuk dijual atau ditawarkan kepada
konsumen yang sifatnya kebutuhan utama konsumen
dan sifatnya langsung berhubungan dengan
masyarakat. Apa yang dibutuhkan konsumen itulah
orientasi usaha yang ditetapkan oleh usaha mikro.

Dari segi jumlah karyawan yang dimilikinya, usaha
mikro rata-rata memiliki karyawan kurang dari 10
(sepuluh) orang, biasanya (termasuk didalamnya
pemilik usaha itu sendiri). Termasuk juga berkaitan
dengan kepemilikan jumlah asetnya, biasanya tidak
melebihi batas tertentu (misalnya, aset total yang
dimiliki kurang dari satu miliar rupiah). Aset yang
terbatas ini menjadi ciri khas yang dimiliki oleh usaha
mikro itu sendiri. Ibu rumah tangga banyak yang
bergerak dalam wusaha mikro ini, sebagai upaya
menopang ekonomi keluarganya.

Banyak sekali Usaha Mikro yang bergerak berawal
dari rumah atau lingkungan sekitarnya. Misalnya saja,
usaha jahit menjahit, tukang ojek, toko kelontong kecil,
dan sebagainya. Mereka biasanya mengawali usahanya
dari modal atau keterampilan yang mereka miliki
sendiri. Mereka mengawali usaha tanpa pinjaman atau
kredit dari perbankan. Kalaupun modal awal berasal
dari pinjaman, biasanya pinjaman dari tetangga atau
sanak saudara. Karena modal yang dimiliki berasal dari
uang pribadi, biasanya usaha mikro lebih kokoh apabila
usaha tersebut terus berkembang. Pondasi bisnis dari
usaha mikro lebih kuat karena mereka berawal dari
modal terbatas bahkan modal dengkul.
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Meskipun Usaha Mikro ini serba terbatas,
seringkali usaha mikro menjadi tulang punggung
perekonomian lokal, yang mana usaha mikro bisa
menciptakan lapangan kerja untuk saudara atau warga
sekitar, memenuhi segala kebutuhan sehari-hari
konsumen lokal, serta tentu saja usaha mikro ini bisa
berkontribusi pada pendapatan dan pertumbuhan
ekonomi ditingkat lokal itu sendiri. Sebetulnya dengan
usaha  mikro  memiliki  kontribusi  terhadap
pertumbuhan tingkat lokal, secara tidak langsung
berkontribusi terhadap pertumbuhan ekonomi daerah
bahkan nasional sekalipun. Apalagi kalau semua usaha
mikro yang ada di Indonesia tersebar merata dan
kompak mengalami kemajuan yang positif.

Tantangan dalam berbagai usaha pun senantiasa
ada, termasuk usaha mikro ini. Diakui usaha mikro
memiliki peran yang sangat penting dalam
pertumbuhan ekonomi, namun usaha mikro juga
menghadapi berbagai kendala dan tantangan dalam
menjalankan roda usahanya. Kendala dan tantangan
tersebut bisa berupa akses terbatas terhadap sumber
modal, perizinan yang sulit didapatkan, manajemen
keuangan yang terbatas, pemasaran yang masih
terbatas pula, dan lain-lain.

Perlu perhatian khusus dari pemerintah terutama
dalam hal kebijakan perizinan, akses modal, termasuk
pendampingan usaha sehingga usaha mikro semakin
profesional dalam menjalankan usahanya itu. Jika
usaha mikro terus berkembang, tentu saja ini akan
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mendorong kehidupan ekonomi masyarakat alhasil
masyarakat semakin sejahtera lagi.

Tidak dimungkiri saat ini untuk mendukung
pertumbuhan dan keberlangsungan usaha mikro,
pemerintah dan lembaga keuangan sudah mulai
menyediakan program-program bantuan, pelatihan,
dan pendanaan khusus bagi pelaku usaha mikro,
meskipun jumlahnya masih terbatas. Tinggal kembali
lagi pada pelaku usaha mikro tersebut, apakah mau
serius memanfaatkan peluang tersebut untuk
mengembangkan usahanya tersebut atau tidak.

Kadang kala bantuan modal dari pemerintah atau
juga perbankan, hangus begitu saja dipakai untuk
kegiatan konsumtif atau kurang produktif, tidak
digunakan untuk mengembangkan wusaha yang
dimilikinya. Karenanya penting sekali disamping akses
modal dan perizinan, juga aspek pendampingan para
pelaku usaha mikro agar lebih bisa produktif, efektif
dan efisien dalam menjalankan usahanya, terutama
dalam mengelola modal dan keuangannya. Peningkatan
keterampilan dan mental usaha mutlak diperlukan oleh
para pelaku usaha mikro dan ini bisa didapatkan
melalui pendidikan, pelatthan dan pendampingan
usaha yang terus berkesinambungan.

Usaha Kecil

Usaha Kecil adalah merupakan jenis usaha yang
memiliki dengan skala operasi dan modal yang relatif
kecil dibandingkan dengan usaha menengah dan besar.
Di Indonesia sendiri, definisi usaha kecil mengacu pada
Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang Usaha
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Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) yang mana jenis
usaha dikategorikan atau dikelompokan berdasarkan
jumlah aset dan omzet tahunan yang dimilikinya.

Dalam hal struktur organisasi, usaha kecil lebih
sederhana. Usaha kecil pada umumnya memiliki
struktur organisasi yang sangat sederhana dan tidak
kompleks. Termasuk usaha kecil sifatnya memiliki
fleksibilitas yang tinggi yaitu usaha kecil lebih mudah
menyesuaikan atau beradaptasi dengan perubahan
pasar dan kondisi ekonomi yang sedang terjadi,
dibandingkan dengan usaha sedang atau usaha besar.

Sementara dari sisi kepemilikan, usaha kecil
sifatnya lokal, usaha kecil pada umumnya dimiliki dan
dioperasikan oleh orang perorangan atau keluarga di
daerah setempat. Sementara itu usaha kecil biasanya
memiliki jumlah karyawan berjumlah sekitar antara 10
(sepuluh) hingga 49 (empat puluh sembilan) orang.
Sedangkan kepemilikan aset yang dimilikinya tidak
melebihi batas tertentu, biasanya total aset yang
dimilikinya kurang dari 10 (sepuluh) miliar rupiah.

Usaha kecil ini tentu saja keberadaannya sangat
berperan penting dalam kehidupan masyarakat.
Berikut ini adalah manfaat dari keberadaan usaha kecil
pengembangan masyarakat diantaranya;

a. Keberadaan usaha kecil tentu saja bisa mencipta-
kan lapangan kerja baru, terutama bagi keluarga
pelaku usaha kecil tersebut dan juga masyarakat
sekitar usaha kecil tersebut berada. Usaha kecil
biasanya dalam hal rekrutmen pegawai tidak
terlalu kompleks, cukup mencari anggota keluarga
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atau tetangga yang membutuhkan pekerjaan.
Mengenai pengetahuan dan keterampilan calon
pegawai tidak terlalu dipermasalahkan, itu bisa
diasah nanti setelah bergabung, yang penting
memiliki motivasi untuk bekerja dan memang
sedang membutuhkan pekerjaan. Tidak dimungkiri
usaha kecil merupakan salah satu penyumbang
terbesar lapangan kerja di Indonesia, karena
jumlahnya yang cukup banyak. Pemerintah merasa
terbantu dengan keberadaan usaha kecil ini, dapat
mengurangi angka pengangguran.

Usaha kecil bisa mendorong pertumbuhan
ekonomi suatu negara. Usaha kecil bisa
berkontribusi atau mendorong terhadap
pertumbuhan ekonomi nasional karena usaha kecil
senantiasa bergerak dalam  hal menyediakan
produk dan layanan yang dibutuhkan oleh
masyarakat. Fakta menunjukan usaha kecil lebih
kuat ketika menghadapi badai krisis. Mungkin
karena pondasi usahanya lebih kokoh, sehingga
badai sebesar apa pun tidak mampu merobohkan
bangunan bisnis dari usaha kecil itu.

Keberadaan usaha kecil dapat meningkatkan
pendapatan masyarakat baik pelaku usaha kecil
tersebut maupun keluarga atau masyarakat sekitar.
Usaha kecil dapat membantu meningkatkan
pendapatan masyarakat dengan menyediakan
peluang usaha dan pekerjaan bagi masyarakat
sekitar. Keuntungan tidak hanya dinikmati
olehpemilik usaha saja, melainkan oleh sanak
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saudara atau tetangga sekitar usaha kecil dan juga
masyarakat. Usaha kecil menjadi sumber
kehidupan bagi mereka. Masyarakat pun merasa
terbantu dengan keberadaan usaha kecil tersebut,
karena dengan mudah memperoleh barang atau
jasa yang mereka butuhkan.

d. Usaha kecil dapat mendorong pengembangan
kewirausahaan dalam masyarakat. Usaha kecil
dapat mendorong sekaligus menginspirasi
semangat kewirausahaan ditengah-tengah
kehidupan masyarakat. Perkembangan media
sosial yang mana kisah sukses pelaku usaha kecil
terpublikasi oleh adanya media sosial,sehingga
masyarakat terutama kalangan muda terdorong
untuk juga memiliki jiwa dan melakukan praktik
wirausaha, orientasi mencari pekerjaan bagi
sarjana yang baru lulus tampaknya untuk saat ini
bukanlah tujuan yang mendominasi sarjana yang
baru lulus. Kecenderungan setelah lulus kuliah
ingin berwirausaha saat ini sangat marak. Pelaku
usaha kecil biasanya tidak pelit untuk bercerita
tentang perjalanan usahanya, termasuk juga
mereka tidak pelit untuk memberikan semacam
kiat atau strategi supaya sukses menggeluti usaha
kecil seperti apa yang mereka lakukan.

e. Usaha kecil sudah terbukti dapat memperkuat
ekonomi lokal. Usaha kecil dapat berkontribusi
memperkuat ekonomi lokal dengan cara
menyediakan produk dan layanan yang benar-
benar dibutuhkan oleh masyarakat setempat. Jenis
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produk dan layanan yang diberikan oleh usaha
kecil senantiasa Dberorientasi terhadap apa
kebutuhan yang diharapkan oleh masyarakat
sekitar. Terutama kebutuhan yang menyangkut
kebutuhan sehari-hari masyarakat.

Usaha dalam jenis atau level apa pun senantiasa
menghadapi berbagai tantangan, termasuk usaha kecil
tentu saja tidak bisa bebas untuk menghadapi berbagai
tantangan dalam menjalankan usahanya. Usaha kecil
harus bisa bersikap positifdalam menghadapi
tantangan ini terutama sebagai wahana untuk men-
dorong pertumbuhan dan perkembangan usahanya,
bukan sebaliknya. Berikut ini ada beberapa tantangan
yang sering dihadapi oleh para pelaku usaha kecil
diantaranya yaitu;

a. Usaha kecil biasanya sering menghadapi
keterbatasan dalam hal akses permodalan. Usaha
kecil seringkali kesulitan mendapatkan akses
permodalan dari bank atau lembaga keungan
lainnya untuk mengembangkan usahanya yang
dijalankannya. Memang logis juga, mungkin
lembaga keuangan juga lebih berhati hati dalam
memberikan kredit terhadap usaha kecil karena
berkaitan dengan jaminan pinjaman dan
keberlangsungan usaha kecil tersebut.

b. Usaha kecil yang terlihat mengalami terus
kemajuan, banyak pihak lembaga keuangan yang
datang menawari pinjaman. Apalagi kalau usaha
kecil tersebut disiplin dalam membayar angsuran
dan bunga, kedepannya lembaga keungan tidak
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akan ragu untuk memberikan kredit kembali,
bahkan dalam jumlah yang lebih besar.

Tantangan berikutnya yang sering dihadapi usaha
kecil adalah adalah persaingan. Usaha kecil sering
kali menghadapi persaingan dengan sesama usaha
kecil lagi juga usaha kecil sering menghadapi
persaingan yang ketat dari usaha besar dan
menengah yang bergerak pada sektor yang sama
dengan usaha kecil.

Para pengusaha besar banyak yang investasi atau
usaha dibidang yang memang sudah biasa ditekuni
oleh usaha kecil, dengan modal besar yang mereka
miliki mampu memonopoli usaha sampai ke
pelosok-pelosok desa. Ini tentu saja bisa
mamatikan usaha kecil. Contoh saja, banyak toko-
toko yang dimiliki usaha kecil saat ini bangkrut,
karena menjamurnya usaha-usaha supermarket
yang dimiliki oleh konglomerat-konglomerat. Tidak
sedikit juga supermarket tersebut perizinannya
bermasalah. Masuknya supermarket-supermarket
sampai ke pelosok desa kalau tidak diatur oleh
pemerintah melalui regulasi yang jelas, tentu saja
akan mematikan usaha kecil yang ada di pedesaan-
pedesaan.

Keterbatasan dalam hal keterampilan dan
pengetahuan yang dimiliki oleh para pelaku usaha
kecil menjadi tantangan tersendiri. Usaha kecil
seringkali kekurangan keterampilan dan
pengetahuan untuk mengelola usahanya secara
efektif. Mereka belajar hanya dari pengalaman,
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sifatnya coba-coba. Kesadaran mereka untuk terus
meningkatkan pengetahuan dan keterampilan
belum begitu merata. Padahal jika kesadaran dan
motivasi mereka untuk terus mengembangkan
pengetahuan dan keterampilan untuk memajukan
usahanya, sekarang ini tersedia melimpah ruah
sarana untuk meningkatkan pengetahuan dan
keterampilan tersebut.

Para pelaku usaha kecil bisa mengakses internet
sebagai sarana Dbelajar untuk meningkatkan
pengetahuan dan keterampilan dalam mengelola
usahanya. Beberapa pelaku usaha kecil yang melek
teknologi dan punya keinginanan untuk terus
belajar sehingga mereka memiliki pengetahuan
dan keterampilan bagaimana internet bisa menjadi
sarana pemasaran usaha mereka, alhasil usaha
mereka terus mengalami perkembangan yang
cukup pesat. Banyak usaha kecil yang berkembang
menjadiusaha menengah bahkan besar karena
mereka memanfaatkan internet untuk meningkat-
kan pengetahuan, keterampilan juga memperluas
pasar yang mereka miliki.

Tantangan lainnya yang dihadapi oleh usaha kecil
adalah penguasaan teknologi terutama teknologi
informasi. Usaha kecil seringkali tertinggal dalam
penggunaan teknologi dibandingkan dengan usaha
besar. Padahal kalau mereka mau belajar saja,
teknologi ini dapat mempermudah sekaligus
mendorong usaha kecil semakin maju lagi. Bagi
pelaku usaha kecil yang melek teknologi tampak
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usahanya terus mengalami perkembangan yang
cukup baik meskipun diterpa krisis atau kemarin
yang terjadi badai covid 19. usaha kecil harus mau
menginvestasikan sebagai pendapatnya untuk
belanja teknologi, terutama bagaimana usaha atau
bisnisnya bisa terkoneksi dengan internet.

h. Tantangan berikutnya bagi usaha kecil adalah
kaitannya dengan regulasi. Usaha kecil seringkali
kesulitan memahami dan mengikuti regulasi
pemerintah. Motivasi mereka untuk mempelajari
regulasi dan latar belakang pendidikan yang relatif
terbatas sehingga mereka kurang begitu paham
regulasi.

i. Regulasi kadang kala bagi mereka dianggap
mempersulit usaha yang mereka lakukan. Karena-
nya pentingnya pemerintah turun langsung ke
usaha kecil untuk memberikan sosialisasi dengan
bahasa yang lebih komunikatif dan merangkul
tentang regulasi bagaimana pengaturan usaha
kecil, termasuk peluang-peluang bagus yang
disediakan oleh pemerintah melalui program-
program yang sudah direncanakan dengan matang
untuk mendorong berkembangnya usaha kecil
tersebut.

Menurut Mudrajad Kuncoro (2000), perlu ada fokus
yang lebih besar pada pembinaan pengusaha kecil agar
mereka dapat berkembang menjadi pengusaha
menengah. Namun, perlu dicatat bahwa pertumbuhan
bisnis kecil menghadapi sejumlah tantangan, termasuk
tingkat keahlian, ketrampilan, kemampuan,
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manajemen SDM, kewirausahaan, pemasaran, dan
keuangan.

Usaha Menengah

Sementara itu, jenis usaha menengah rata-rata
memiliki jumlah karyawan dengan rentang antara 50
(lima puluh) orang sampai dengan 249 (dua ratus
empati puluh sembilan) orang. Dengan jumlah
karyawan sebanyak ini tentu saja usaha menengah
harus lebih profesional lagi dalam mengelola
karyawannya. Karyawan merupakan aset sekaligus cost
(biaya).

Sebagai aset, karyawan merupakan modal yang
mendorong usaha untuk terus semakin maju lagi.
Karyawan sebagai aset harus dikelola potensinya,
diberikan hak yang layak dan dimuliakan, dengan cara
ini diharapkan mereka akan memberikan yang terbaik
dari yang dimilikinya.

Sedangkan karyawan sebagai cost, mereka harus
diberikan gaji, tunjangan dan hak-hak lainnya dan itu
membutuhkan biaya yang tidak sedikit. Karena
karyawan sebagai aset dan cost secara sekaligus maka
pelaku usaha menengah harus benar-benar selektif
dalam rekrutmen termasuk harus benar-benar
mengoptimalkan  keberadaannya apabila sudah
bergabung dengan usahanya. Pelaku usaha menengah
apabila gagal mengelola karyawannya itu bisa
menggerus modal yang mereka miliki, pada gilirannya
bisa menjerumuskan usaha menengah pada
kebangkrutan.

13
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Sedangkan dari jumlah aset yang dimiliki tidak
melebihi batas tertentu (misalnya, aset total yang
dimiliki kurang dari 50 (lima puluh) Miliarrupiah. Aset
sebanyak itu bukanlah jumlah sedikit. Pelaku usaha
menengah memang harus benar-benar mengelolanya
dengan baik. Apabila aset sebanyak itu melibatkan uang
kreditor atau perbankan yang harus ada kewajiban
membayar angsuran dan juga bunganya.

Semua level usaha memang membutuhkan
manajemen keuangan, manajemen SDM, manajemen
pemasaran dan manajemen operasi yang handal,
apalagi usaha menengah seperti ini. Mengelola usaha
menengah hampir sama dengan mengelola usaha
besar. Usaha menengah merupakan usaha satu langkah
menuju usaha besar, jadi perbedaan dalam pengelolaan
beda tipis. Saat ini persaingan semakin ketat,
diperlukan strategi yang tepat pula. Ditambah
keinginanan konsumen yang dinamis, sehingga
kepuasan konsumen juga tidak mudah didapatkan oleh
para pelaku usaha.

Karakteristik UMKM

Dengan demikian secara umum bahwa berdasarkan
karakteristik terutama dalam hal modal, tenaga kerja,
fleksibilitas, inovasi, fokus pasar, kepemilikan dan
kaitannya dengan teknologi dan digitalisasi, Usaha Mikro
Kecil Menengah (UMKM) memiliki karakteristik yang khas
diantaranya yaitu;
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Modal Terbatas

Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) pada
umumnya dimulai dengan modal yang sangat terbatas,
seringkali dari sumber-sumber yang dimiliki pribadinya
masing-masing atau kalaupun berasal dari pinjaman
dari pihak lain biasanya dari orang-orang terdekat
(keluarga atau tetangga) setelah usahanya ada sedikit
perkembangan, barulah mendapat kepercayaan kredit
dari bank yang jumlahnya relatif kecil.

Keterbatasan modal ini menjadi tantangan
tersendiri untuk UMKM dalam mengembangkan
usahanya. Tapi tentu saja modal bukanlah satu-satunya
alat untuk mengembangkan usaha, meskipun modal
sangat terbatas jika dikelola dengan baik, terutama jika
para pelaku UMKM memiliki kemampuan dalam hal
manajemen keuangan yang baik, maka modal terbatas
bisa dimaksimalkan untuk pengembangan usahanya
tersebut.

Usaha yang merangkak dari nol biasanya jauh lebih
kokoh menghadapi berbagai krisis ketika usaha
tersebut semakin berkembang. Sikap optimisnya wajib
dimiliki oleh para pelaku UMKM. Kenyataannya
memang tidak sedikit bisnis raksasa atau bahkan bisnis
berskala isnternasional awalnya merupakan bisnis
rumahan, mereka mengawali usaha dari garasi rumah
atau ruangan yang ada di rumah untuk memulai
usahanya.

15
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Tenaga Kerja Terbatas

Dari segi jumlah tenaga kerja atau karyawan yang
dimiliki pada UMKM biasanya jumlahnya juga sangat
terbatas, dan pemilik usaha pada umumnya terlibat
langsung dalam menjalankan operasional usaha atau
bisnisnya sehari-hari. Anggota keluarga, kerabat
saudara dan tetangga biasanya terlibat aktif dalam
usaha UMKM. Tentu saja ini bisa menjadi solusi untuk
sanak keluarga atau tetangga yang sedang
membutuhkan pekerjaan.

Jika pelaku UMKM ini jumlahnya sangat banyak
tentu saja bisa menyerap lapangan kerja yang cukup
luas pula. Para tenaga kerja diasah pengetahuan dan
keterampilainnya melalui pengalaman dan praktik
langsung di lapangan. Mereka dibimbing langsung oleh
pemilik usaha atau pekerja yang sudah lama bekerja
diusaha tersebut. Relatif tidak membutuhkan ijazah,
yang terpenting keinginanan kuat untuk bekerja dan
mau belajar.

Fleksibilitas

Berbicara dari segi fleksibilitas, UMKM relatif
memiliki kemampuan untuk beradaptasi dengan
perubahan pasar yang tengah terjadi pada saat itu dan
juga lebih fleksibel dalam mengubah strategi bisnis
yang dilakukannya. Kapan pun strategi bisnis bisa
berubah sekiranya oleh pemilik usaha dirasa perlunya
perubahan dalam wupaya menghadapi berbagai
tantangan yang tengah dihadapinya tersebut. Dengan
kondisi seperti ini UMKM relatif lebih siap menghadapi
berbagai tantangan usaha.
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Pelaku UKMKM tidak terjebak dengan birokrasi
panjang seperti halnya yang terjadi dalam organisasi
yang lain, sekiranya bisa menghambat atau
memperlambat dalam hal pengambilan keputusan
penting menghadapi berbagai tantangan usaha. Ini
biasanya sering terjadi pada usaha-usaha yang berskala
besar. Pengambilan keputusan perlu rapat dan
melibatkan banyak pihak. Sehingga pengambilan
keputusan yang sifatnya segera dan penting menjadi
lambat bahkan terlambat. Dalam UMKM  setiap
keputusan semua dikembalikan pada pemilik usaha
UMKM tersebut. Kalaupun ada masukan dari pekerja,
itu hanya sekedar masukan biasa saja, pemilik bisa
menerima atau menolak masukan tersebut. Pemilik
memiliki hak mutlak dalam pengambilan keputusan,
termasuk keputusan apakah usahanya dilanjutkan atau
diberhentikan.

Inovasi

Kaitannya dengan inovasi, karena ukuran usahanya
yang lebih kecil, UMKM cenderung bisa lebih inovatif,
ini tergantung dari keinginanan pemilik UMKM
tersebut dan dapat merespons kebutuhan perubahan
yang diinginkan oleh pasar, bisa dengan lebih dengan
segera dan cepat. Pemilik sekaligus pengelola dalam
UMKM memudahkan mereka untuk berinovasi sesuai
dengan apa yang diinginkannya. Kreativitas dan inovasi
UMKM tergantung dari pemilik usaha UMKM tersebut.

Ketika pelaku UMKM memiliki pengetahuan dan
keterampilan dalam mengelola usaha, tentu saja inovasi
yang dihasilkan akan benar-benar mendorong
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usahanya semakin berkembang lagi, karena mampu
memenuhi harapan dan kebutuhan dari konsumennya.
keinginanan dan kebutuhan konsumen sangat dinamis,
sehingga perlu inovasi untuk menjawab keinginan dan
kebutuhan konsumen tersebut. Pelaku UMKM perlu
terus belajar karena maju mundurnya usaha tergantung
pada pemilik usaha. Kreativitas dan inovasi merupakan
hasil belajar para pelaku usaha baik dari berbagai
sumber belajar maupun dari pengalaman dirinya atau
pelaku usaha lainnya.

Kasmir (2017) menyatakan bahwa usaha dapat
dikatakan berhasil jika pelakunya jujur, kreatif, dan
inovatif untuk membangun kepercayaan konsumen.
Semakin banyak motivasi dan perilaku baik yang
dimiliki oleh pelaku usaha, semakin besar
kemungkinan UMKM dapat berkembang.

Pentingnya Lokal

Selama itu banyak pelaku UMKM yang hanya
berfokus pada pasar lokal saja dan ini tentu saja
memiliki dampak yang cukup signifikan pada
perekonomian daerah dimana UMKM tersebut berada.
Jika setiap daerah tersebar cukup banyak UMKM dan
maju, tentu saja ini bisa mendorong pertumbuhan
ekonomi secara nasional pula. UMKM banyak yang
mengembangkan produk atau jasa berdasarkan
kearipan lokal yang ada. Potensi ekonomi daerah
banyak dikembangkan oleh pelaku UMKM ini. Sehingga
potensi ekonomi lokal atau daerah bisa terus
dikembangkan dan mampu memberikan kesejahteraan
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baik bagi pelaku UMKM tersebut atau masyarakat
sekitar.

Memang kelemahannya ketika UMKM hanya fokus
pada pasar lokal saja, dengan demikian UMKM hanya
memiliki pasar yang sangat terbatas. Dengan UMKM
berorientasi lokal seperti ini, disisi lain kebutuhan
konsumen bisa fokus terpenuhi, konsumen kebutuhan
pasar lokal, namun disisi lain pasar lokal sangat
terbatas. Dengan pasar lokal terbatas pengembangan
usaha pun sangatlah terbatas. Pemasaran sangat
bergantung pada wilayah pasar yang sempit.
Pemerintah saat ini tampak ikut memikirkan kondisi
ini, wupaya pameran produk UMKM Dbersifat
internasional terus digalakan. Harapan pemerintah
tentu saja, UMKM bisa memasarkan produknya ke
negara lain.

Pemilik Berperan Ganda

Pemilik UMKM seringkali berperan ganda, mereka
kadang berperan sebagai manajer, kadang dalam waktu
bersamaan juga mereka berperan sebagai pengusaha,
dan dalam waktu bersamaan juga sekaligus berperan
pekerja. Peran ganda inilah yang membuat UMKM bisa
bebas menentukan orientasi usahanya, sehingga
pengambilan  keputusan yang sifatnya sangat
diperlukan dan sangat mendesak untuk kemajuan
usaha, bisa dengan mudah dilakukan.

Keuntunganya tentu saja pelaku UMKM menjadi
leluasa mengelola usahanya sesuai dengan apa yang
diinginkannya. Namun disisi lain pelaku UMKM akan
terasa sangat lelah dalam mengelola usahanya karena
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semua dilakukannya sendiri. Apalagi kalau anggota
keluarga tidak ada yang membantu, ketika pelaku
UMKM sakit atau meninggal tidak ada yang
meneruskan usahanya tersebut. Untuk keberlangsung-
an usaha UMKM, perlu menerapkan manajemen yang
profesional. Manajemen warung kopi yang mana
semua dilakukan oleh pemilik usaha lambat laun harus
ditinggalkan. Pelaku UMKM harus mempersiapkan
penerus usahanya, termasuk harus ada proses
pendelegasian tugas pada orang yang bisa diandalkan
sehingga pengelolaan usaha lebih bisa efektif dan
efisien lagi. Peluang untuk berkembang semakin
terbuka lebar, karena manajemen dalam pengelolaan
usaha salah satunya dalam pembagian tugas sudah
terencana dan terbagi-bagi dengan lebih baik lagi.

Teknologi dan Digitalisasi

Teknologi dan digitalisasi khususnya dalam
pengelolaan UMKM tentu sangat berperan dalam
kemajuan UMKM itu sendiri. UMKM yang benar-benar
memanfaatkan kemajuan teknologi dan digitalisasi
banyak yang maju dan berkembang wusahanya,
sebaliknya UMKM yang menjaga jarak dengan
kamajuan teknologi dan digitalisasi kondisinya stagnan
atau bahkan mengalami kebangkrutan usahanya. Ini
tampak terjadi pada para pelaku UMKM yang ada di
masyarakat saat ini. Kemajuan teknologi dan digitalisasi
jangan dianggap sesuatu yang mengancam pelaku
UMKM. Justru kemajuan khususnya kemajuan dalam
bidang teknologi dan digitalisasi harus dianggap
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sebagai berkah yang bisa mendorong kemajuan para
pelaku UMKM semakin berkembang lagi usahanya.

Banyak pelaku UMKM yang bangkrut karena malas
belajar dan beradaptasi dengan kemajuan teknologi
yang ada. Kemajuan teknologi sebenarnya kalau para
pelaku UMKM mau, bisa menjadi modal yang bisa
mendorong kemajuan usahanya semakin berkembang.
Kemajuan  teknologi menjadi berkah  ketika
dimanfaatkan untuk hal yang positif terutama
mendorong perkembangan usaha.

Semakin banyak UMKM yang mengadopsi
teknologi dan digitalisasi tentu saja ini bisa
meningkatkan efisiensi dan daya saing usahanya
dengan pesaing yang ada. Kemajuan teknologi dan
digitalisasi idealnya bisa dimanfaatkan sebaik mungkin
oleh para pelaku UMKM untuk kemajuan usahanya.
Pelaku UMKM harus berinvestasi asetnya dalam
teknologi. Ini kebutuhan usaha saat ini. Pengeluaran
untuk belanja teknologi yang menopang usaha
bukanlah pengeluaran yang sifatnya konsumtif,
melainkan investasi yang bisa dirasakan baik jangka
pendek maupun jangka panjang nanti.

Kemajuan teknologi dan digitalisasi merupakan
anugerah yang harus disyukuri dan dimanfaatkan
sebaik mungkin untuk kemajuan UMKM itu sendiri.
Pelaku UMKM jangan sampai anti terhadap perubahan
terutama perubahan dalam bidang teknologi. Justru
harus beradaptasi dan mau belajar terhadap perubahan
teknologi tersebut, kalau tidak tentu saja akan kalah
bersaingan dengan usaha-usaha lainnya. Saatnya
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pelaku UMKM mau beradaptasi dan belajar dengan
perkembangan teknologi dan digitalisasi yang saat ini
terjadi.




Kontribusi Umkm
Terhadap Pembangunan
Sosial Ekonomi

Rotumiar Pasaribu, S.S., M.l.Kom




Manajemen UMKM

A.

24

UMKM sebagai Sektor Penopang
Sosial Ekonomi di Masa Krisis

Rotumiar Pasaribu (2020) menyampaikan bahwa Usaha
Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) menjadi penyangga
ekonomi nasional pada masa krisis moneter tahun 1998 dan
krisis keuangan global 2008 bahkan juga pada saat krisis
global yaitu Pandemi Covid-19 yang terjadi pada tahun 2019.
UMKM disebut dalam penelitian tersebut menjadi
penyelamat karena peran UMKM dalam penyerap tenaga
kerja dan penggerak perekonomian pada masa krisis
sehingga kondisi sosial ekonomi Indonesia dapat bertahan.

Diawali dengan peristiwa krisis moneter tahun 1998
yang mengguncangkan perekonomian Indonesia berimbas
pada keberlangsungan hidup masyarakat yang luar biasa
rumit meskipun hanya untuk mempertahankan dan
menyambung hidup. Pada masa tersebut, justru perusahaan
besar menjadi gulung tikar bahkan sebagian melarikan diri.
Perekonomian Indonesia mengalamai penurunan drastis
hingga mencapai minus 13 persen. Kondisi tersebut juga
menjadikan laju inflasi meningkat tajam yaitu hingga 88
persen. Kemudian, cadangan devisa Indonesia juga
mengalami defisit yang sangat tinggi yaitu senilai USD 17
miliar.

Yang menjadi menarik pada masa krisis moneter
tersebut yaitu UMKM tetap berjalan dan bertahan. UMKM
dianggap menjadi penopang perekonomian negara yang
mana partisipasi masyarakat menjadi pemulih dan langkah
mitigasi bagi kondisi masyarakat itu sendiri yang akhirnya
membantu pemulihan skala nasional (Merdeka.com).
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Kehadiran UMKM yang beragam dalam suatu per-
ekonomian dapat meningkatkan ketahanannya terhadap
guncangan dan kemerosotan ekonomi. Berbeda dengan
perusahaan besar yang lebih rentan terhadap fluktuasi
pasar global, UMKM dapat beradaptasi dengan cepat
terhadap perubahan keadaan, sehingga berkontribusi
terhadap stabilitas perekonomian secara keseluruhan.
Dalam pertumbuhan Produk Domestik Bruto (PDB)
Indonesia, sektor UMKM memberikan kontribusi sebesar
60%. Angka ini paling besar jika dibandingkan sumbangsi
ekonomi dari sektor bisnis lainnya. Kemudian terdapat
jumlah unit usaha UMKM yang mencapai 99,7% di sejumlah
wilayah di Indonesia yang berimbas pada luasnya lapangan
pekerjaan dalam sektor ini (Suparjo Ramalan. 2020).

Setelah krisis 1998 selesai 1 dekade kemudian hadir
krisis global 2008. Pablo Uchoa (2018) mengutip penyataan
Jonathan Head yaitu wartawan BBC yang melaporkan
bahwa pada tahun 2009 Indonesia kemungkinan dapat
bertahan pada masa krisis secara lebih baik dibandingkan
negara tetangga karena Indonesia kurang bergantung pada
ekspor. Akan tetapi penduduk yang berjumlah 240 juta
hidup di sekitar garis kemiskinan kemudian ditambah
dengan banyaknya pencari kerja yang membutuhkan
lapangan pekerjaan yaitu sejumlah 2,5 juta setiap tahun
membuat kelesuan ekonomi apa pun ternyata memberikan
dampak. Pengamat ekonomi Iman Sugema dari INDEF, juga
menyatakan bahwa krisis finansial pada masa krisis
tersebut tidak hanya menghancurkan sendi-sendi sektor
keuangan tetapi juga berdampak pada sektor rill domestik
Indonesia. Menurut katadata.co.id, pertumbuhan ekonomi
Indonesia yang di tahun 2008 sebesar 6,01%, turun menjadi
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4,63% di tahun 2009. Padahal, setelah dihantam badai krisis
moneter 1998, ekonomi Indonesia butuh sekitar enam tahun
untuk pulih. Dibandingkan dengan negara lain pada
umumnya hanya butuh dua tahun untuk pemulihan
ekonomi, hal ini membuat Indonesia menjadi lebih
tertinggal. Krisis finansial 2008 merupakan krisis terburuk
(Nurul Qomariyah Pramisti. 2020).

Yuli Rahmini Suci (2017) menyebutkan bahwa pada
masa krisis global tersebut, lagi dan lagi UMKM menjadi
penopang kehidupan masyarakat. Peneliti Saputro, dkk.
(2010) menyampaikan bahwa berdasarkan data Biro
Perencanaan Kementerian Negara Koperasi dan UKM
Republik Indonesia, pada tahun 2008 Usaha Kecil dan
Menengah (UKM) di Indonesia telah banyak memberikan
berkontribusi terhadap PDB (Produk Domestik Bruto)
nasional sebesar 55.56%.

Setelah satu dekade dalam menstabilkan perekonomian
nasional, peningkatan strategi pengembangan UMKM
dalam wujud mempertahankan pembangunan sosial dan
ekonomi bangsa dan negara, pada tahun 2019 Indonesia
kembali berjumpa dengan krisis yaitu Pandemi Covid-19
yang berimbas pada beragam sektor khususnya
perekonomian. Krisis ini memang dirasakan secara global,
imbasnya perekonomian secara global pun mengalami
kemerosotan. Bila dibandingkan dengan krisis yang terjadi
pada tahun 1998 dan 2008, pada krisis 2019 ini, UMKM justru
juga ikut terdampak. Akibat dari adanya Pembatasan Sosial
Berskala Besar (PSBB), UMKM yang biasanya dilakukan
secara tradisional yaitu pembelian dengan tatap muka pun
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mengalami terpaan dan keterpurukan. Banyak UMKM yang
gulung tikar dan mengalami kebangkrutan.

Data menunjukkan bahwa kondisi perekonomian

Indonesia dimana UMKM berkontribusi besar terhadap
perekonomian Indonesia per 2018 pada berbagai bidang
antara lain (Abdurrahman Firdaus Thaha. 2020):

1.

Jumlah Unit Usaha di Indonesia sebesar 64,2 Juta unit
usaha, dengan jumlah unit usaha UMKM sebesar 64,1
Juta (99,9%),

Kontribusi pada jumlah Tenaga Kerja, Jumlah tenaga
kerja di Indonesia sebesar 120,6 Juta orang, dengan
jumlah tenaga kerja di UMKM sebesar 116,9 Juta (97%),

Kontribusi pada PDB, Jumlah kontribusi PDB dunia
usaha di Indonesia senilai 14.038.598 Milyar, dengan
kontribusi UMKM terhadap PDB senilai 8.573.895
Milyar (61,07%),

Kontribusi terhadap Ekspor Non Migas Jumlah ekspor
non migas Indonesia per 2018 senilai 2.044.490 Milyar,
dengan kontribusi UMKM terhadap ekspor non migas
senilai 293.840 Milyar (14,37%),

Kontribusi terhadap Investasi, Jumlah investasi di
Indonesia senilai 4.244.685 Milyar, dengan kontribusi
UMKM terhadap investasi senilai 2.564.549 Milyar
(60,42%).
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Kontribusi UMKM terhadap PDB. 2010-2020*

Kontribusi (persen)
" @

L e I
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2014 2017 2018 2020

2019
Tahun

I Kontribusi ke PDB (Persen)
lokadata

Gambar 1. Kontribusi UMKM terhadap PDB tahun 2010-2020

Sumber: www.lokadata.beritagar.id (2020)

Menurut Kemenkop UMKM terdapat sekitar 37.000
UMKM yang melapor bahwa mereka terdampak sangat
serius dengan adanya pandemi. Data bedasar laporan
tersebut yaiyu terdapat sekitar 56 persen mengalami
penurunan penjualan, 22 persen mengalami permasalahan
pada aspek pembiayaan, 15 persen mengalami masalah
pada distribusi barang, dan 4 persen mengalami kesulitan
untuk memperoleh bahan baku mentah (Abdurrahman
Firdaus Thaha. 2020). Kodisi krisis tersebut menimbulkan
goncangan sosial ekomomi. Nurlinda dan Junus Sinuraya
(2020) turut menejelaskan bahwa UMKM pada masa krisis
Covid-19 berperan bagi sosial ekonomi Indonesia dalam
bentuk: (1) Potensi UMKM Sebagai Sumber Pendapatan
Masyarakat; (2) Potensi UMKM untuk mengatasi
penganguran; (3) Potensi Pendapatan Domestik Bruto (PDB)
Dari Sektor UMKM; (4) Potensi Devisa Negara dari Sektor
UMKM; dan (5) Potensi Investasi pada UMKM.

Beberapa program telah dirancang untuk membantu
UMKM sebagai antisipasi, seperti yang terjadi pada krisis
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tahun 1998 dan 2008. Program ini disusun oleh Presiden dan
dilaksanakan di bawah Kementerian UMKM dan Koperasi
untuk mengantisipasi dampak COVID-19 terhadap koperasi
dan UMKM diantaranya:

1.

Restrukturisasi dengan pelonggaran angsuran dan
besaran bunga kredit atau pengaturan ulang utang
subsidi bunga kredit termasuk Kredit Usaha Rakyat.

Penyediaan skema baru yang lebih mudah dalam hal
pembiayaan investasi dan modal kerja di daerah
tedampak.

Adanya skema bantuan sosial, khususnya yang
berkaitan dengan paket sembilan bahan pokok bagi
usaha mikro.

Menurunkan tarif pajak sebagai insentif untuk UMKM.

Memberikan kesempatan bagi UMKM di sektor
pertanian, industri rumah tangga, atau warung
tradisional untuk tetap beroperasi dengan protokol
kesehatan yang ketat

Adanya Dana Insentif Daerah (DID).
Penyertaan ke Bank Himbara, dan

Banpres Produktif (bantuan tunai dari pemerintah).
(BPMI Setpres. 2020; Nur Aziz Br Tarigan. 2022).

. UMKM sebagai Sektor Pembangunan

Kualitas Hidup Sosial Ekonomi

Seperti yang telah disebutkan sebelumnya bahwa

(UMKM) memberikan peran penting dalam mendorong
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pembangunan sosial dan ekonomi melalui berbagai cara
khususnya dinegara-negara berkembang. Peranan penting
UMKM secara sosial ekonomi jika dijabarkan ada pada
mendorong penciptaan lapangan kerja, pengentasan
kemiskinan, pengembangan ekonomi lokal dengan
pengembangan inovasi dan pemanfaatan kekayaan
setempat termasuk pada kelestarian lingkungan,
pengembangan masyarakat (baik perempuan, kelompok
minoritas, komunitas dan pemuda) yang berimbas pada
ketahanan sosial dan ekonomi. UMKM juga berkontribusi
pada pembangunan infrastruktur, pendidikan, keterampil-
an, dan program kesejahteraan sosial lainnya, sehingga
meningkatkan  kualitas hidup masyarakat secara
keseluruhan. Mendukung pertumbuhan dan keberlanjutan
UMKM sangat penting untuk mencapai tujuan
pembangunan yang inklusif dan berkelanjutan secara
global.

Sebagaimana pernyataan tersebut juga didukung dan
ditambahkan oleh Departemen Koperasi tahun 2008 yang
menyebutkan secara umum, UMKM dalam perekonomian
memiliki peran sebagai:

1. Pelaku inti dalam roda perekonomian.

2. Pemeran penting dalam pembangunan ekonomi lokal
dan pemberdayaan masyarakat.

3. Pencipta lapangan kerja.

4. Penyedia pasar baru dan sumber inovasi.

5. Kontribusinya terhadap neraca pembayaran (Kadeni
dan Ninik Srijani, 2020: Mohamad Nur Singgih. 2007).

Kontribusi UMKM yang berdapak pada sosial ekonomi
menjadikan sektor ini sebagai salah satu sektor penting
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sebagai sebuah program pembangunan yang akan
berdampak pada keberhasilan cita-cita nasional pada masa
Indonesia Emas. Direktorat Kependudukan dan Jaminan
Nasional (2023) bahwa untuk mengoptimalkan bonus
demografi (ketika penduduk usia kerja (usia produktif) terus
bertumbuh dan relatif lebih besar dibandingkan penduduk
usia muda dan lanjut usia atau dikenal dengan rasio
ketergantungan (dependency ratio)) maka dibentuklah
strategi untuk peningkatan kualitas penduduk guna
memperoleh manfaat ekonomi yang lebih besar. Strategi
tersebut adalah (1) membangun kualitas sumber daya
manusia (SDM); (2) menciptakan lapangan kerja yang
berkualitas; (3) meningkatkan produktivitas tenaga kerja; (4)
meningkatkan partisipasi kerja perempuan; serta (5)
menguatkan literasi keuangan dan investasi.

Bagaimana manfaat ekonomi melalui peran UMKM
dapat tergambarkan dari penyataan lin Khairunnisa, Dwi
Ekasari Harmadji, dkk (2022) yang menyampaikan besarnya
jumlah Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) di negara
Indonesia berkontribusi penting dalam hal penyerapan
tenaga kerja, serta berkontribusi utama pada Produk
Domestik Bruto (PDB). Kontribusi terhadap PDB Indonesia
yaitu lebih dari 60% atau sekitar Rp8.573 Triliun setiap
tahunnya. Data UMKM memperlihatkan jumlah UMKM
pada masa pandemi tahun 2019 mengalami peningkatan.
Jumlah UMKM di Indonesia mencapai 65,5 juta (99,9% dari
jumlah pelaku wusaha), dengan kontribusi terhadap
perekonomian nasional sebesar 61,1%. Dibandingkan pada
tahun 2002, ada pelaku usaha sebesar 40 juta, 39 juta adalah
usaha mikro, 640 ribu unit usaha kecil, 7000 usaha
menengah dan sisanya 11.000 usaha besar. Data ini
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menunjukkan UMKM semakin mengalami peningkatan dan
berkontribusi lebih besar ke pembangunan Indonesia.

Di Indonesia, UMKM terus dikembangkan oleh
pemerintah dengan memunculkan program pendukung
pengembangan UMKM. Hal tersebut bertujuan demi
mendukungnya pemerataan persebaran UMKM diseluruh
Indonesia. Data persebaran jumlah tiap unit pelaku UMKM
dapat dijabarkan sebagai berikut:

Tabel 1. Jumlah UMKM di Indonesia Tahun 2018-2019

No | Unit Usaha 2018 2019

1 Usaha Mikro, Kecil | 64,194,057 65,465,497
dan Menengah
Usaha Mikro 63,350,222 64,601,352
Usaha Kecil 783,132 798,679
Usaha Menengah | 60,702 65,465

2 Usaha Besar 5,550 5,637
Total 64,199,606 65,471,134

Sumber: Iin Khairunnisa, Dwi Ekasari Harmadji, dkk (2022)

Seperti yang diketahui bahwa peningkatan program
UMKM terus ditingkatkan. Tak hanya itu pelaku UMKM di
Indonesia juga selalu mengalami peningkatan. Informasi
tersebut diterangkan dari data pertumbuhan UMKM sejak
2015 hingga 2019 berdasarkan data dari Kementerian
Koperasi dan UMKM RI.
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JUMLAH UMKM
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Gambar 2. Peningkatan Pelaku UMKM tahun 2015-2019
Sumber: Kementerian Koperasi dan UKM RI (2020)

Dengan data-data tersebut maka pemberdayaan UMKM
menjadi  langkah  strategis dalam  mengantisipasi
perekonomian masa depan, terutama dalam memperkuat
struktur perekonomian nasional (Sri Juminawati, et.al.
2021). Tanpa jauh memberikan kontribusi bagi stabilitas
nasional, yang paling mendasar adalah bagi masyarakat itu
sendiri dapat melangsungkan kehidupan dan menjadi
pekerjaan pokok yang memenuhi kebutuhan hidup sehari-
hari. Bukti bahwa UMKM memberikan kontribusi bagi
masyarakat dengan meminimalisir tingkat pengangguran
karena menghasilkan tenaga kerja yang juga berimbas pada
minimalisir kemiskinan.

Secara global, UMKM merupakan penyedia lapangan
kerja yang signifikan khususnya di negara-negara
berkembang. UMKM menyediakan lapangan pekerjaan bagi
sebagian besar masyarakat, termasuk mereka yang
memiliki pendidikan formal terbatas atau keterampilan
khusus. Dengan menciptakan lapangan kerja, UMKM
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berkontribusi dalam mengurangi kemiskinan dan
ketimpangan pendapatan, sehingga meningkatkan stabilitas
dan kesejahteraan sosial.

Jumlah Tenaga Kerja

150 107,4
100
20 I 3,5 5,83 3,7
O — — —
Usaha Usaha Kecil ~ Usaha  Usaha Besar
Mikro Menengah

m lumlah Tenaga Kerja (dalam juta)

Gambar 3. Populasi Tenaga Kerja pada UMKM
Sumber: Kemenkopukm (2020)

Data tersebut semakin menjadi bukti atas bunyi Undang
Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil,
dan Menengah, UMKM merupakan kegiatan usaha yang
mampu memperluas lapangan kerja dan memberikan
pelayanan ekonomi secara luas kepada masyarakat, dan
dapat berperan dalam proses pemerataan dan peningkatan
pendapatan  masyarakat, mendorong pertumbuhan
ekonomi, dan berperan dalam mewujudkan stabilitas
nasional (Sony Hendra Permana. 2017). Didukung dengan
Peraturan Menteri Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah
Republik Indonesia Nomor 07/Per/M.KUKM/VII/2015
Tentang Rencana Strategis Kementerian Koperasi dan
Usaha kecil Menengah Tahun 2015-2019 menyebutkan
bahwa “Potensi UMKM ditunjukkan oleh perannya sebagai
sumber pendapatan masyarakat, pemenuhan kebutuhan
barang dan jasa domestik, penciptaan lapangan pekerjaan,
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serta peningkatan nilai tambah yang berdampak pada
penurunan angka kemiskinan dan pertumbuhan ekonomi”
(Nurlinda dan Junus Sinuraya, 2020). Ditambah dengan
pasal 33 ayat 4 UUD 1945, usaha mikro, kecil, dan menengah
(UMKM) merupakan salah satu sektor perekonomian
nasional yang memberikan gambaran kemandirian dan
mempunyai  potensi besar dalam  meningkatkan
kesejahteraan rakyat (Yuli Agustina, et al. 2022).

Berdasarkan persebarannya, UMKM sering kali
beroperasi di wilayah pedesaan dan marginal di mana
perusahaan besar mungkin tidak hadir. Dengan terlibat
dalam kegiatan kewirausahaan, individu di wilayah ini
dapat memperoleh pendapatan, meningkatkan standar
hidup mereka, dan mengurangi ketergantungan pada
subsistem pertanian atau pekerjaan informal. Meskipun
mayoritas berada di pedesaan, UMKM masih didominasi di
Pulau Jawa.

*Berdasarkan Provinsi
B unit

Jawa Barat
Jawa Tengah
Jawa Timur
DKI Jakarta 58,
Sumatera Utara
Banten

Sumatera Selatan
Sumatera Barat
Nusa Tenggara Barat
Lampung

Sulawesi Selatan

Riau

AREEEBEEEAEER
aﬁiiiiiiiiiii

DI Yogyakarta

Aceh

E
2

Sulawesi Utara

,,,I
k-
o o
& &
@ @

&

N

Gorontalo
Bengkulu B 3523
Nusa Tenggara Timur [JJJj 81742
Kep. Riau W 527
Kalimantan Selatan  [JJj 72113
Jambi M 57597
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Kalimantan Timur [:I 46,824
Bali B 20764
Kep. Bangka Belitung [f 30,770
Kalimantan Barat  [J] 20813
Sulawesi Tengah D 29,706
Sulawesi Barat D 20111
Maluku J 18789
Sulawesi Tenggara | 8978
Kalimantan Utara [ 7,588
Kalimantan Tengah | 6,606
Papua Barat | 4,604
Maluku Utara | 4141
Papua | 3,932

Gambar 4. Jumlah UMKM di Indonesia tahun 2022
Sumber: Kemenkopukm (2023)

UMKM merangsang kegiatan ekonomi di tingkat lokal
dengan memperoleh masukan dari pemasok terdekat,
penyediaan barang dan jasa kepada penduduk lokal, dan
menginvestasikan  kembali  keuntungannya  kepada
masyarakat. Hal ini mengarah pada pengembangan rantai
pasokan, pertumbuhan industri pendukung, dan
peningkatan sirkulasi uang dalam perekonomian lokal,
sehingga mendorong pembangunan ekonomi secara
keseluruhan. Dari seluruh kekayaan alam dan pemanfaatan
lokal serta Tingkat kreatifitas dan kebutuhan masyarakat
serta kempampuan modal pengelolaan UMKM diperolehlah
deskripsi seluruh ragam jenis UMKM yang berjalan di
Indonesia yang dapat diterangkan melalui bagan sebagai
berikut:
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Eceran atau grosit 026
bahan atau manufaktur 0.25
Resturant atau food dan layanan bavarage 0z
Pengolahan Makanan 008
lainnya 0.07
Profesional atau layanan Bisnis 0.04
Informasi atau Komunikasi Hardware 0.02
Lingkungan 0.0
Kontruksi 0.01
Software [ 0.01
Transportasi dan Logistic | 0.00
Layanan Pendidikan | 0.00
Pariwisata | 0.00
Holel dan Akomondasi | 0.00
Kesehatan, Medis, Bioteknologi | 0.00
Entertainment | 0.00

Energi, Pertambangan atau Kehutanan | 0.00
Pertanian | 0.00

Non Profit dansosial 0,00

Perikanan 000

Layanan Kevangan  0.00

Seni dan Budaya 0,00

0.00 0.05 010 0.15 020 025 030

Gambar 5. Karakteristik Sektor UMKM di Indonesia
Sumber: Arie Wibowo Khurniawan, dkk. (2019).

Kemudian, UMKM menawarkan peluang untuk
menciptakan dan mendistribusikan kekayaan di antara
segmen masyarakat yang lebih luas, termasuk perempuan,
pemuda, dan kelompok minoritas. Hal ini juga merupakan
strategi peningkatan kualitas penduduk yang diharapkan
dari Bonus Demografi menuju Indonesia Emas. Mereka
memberdayakan individu untuk menjadi wirausaha
mandiri, sehingga mengurangi kesenjangan dalam
distribusi kekayaan dan mendorong inklusi sosial.

Ketika berbicara tentang Perempuan, maka perempuan
di Indonesia memiliki peran yang sangat krusial terhadap
pengembangan UMKM yang ada, karena menurut data di
Indonesia dari sekitar 65 juta unit UMKM dengan rincian;
34% usaha menengah dijalankan oleh perempuan, 50,6%
usaha kecil dan 52,9% usaha mikro dijalankan oleh
perempuan juga. Termasuk bahwa perempuan di Indonesia
mendominasi pelaku UMKM, terbukti dengan wirausaha
perempuan di Indonesia mencapai 21 %, dan hal tersebut
jauh lebih dibandingkan rata-rata data global sebesar 8%
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(Dewi Wulan Sari, dkk. 2022). Data Kementerian Koperasi
dan Usaha Kecil dan Menengah (Kemenkop UKM) pada 2021
menyebutkan bahwa selain pelaku UMKM di dominasi oleh
perempuan yaitu sebesar 53,76% karyawan dalam UMKM
juga didominasi oleh Perempuan yaitu sebesar 97%.
Kondisi tersebut menunjukkan peran dan kontribusi
perempuan menjadi faktor penting dalam menghadapi
berbagai tantangan dalam upaya pemulihan, reformasi,
serta transformasi ekonomi (Arie Mega Prastiwi. 2022). Saat
ini tercatat bahwa peran Perempuan semakin meningkat
yaitu sebanyak 64,5 persen dari total pelaku usaha kecil
mikro dan menengah (UMKM) di Indonesia adalah
Perempuan (Erbi. 2023).

Dalam hal ini posisi UMKM telah berkontribusi untuk
mewujudkan pembangunan berkelanjutan yang mana
selain penciptaan lapangan kerja dan mengentaskan
kemiskinan, melalui UMKM pemberdayaan perempuan
dalam hal kewirausahaan bagi perempuan telah terfasilitasi
sebagai penggerak pembangunan berkelanjutan.
Departemen Ekonomi dan Sosial PBB menyebutkan bahwa
UMKM berkontribusi dalam mencapai Agenda Pembangun-
an Berkelanjutan 2030 dan Tujuan Pembangunan
Berkelanjutan (SDGs). Selain pemberdayaan perempuan,
UMKM juga mendorong pemuda dan kelompok dalam
situasi rentan untuk lebih berdaya. Mereka adalah
mayoritas produsen pangan dunia dan memainkan peran
penting dalam menutup kesenjangan gender karena mereka
memastikan partisipasi perempuan secara penuh dan
efektif dalam perekonomian dan masyarakat (United
Nation, 2022).
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Pada faktor usia, pelaku UMKM dilakoni oleh berbagi
generasi. Dimulai dari pelaku UMKM pada generasi pre-
boomer (kelahiran 1945 dan tahun sebelumnya) terdapat
sejumlah 2,5ribu orang. Selanjutnya generasi baby boomer
(mereka yang lahir pada 1946-1964) mencapai 16ribu orang
Dielanjut dengan generasi X (1965-1980) mencapai 45ribu
orang. Kemudian generasi milenial mencapai (mereka yang
lahir pada 1981-1996) 34ribu orang. Generasi muda yaitu
Gen Z (adalah kelahiran 1997-2012) hanya mencapai 1,6ribu
orang dan terakhir post Gen Z (adalah mereka yang lahir
pada 2013) sebanyak 128 orang saja. Dari informasi
Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah
(Kemenkop UKM) tersebut dapat disimpulkan bahwa yang
mendominasi pelaku UMKM adalah Gen X (Erlina F.
Santika. 2023).

20,000 40000
orang

Gambar 6. Kelompok Usia Pelaku UMKM tahun 2022

Sumber: databoks.katadata.co.id

Didukung dari penelitian Arie Wibowo Khurniawan,
dkk. (2019) yang menyebutkan jika dilihat dari faktor usia,
pelaku UMKM di Indonesia tidak memperlihatkan
perbedaan rentang yang krusial, pelaku UMKM dengan usia
kurang dari 35 tahun sebesar 40% dibandingkan dengan
pendiri yang lebih tua atau usia diatas 35 tahun sebesar 60%.
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Pelaku UMKM di Indonesia terindikasikan bahwa 99%
merupakan pendiri perusahaan mereka. Dilihat dari skala
UMKM, sebagian besar atau 69% termasuk dalam kategori
"mikro" dengan pendapatan tahunan kurang dari Rp300 juta

(Arie Wibowo Khurniawan, dkk. 2019).

10.10%
67.90%

3.00%

Annual 3.30%

==
Revenue
’ 0.50%
\ 12.60%

1.60%
Jumlah Responden

= pra-pendapatan
= dibawah 300 milyar

300- 599.9 milyar
600-999.9 milyar

= 1-1.749 milyar
= Lebih dari 1.75 Milyar
= Tidak Tahu

Gambar 7. Karakteristik pendapatan UMKM

Sumber: Arie Wibowo Khurniawan, dkk. (2019).

Pada kategori jenjang pendidikan, pelaku UMKM juga

memiliki

karakteristik yang menarik. Menurut

data

Kementerian Koperasi, Usaha Kecil, dan Menengah (KUKM)
tahun 2022 diperoleh informasi tingkat pendidikan pelaku
UMKM sebagai berikut (Agung Prasetya, 2023):

Tabel 2. Kelompok Pendidikan Pelaku UMKM

No. Tingkat Pendidikan Persentase
(persen)
1 Tidak Tamat SD 11
2 Tamat SD/sederajat 36
3 Tamat SMP/sederajat 12
4 Tamat SMA/sederhana 36
5 Tamat Diploma I atau lebih 5

Sumber: Agung Prasetya (2023)
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Dari data-data tersebut dapat disimpulkan bahwa
pelaku UMKM mayoritas adalah Perempuan dengan Tingkat
pendidikan dibawah SD dengan rentang usia masuk pada
generasi X dengan pendapatan kurang dari 300juta pertahun
dengan model usaha eceran atau grosir. Kesimpulan ini
dapat dijadikan pijakan untuk mengembangkan UMKM
lebih baik yang mana berkaca pada kondisi pandemi
COVID-19, peranan internet sangat berpengaruh pada dunia
usaha. Pemasaran secara konvensional di masa pembatasan
sosial akibat dampak pandemi tidak dapat dilakukan secara
leluasa. Sarana dalam jaringan (daring) menggunakan
internet merupakan salah satu cara yang efektif dalam
mengatasinya. Namun demikian, penggunaan internet pada
pelaku usaha skala mikro kecil di Indonesia masih sangat
minim.

Rendahnya tingkat pendidikan pengusaha UMKM
diasumsikan menjadi salah satu penyebab rendahnya
penggunaan internet pada usaha UMKM. Pelaku UMKM
cenderung belum melek teknologi.

. UMKM sebagai Sektor Perencanaan
Strategis Pembangunan Sosial
Ekonomi Masa Depan

Karakteristtk UMKM yang fleksibel dan kemampuan
menyesuaikan diri terhadap kondisi pasar yang berubah
dengan cepat menjadikan sektor ini sebagai penyangga
perekonomian dalam mengurangi pengangguran dan
mengentaskan kemiskinan. Koordinasi lintas
kementerian/kelembagaan melalui berbagai pengesahan
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peraturan perundangan terkait stimulus/program bantuan
penting untuk dilakukan agar mendongkrak stabilitas sosial
ekonomi. Konsep pentahelik dimana pemerintah, swasta,
media, masyarakat dan akademisi juga bekerja sama saling
berpatisipasi untuk mempercepat pertumbuhan pem-
bangunan UMKM. Pentingnya peranan UMKM dibuktikan
bahwa UMKM menjadi penopang masa krisis bahkan meski
UMKM itu sendiri ikut terdampak akibat krisis, UMKM
dapat tetap bertahan dan mampu menyesuaikan dengan
kondisi pada berbagai ruang dan waktu terutama di
Indonesia sebagai negara berkembang.

Pentinya untuk mendorong pengembangan UMKM ini
dikarenakan karakteristiknya yang berbeda dengan usaha
besar, seperti 1.) sebagian besar UMKM dimiliki oleh
perseorangan; 2) modal relative kecil; 3) keuangan
perusahaan menjadi satu dengan keuangan pemilik yang
disebabkan oleh belum diterapkannya prinsip akuntansi; 4)
sering terjadi transaksi langsung dengan pemilik. Kemudian
disamping itu, UMKM seringkali lebih gesit dan inovatif
dibandingkan perusahaan besar karena fleksibilitas dan
kedekatannya dengan  pasar. Kemudian, @UMKM
berkontribusi terhadap kemajuan teknologi, diversifikasi
produk, dan pengenalan model bisnis baru, yang
mendorong pertumbuhan ekonomi dan daya saing.

Oleh sebab UMKM berkontribusi penting bagi
perekonomian di Indonesia karena mampu menciptakan
investasi nasional, berkontribusi pada PDB serta
penyerapan tenaga kerja. Akan tetapi UMKM memiliki
beberapa tantangan seperti modal terbatas yang disebabab
sulitnya akses ke lembaga keuangan, kualitas sumber daya
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manusia yang masih rendah, penguasaan teknologi yang
rendah, pengetahuan ekspor yang minim, manajemen
usaha dan pemasaran yang belum baik, tata kelola
keuangan yang belum baik, rendahnya pengendalian pada
aktivitas usaha, minimnya pemahaman mengenai aspek
hukum, tidak memiliki standar produk, akses pasar yang
terbatas, rendahnya kemampuan menjalin kerjasama
dengan usaha besar (Nurlinda, dkk. 2020).

Memang pendampingan untuk pengambangan UMKM
telah dilakukan akan tetapi pemberdayaan dunia usaha
lebih fokus pada akses pembiayaan dibandingkan dengan
mengembangkan kualitas kewirausahaan atau
entrereneurship dan inovasi. Padahal, sisi lemah UMKM
terletak pada kapasitas atau kualitas kewirausahaan. Global
Entrepreneurship Index (GEI) yang diterbitkan oleh The
Global Entrepreneurship and Development Institute (GEDI)
melaporkan Entrepreneurship Index Indonesia hanya di
level 21 atau menduduki peringkat 94 dunia. Pemberdayaan
UMKM harus didorong ke arah peningkatan kapasitas
pelaku usaha, khususnya kemampuan untuk berinovasi,
yaitu keterampilan menciptakan ide, gagasan baru yang
tidak dilihat orang lain, sehingga diubah menjadi produk
dan dikomersilkan. Menurut Zuhal (2013), ekonomi inovasi
meyakini bahwa kewirausahaan, pengetahuan, teknologi,
dan inovasi merupakan variabel fungsi produksi yang
mutlak, seperti halnya /and, modal, /abor, dan capital dalam
paradigma ekonomi konvensional, di mana elemen-elemen
tersebut harus diposisikan sebagai pusat dari model
pembangunan ekonomi. Pada akhirnya, economic growth
dalam paradigma ekonomi inovasi merupakan kebijakan
yang memungkinkan lahirnya kewirausahaan dan inovasi
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(misalnya terkait izin-izin, alokasi dana riset, transfer
teknologi, kerjasama antar perusahaan, serta adanya klaster
inovasi). Keberhasilan ekonomi inovasi akan membawa
suatu bangsa bisa mengembangkan ekspornya dan
meningkatkan daya saing demi kemajuan dan kemandirian
bangsa (fiskal.kemenkeu.go.id, 2023).

Untuk itu, program yang telah dibuat oleh pemerintah
bagi UMKM pada masa pandemi perlu menjadi dasar
pertimbangan tetang penyusunan strategi masa depan bagi
UMKM baik pada program pemasaran UMKM pengadaan
fasilitas, kemudahan akses, pajak dan pinjaman, regulasi
keamanan pelaku dan usaha tersebut hingga pada fasilitas
peningkatan mutu sumber daya manusia sebagai pelaku
UMKM. Mengingat kesimpulan yang diperoleh tentang
banyaknya pelaku UMKM yaitu adalah perempuan dengan
jenjang pendidikan dibawah SD dengan mayoritas usia
masuk usia generasi X yang juga dibuktikan bahwa pelaku
masih minim pengetahuan terutama dalam bidang
teknologi. Pentingnya teknologi bagi pengembangan UMKM
digambarkan melalui hasil survei dari Badan Pusat Statistik
(2020) tentang Alasan Penggunaan Internet bagi pelaku
UMKM adalah sebagai berikut:
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Gambar 8. Manfaat Penggunaan Internet bagi UMKM
Sumber: BPS. 2020
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Selanjutnya yang menjadi menarik adalah bahwa bagi
bangsa yang berpenduduk besar, khususnya Indonesia,
UMKM mendomimasi populasi pelaku usaha hingga
mencapai 64,2 juta (99,99 persen) dan mempekerjakan
mayoritas tenaga kerja sebesar 117 juta (97 persen)
(Kemenkopukm.go.id). Artinya, UMKM seharusnya
merupakan pilar utama perekonomian Indonesia. Akan
tetapi peran ini masih jauh dari optimal, dimana meskipun
UMKM telah berperan besar terhadap penyerapan tenaga
kerja atau pengurangan pengangguran, tetapi masih belum
signifikan mengentaskan kemiskinan.

Alasan dari kondisi tersebut adalah meski menyerap
banyak tenaga kerja, UMKM ini masih belum bisa
mensehajterakan rakyat itu sendiri. Hal tersebut dibuktikan
dengan kesimpulan sebagai berikut, bila pendapatan dari
64,2 juta UMKM yang mempekerjakan sekitar 117 juta
tenaga kerja ini dibagi rata, maka pendapatan per kapita
penduduk Indonesia cukup rendah. Kemudian, BPS
melaporkan pendapatan per kapita Indonesia pada 2021
mencapai Rp 62,2 juta per tahun atau setara dengan US$
4.349,5 (finance.detik.com). Bank Dunia dalam laporan
“World Bank Country Classifications by Income Level: 2021-
2022” mengonfirmasi pandemi Covid-19 telah menyebabkan
pendapatan per kapita Indonesia turun dari US$4.050 di
tahun 2019 menjadi US$3.870 di tahun 2020
(fiskal.kemenkeu.go.id). Penurunan pendapatan per kapita
ini membuat Indonesia kembali masuk pada kategori
negara berpendapatan menengah bawah (Lower Middle-
Income Country). (fiskal.kemenkeu.go.id, 2023).
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Berikutnya yang tidak kalah penting bawa berdasar
pada informasi dari Menteri PPN/Kepala Bappenas Suharso
Monoarfa yang menyoroti bahwa kurang terintegrasinya
kegiatan pengembangan UMKM vyang tersebar di
kementerian/lembaga. Tercatat pada 2020, total anggaran
pengembangan UMKM mencapai Rp 4,38 triliun yang
tersebar di 22 kementerian/lembaga, sementara total
anggaran 2021 mencapai Rp 4,41 triliun di 28
kementerian/lembaga (Bappenas. 2021).

Program Indonesia Emas juga telah memperlihatkan
bahwa Indonesia akan mengalami bonus demografi dimana
jumlah penduduk usia kerja atau usia produktif akan lebih
banyak, maka lapangan kerja yang berkualitas yang mampu
menciptakan peluang untuk penduduk usia produktif perlu
menjadi pertimbangan khusus karena berkontribusinya
dalam pembangunan ekonomi. Hal lain yang dapat
mengembangkan lapangan kerja dalam sektor ini yakni
melalui pemberian kemudahan dan meningkatkan akses
pembiayaan, perluasan pemasaran, dan perlindungan
usaha. Di sisi lain, perlu menciptakan iklim kerja yang
kondusif melalui harmonisasi Undang-Undang (UU) tentang
Ketenagakerjaan dan UU tentang Sistem Jaminan Sosial
Nasional dengan memperkuat sistem pengawasan
ketenagakerjaan. Penciptaan lapangan kerja yang masif
juga perlu diiringi dengan peningkatan keterampilan
pekerja melalui perluasan akses terhadap pelatihan serta
pengembangan kurikulum untuk meningkatkan hard skill
dan soft skill.
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saha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan

bentuk dari perkembangan perekonomian yang ada di

Masyarakat. UMKM akan menjadi gambaran sederhana
bagaimana masyarakat berkembang dalam perekonomiannya.
Hal ini bisa terlihat melalui sektor usaha kecil, menengah,
hingga menengah ke atas. Dimana semakin berkembangnya
sektor UMKM tentunya akan membantu perekomian Nasional
yang bergerak fluktuatif namun signifikan. Untuk itu sektor
UMKM perlu menyusun perencanaan strategis, untuk
mempertahankan, mengembangkan, dan menjalankan prospek
usaha yang akan terus bertumbuh.

A. Mengenal Perencanaan Strategis

Perencanaan strategis adalah suatu proses yang
sistematis dan terencana untuk merumuskan tujuan jangka
panjang dan memilih tindakan terbaik untuk mencapainya.
Perencanaan strategis adalah suatu pendekatan sistematis
yang digunakan oleh organisasi untuk merumuskan dan
mengeksekusi strategi jangka panjang guna mencapai
tujuan tertentu. Konsep perencanaan strategis melibatkan
serangkaian langkah dan proses untuk memahami
lingkungan eksternal dan internal organisasi, merumuskan
tujuan jangka panjang, serta merancang dan melaksanakan
strategi untuk mencapai tujuan tersebut. Berikut adalah
gambaran konsep-konsep utama dalam perencanaan
strategis:
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Konsep Utama
Perencanaan Strategis
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Gambar 1. Konsep Utama Perencanaan Strategis

Analisis Lingkungan Eksternal

Analisis lingkungan eksternal dapat dengan
mengidentifikasi peluang dan ancaman, UMKM harus
memahami tren pasar, regulasi, perubahan teknologi,
dan faktor-faktor eksternal lainnya yang dapat
memengaruhi kinerja usaha mereka.

Dengan menggunakan Analisis PESTEL (Politik,
Ekonomi, Sosial, Teknologi, Lingkungan, dan Hukum).
Menganalisis faktor-faktor eksternal ini membantu
organisasi mengidentifikasi faktor-faktor kunci yang
dapat mempengaruhi keberhasilan strategi mereka.

Analisis Internal Usaha

Evaluasi kekuatan dan kelemahan internal,
melibatkan penilaian terhadap sumber daya organisasi,
kemampuan operasional, keahlian, dan faktor-faktor
internal lainnya.

Dengan menggunakan Analisis SWOT (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats). Menggabungkan
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hasil analisis eksternal dan internal akan membantu
usaha memahami posisinya secara menyeluruh.

Penetapan Tujuan dan Sasaran

Menetapkan tujuan yang Spesifik, Terukur, Dapat
Dicapai, Relevan, dan Terbatas Waktu (SMART). Hal
pertama dilakukan adalah dengan menetapkan misi
(alasan eksistensi usaha) dan visi (gambaran masa
depan yang diinginkan dari usaha).

Perumusan Strategi

Memilih strategi yang sesuai untuk mencapai
tujuan, seperti strategi pertumbuhan, keadaan pasar,
diversifikasi, atau kolaborasi usaha. Melalui fokus yang
baik dan diferensiasi, yakni menentukan apakah usaha
akan fokus pada biaya rendah atau diferensiasi
produk/layanan.

Implementasi Strategi

Mengalokasikan sumber daya secara efektif untuk
mendukung implementasi strategi. Strategi yang telah
melalui proses analisis dan pembentukan rencana
strategis, kemudian di implementasikan dalam
menjalankan usaha hingga mencapai tujuan yang telah
direncanakan.

Pengukuran dan Evaluasi

Setelah mengimplementasikan strategi, selanjutnya
menetapkan indikator kinerja untuk mengukur
pencapaian tujuan dan strategi. Lalu mengevaluasinya
secara periodik, dimana dengan melakukan evaluasi
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reguler untuk menilai efektivitas strategi dan membuat
perubahan jika diperlukan.

7. Adaptasi dan Pembelajaran

Menciptakan usaha yang fleksibel dan mampu
beradaptasi dengan perubahan di lingkungan pasar
yang terus bersaing ketat, sehingga membutuhkan
kemampuan untuk mengikuti perkembangan tren dan
perubahan minat konsumen.

Selain itu usaha yang baik adalah usaha yang
mampu mendapatkan pembelajaran dalam setiap
fluktuasi dan fase usahanya. Sehingga memerlukan
pembelajaran, untuk memastikan bahwa usaha dapat
belajar dari pengalaman, baik keberhasilan maupun
kegagalan.

Konsep perencanaan strategis membantu usaha untuk
memahami di mana mereka berdiri, di mana mereka ingin
pergi, dan bagaimana mereka akan mencapai tujuan.
Perencanaan strategis pada dasarnya tidak mudah dicapai
dengan proses sekali jalan. UMKM perlu secara teratur
mengevaluasi dan memperbarui rencananya sesuai dengan
perkembangan eksternal dan internal. Dengan demikian,
perencanaan strategis akan menjadi alat yang efektif untuk
membimbing UMKM menuju tujuannya dalam lingkungan
usaha yang selalu berubah. Sehingga perencanaan strategis
memiliki peran yang sangat penting dalam mendukung
efisiensi peningkatan UMKM.
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Manfaat Perencanaan Strategis
dalam UMKM

Perencanaan strategis bukan sekadar proses formal,
tetapi juga alat penting yang dapat memberikan manfaat
konkret bagi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM).
Dalam bab ini, kita akan menjelajahi dua manfaat kunci dari
perencanaan strategis dalam konteks UMKM:

1. Peningkatan Produktivitas

Perencanaan strategis memungkinkan UMKM
untuk mengalokasikan sumber daya mereka dengan
lebih efisien dan efektif. Dengan menetapkan tujuan
yang jelas dan merumuskan strategi untuk
mencapainya, UMKM dapat fokus pada kegiatan yang
memberikan nilai tambah terbesar. Berikut adalah
beberapa cara di mana perencanaan strategis dapat
meningkatkan produktivitas dalam UMKM:

a. Pengalokasian Sumber Daya yang Optimal: Dengan
memahami tujuan jangka panjang dan prioritas
bisnis, UMKM dapat mengalokasikan sumber daya
seperti tenaga kerja, waktu, dan modal dengan
lebih cerdas.

b. Pengurangan Pemborosan: Analisis menyeluruh
tentang proses bisnis dan operasional dapat
mengidentifikasi area-area di mana pemborosan
terjadi. Dengan mengurangi pemborosan, UMKM
dapat meningkatkan efisiensi dan produktivitas.

c. Peningkatan Efisiensi Operasional: Dengan
merencanakan proses operasional yang lebih
efisien, UMKM dapat menghemat waktu dan
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tenaga, yang pada gilirannya meningkatkan
produktivitas keseluruhan.

d. Peningkatan Fokus dan Konsentrasi: Dengan
memiliki rencana strategis yang jelas, UMKM dapat
menghindari terjebak dalam tugas-tugas yang tidak
produktif atau tidak relevan, sehingga memungkin-
kan fokus yang lebih besar pada hal-hal yang
penting.

Peningkatan Daya Saing

Dalam pasar yang semakin kompetitif, perencana-
an strategis memainkan peran penting dalam
membantu UMKM untuk tetap bersaing. Dengan
memahami  lingkungan  bisnis mereka dan
mengembangkan strategi yang tepat, UMKM dapat
menciptakan keunggulan bersaing yang membedakan
mereka dari pesaing. Berikut adalah beberapa cara di
mana perencanaan strategis meningkatkan daya saing
UMKM:

a. Pemahaman Mendalam tentang Pasar: Melalui
analisis pasar yang cermat, UMKM dapat
memahami preferensi dan kebutuhan pelanggan,
serta tren pasar yang berkembang. Hal ini
memungkinkan mereka untuk menyesuaikan
produk dan layanan mereka dengan lebih baik.

b. Diferensiasi: Dengan merumuskan strategi
diferensiasi yang unik, UMKM dapat membuat diri
mereka lebih menonjol di pasar. Ini bisa berupa
inovasi produk, layanan pelanggan yang unggul,
atau strategi pemasaran kreatif.
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c. Reaksi yang Cepat terhadap Perubahan: Dengan
memiliki rencana strategis yang fleksibel, UMKM
dapat lebih responsif terhadap perubahan dalam
lingkungan bisnis, baik itu perubahan teknologi,
regulasi, atau perilaku konsumen.

d. Pengembangan Keunggulan Bersaing: Dengan
memanfaatkan kekuatan internal dan peluang
eksternal, UMKM  dapat mengembangkan
keunggulan bersaing yang membedakan mereka
dari pesaing, baik itu melalui harga yang
kompetitif, kualitas produk yang tinggi, atau
layanan pelanggan yang unggul.

Pengembangan Strategi Bisnis

Dalam menghadapi persaingan yang semakin Kketat,
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) perlu
merancang  strategi  bisnis yang tepat  untuk
mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar mereka.
Berbagai jenis strategi bisnis yang sesuai untuk UMKM dan
bagaimana mereka dapat memilih strategi yang paling
cocok dengan tujuan dan kondisi pasar mereka.

1. Jenis-Jenis Strategi Bisnis

a. Diferensiasi ~ Produk:  Strategi  diferensiasi
melibatkan pengembangan produk atau layanan
yang unik atau memiliki fitur yang membedakan
dari pesaing. Ini dapat mencakup kualitas yang
lebih tinggi, desain yang menarik, atau fitur
tambahan yang memberikan nilai tambah kepada
pelanggan.



Manajemen UMKM

Pemimpin Biaya: UMKM dapat memilih untuk
menjadi pemimpin biaya dengan fokus pada
efisiensi operasional dan pengendalian biaya yang
ketat. Ini memungkinkan mereka untuk
menawarkan harga yang lebih rendah daripada
pesaing mereka, menarik pelanggan yang sensitif
terhadap harga.

Fokus Pasar: Strategi fokus melibatkan memilih
segmen pasar tertentu dan memenuhi kebutuhan
khusus dari segmen tersebut. Ini memungkinkan
UMKM untuk lebih berfokus dan membangun
keunggulan kompetitif di pasar yang lebih kecil.

Diversifikasi: Diversifikasi melibatkan ekspansi
bisnis ke produk atau pasar baru yang berbeda dari
yang sudah ada. Hal ini dapat dilakukan untuk
mengurangi risiko yang terkait dengan
ketergantungan pada satu produk atau pasar
tertentu.

2. Pemilihan Strategi yang Tepat

a.

Pemahaman Kondisi Pasar: UMKM perlu
memahami kondisi pasar secara menyeluruh,
termasuk tren, kebutuhan pelanggan, dan aktivitas
pesaing. Ini membantu mereka menentukan
strategi mana yang paling sesuai dengan kondisi
pasar saat ini.
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b. Penilaian Kekuatan dan Kelemahan Internal:
UMKM harus mengevaluasi kekuatan dan
kelemahan internal mereka, seperti sumber daya
yang tersedia, kemampuan manajemen, dan
kapasitas produksi. Hal ini membantu mereka
memilih strategi yang sesuai dengan kemampuan
dan sumber daya yang dimiliki.

c. Penelitian Peserta Pasar: UMKM dapat melakukan
penelitian pasar untuk memahami preferensi dan
kebutuhan pelanggan potensial serta strategi yang
berhasil dilakukan oleh pesaing di pasar tersebut.

d. Konsistensi dengan Tujuan Bisnis: Strategi yang
dipilih harus konsisten dengan tujuan bisnis jangka
panjang UMKM. Misalnya, jika tujuan utama
adalah pertumbuhan, maka UMKM mungkin lebih
condong pada strategi diferensiasi produk atau
diversifikasi.

e. Fleksibilitas: UMKM harus memilih strategi yang
cukup fleksibel untuk menyesuaikan diri dengan
perubahan kondisi pasar dan kebutuhan bisnis. Ini
memungkinkan mereka untuk tetap relevan dan
bersaing dalam lingkungan bisnis yang dinamis.

Studi Kasus Strategi Bisnis

Mengeksplorasi beberapa studi kasus UMKM yang
telah berhasil menerapkan perencanaan strategis
dengan baik. Melalui studi kasus ini, kita dapat
mempelajari bagaimana keputusan strategis tertentu
telah membantu UMKM mencapai pertumbuhan dan
keberlanjutan yang signifikan. Berikut adalah contoh-
contoh studi kasus yang bisa kita bahas:
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a. Warung Kopi "Kreatifitas Kita"

Sebuah warung kopi kecil di pinggiran kota yang
berhasil menarik pelanggan dengan konsep unik dan
kreatif. Melalui perencanaan strategis yang matang,
mereka berhasil membangun citra merek yang kuat dan
menarik pelanggan dari segmen pasar yang berbeda.

b. Toko Online “Baju Batik Kreatif”

Sebuah toko online yang fokus pada penjualan
batik dengan desain modern dan inovatif. Dengan
mengidentifikasi celah pasar untuk batik yang lebih
trendy, mereka berhasil menarik minat konsumen
muda dan meningkatkan penjualan secara signifikan.

c. Bengkel “Maju Jaya”

Sebuah bengkel otomotif yang berhasil memper-
luas jangkauan pasar mereka melalui diversifikasi
layanan dan investasi dalam teknologi yang lebih
canggih. Dengan perencanaan strategis yang matang,
mereka berhasil meningkatkan pangsa pasar dan
mempertahankan keunggulan kompetitif di pasar lokal.

Tantangan dan Peluang di Masa Depan

Tantangan yang dihadapi UMKM dalam meng-
hadapi perubahan tren pasar, teknologi, dan regulasi,
serta peluang-peluang baru yang mungkin ada di
lingkungan bisnis yang terus berubah. Berikut adalah
beberapa poin yang akan dibahas:

a. Tantangan Perubahan Tren Pasar

UMKM perlu siap menghadapi perubahan tren pasar,
seperti perubahan preferensi konsumen dan dinamika
persaingan yang berubah.
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b. Tantangan Teknologi

Perkembangan teknologi yang cepat dapat menjadi
tantangan bagi UMKM yang tidak mampu mengikuti
perkembangan tersebut. Namun, dengan adopsi
teknologi yang tepat, UMKM dapat meningkatkan
efisiensi operasional dan menciptakan keunggulan
kompetitif.

c. Tantangan Regulasi

Perubahan dalam regulasi pemerintah dapat
mempengaruhi operasi UMKM. UMKM perlu mengikuti
perkembangan regulasi dan memastikan bahwa mereka
mematuhi peraturan yang berlaku.

d. Peluang Inovasi

Di sisi lain, lingkungan bisnis yang berubah juga
menciptakan peluang inovasi baru bagi UMKM. UMKM
dapat memanfaatkan perkembangan teknologi dan
perubahan tren pasar untuk menciptakan produk dan
layanan baru yang memenuhi kebutuhan pelanggan.

e. Peluang Ekspansi Pasar

Perubahan dalam perilaku konsumen dan perubahan
demografis dapat membuka peluang ekspansi pasar
bagi UMKM. Dengan perencanaan strategis yang tepat,
UMKM dapat memanfaatkan peluang-peluang ini untuk
memperluas jangkauan pasar mereka.
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ada bab sebelumnya kita sudah membahas tentang
Pdefinisi dan karakteristik dari UMKM, kontribusinya

terhadap pembangunan sosial ekonomi, serta pentingnya
perencanaan strategis dalam pengelolaan UMKM. Jika dilihat
dari tinjauan fungsionalnya, manajemen keuangan pada
umumnya menjalankan fungsi perencanaan (planning),
pengorganisasian (organizing), pengarahan (actuating), dan
pengendalian (controlling) atas keuangan bisnis yang
dikelolanya. Oleh karena itu bagi pelaku UMKM maka sebaiknya
juga menjalankan fungsi manajemennya dengan baik agar

keberlangsungan usahanya dapat tercapai.

A. Pentingnya Manajemen Keuangan
dalam UMKM

Sebagai entitas bisnis di Indonesia yang mengalami
pertumbuhan dan perkembangan secara terus-menerus
tentunya membutuhkan strategi untuk memperkuat
perannya (Raharjo et al, 2022). UMKM membutuhkan
pengelolaan keuangan yang baik untuk mengatur kegiatan
operasionalnya. Manajemen keuangan penting bagi pelaku
UMKM agar mendapatkan penangangan atas kendala
ataupun permasalahan dalam keuangannya. Beberapa
permasalahan yang dialami oleh UMKM yaitu sumber
modal yang terbatas, kurangnya akses pemasaran, masih
rendahnya pemahaman pengelolaan keuangan, dan kendala
lainnya (Tanan and Dhamayanti, 2020).

Sejalan dengan pemaparan di atas, maka aktivitas bisnis
semakin tinggi seiring dengan perkembangan era
globalisasi. Oleh sebab itu manajemen keuangan juga
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bersifat dinamis. Bagi pelaku UMKM pun juga demikian,
mereka harus mampu menyesuaikan perubahan tersebut.
Sekecil apapun kegiatan usaha UMKM sebaiknya
melakukan  manajemen  keuangan agar mampu
mengendalikan dan mengatasi segala permasalahan di
dalam kegiatan bisnisnya.

Beberapa penelitian menegaskan bahwa permasalahan
yang dihadapi dalam pengelolaan bisnis UMKM pada
umumnya dikarenakan keterbatasan akses modal, teknologi
informasi, dan ketidakpastian legalitas usaha (Dahrani,
Saragih and Ritonga, 2022). Selain itu rendahnya literasi
keuangan pelaku UMKM juga mempengaruhi pengelolaan
keuangannya menjadi kurang baik (Rumbianingrum and
Wijayangka, 2018). Kendala-kendala tersebut dapat diatasi
dengan adanya manajemen keuangan yang baik oleh pelaku
UMKM, manajemen keuangan merupakan segala aktivitas
yang berkaitan dengan cara perolehan dana, pengelolaan
dana yang telah diperoleh bisa melalui pengelolaan aset,
kemudian menyalurkan imbal hasil (keuntungan) kepada
pemilik usaha.

Profesionalisme dalam manajemen keuangan mem-
bantu pelaku UMKM dalam mengelola keuangannya
dimulai dari penganggaran, perencanaan tabungan dana
dari usaha, serta pemahaman dasar atas keuangan untuk
mencapai tujuan usahanya (Suindari and Juniariani, 2020).
Dengan demikian, manajemen keuangan yang baik juga
akan berdampak pada kinerja usaha pelaku UMKM.
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Tujuan Manajemen Keuangan UMKM

Tujuan dari manajemen keuangan pada umumnya
mencakup pada dua pendekatan (Musthafa, 2017) yaitu
pendekatan keuntungan dan risiko serta pendekatan
likuiditas. Pendekatan pertama yaitu pendekatan
keuntungan dan risiko, manajemen keuangan harus
mampu memaksimalkan laba dan meminimalisir risiko.
Setidaknya untuk pelaku UMKM mampu menekan biaya
operasional agar penggunaan dana lebih efisien, atau
melakukan pengawasan atas aliran dana, baik itu aliran kas
masuk maupun arus kas keluar. Kemudian jika tinjau dari
pendekatan yang kedua, pelaku UMKM perlu melakukan
manajemen keuangan untuk menjaga likuiditas usaha,
dalam hal ini mereka dapat menjaga ketersediaan uang kas
untuk memenuhi segala kebutuhan rutin ataupun
kewajibannya dalam jangka pendek.

. Proses Manajemen Keuangan UMKM

Sebagai rangkaian proses, manajemen keuangan dalam
UMKM menggunakan empat indikator yaitu (1) penggunaan
anggaran sebagai dasar untuk menentukan target maupun
laba usaha, (2) pencatatan transaksi, (3) pelaporan
keuangan dan (4) pengendalian sebagai bagian dari evaluasi
kinerja usaha yang dicapai (Khadijah and Purba, 2021).
Keempat proses ini memiliki langkah atau prosedurnya
masing-masing.

Penggunaan anggaran dibutuhkan menyusun pe-
rencanaan keuangan dalam usaha yang dijalankan.
Contohnya pelaku UMKM membuat target penjualannya
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agar usahanya mampu mendapatkan keuntungan. Namun
berdasar pengalaman penulis masih banyak pelaku UMKM
yang kesulitan membuat perencanaan labanya, karena
ketidaksesuaian antara apa yang sudah direncanakan dan
kenyataan yang didapatkannya. Kemudian pelaku UMKM
tidak memisahkan uang pribadinya dengan uang modal
usahanya, minimnya penerapan ini menyulitkan pelaku
UMKM untuk menentukan arus kas bersih dari usaha yang
dijalankannya. Selain itu dengan menyusun anggaran dana,
pelaku usaha dapat merencanakan untuk memiliki dana
cadangan untuk biaya-biaya yang sifatnya tidak terduga,
serta tabungan untuk keperluan di masa yang akan dating.

Pencatatan keuangan untuk pelaku usaha UMKM
minimal mereka mencatat transaksi penjualan dan
pembelian. Fenomena yang sering penulis dapatkan adalah
pencatatan transaksi keuangan ini dilakukan secara
manual, tidak menggunakan aplikasi keuangan. Padahal
aplikasi keuangan untuk bisnis yang sederhana sangat
banyak dan mudah didapatkan melalui aplikasi playstore
pada smartphone pada umumnya. Manfaat penggunaan
aplikasi ini tentunya memudahkan pelaku UMKM agar rutin
melakukan pencatatan atas transaksi keuangan bisnisnya.

Terkait pelaporan keuangan, temuan penulis berdasar-
kan seringnya melaksanakan pendampingan kepada pelaku
UMKM dalam menyusun laporan keuangan adalah
kesulitan membuat laporan keuangan lengkap. Rata-rata
pelaku UMKM hanya membuat laporan penerimaan dan
pengeluaran saja. Padahal laporan keuangan UMKM jika
mengacu pada SAK EMKM setidaknya mencakup neraca
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untuk melihat posisi keuangan usahanya dan laba rugi
usaha.

Pengendalian sebagai bagian dari proses manajemen
keuangan yang baik bagi UMKM. Sebagai contoh apakah
pelaku  UMKM memiliki proses penagihan piutang,
kemudian apakah ada prosedur untuk penarikan uang kas
yang dikeluarkan, apakah ada membuat nota penjualan
untuk setiap transaksi yang terjadi, serta apakah UMKM
juga melakukan pengarsipan nota atas penjualan dan
pembelian.

. Pembukuan Keuangan Sederhana

bagi UMKM

Komponen laporan keuangan usaha kecil pembukuan
sederhana berupa buku catatan terkait besaran belanja atau
pembelian kebutuhan usaha, buku catatan pendapatan
usaha atau penjualan, dan buku kas harian (Tanan and
Dhamayanti, 2020). Adapun dokumen penting untuk
melakukan pembukuan tersebut seperti bukti pembelian
barang, atau bukti pengeluaran biaya-biaya, tandak bukti
penerimaan, biasanya dalam bentuk nota atau kwitansi.

Jenis laporan keuangan yang ideal untuk pengelolan
keuangan bagi UMKM seperti neraca, laporan laba rugi dan
laporan arus kas. Namun karena rata-rata pelaku UMKM
untuk skala kecil mereka belum memahami konsep
akuntansi dasar sehingga cukup sulit diterapkan.

Seperti yang sudah disampaikan sebelumnya bahwa
pentingnya pengelolaan keuangan UMKM ini untuk
mengatasi segala kendala dalam mengelola bisnis yang
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dijalannya. Dengan demikian perlu juga bagi pelaku usaha
UMKM untuk aktif mengikuti kegiatan pengelolaan
keuangan  seperti  pelatihan atau pendampingan
penyusunan laporan keuangan (Handayani et al, 2022).
Permasalahan ini sejalan dengan pemaparan hasil program
pengabdian kepada masyarakat oleh (Fatwitawati, 2018)
bahwa ada perbedaan tingkat pengetahuan peserta
pelatihan (pelaku UMKM) pengelolaan keuangan antara
sebelum dan setelah dilaksanakannya pelatihan manajemen
keuangan.

. Penilaian Kinerja Keuangan UMKM

Manajemen keuangan menjadi masalah yang sering
terabaikan dalam kegiatan bisnis UMKM, dengan pengelola-
an yang baik seharusnya berdampak positif untuk
keberlangsungan usaha (Rumbianingrum and Wijayangka,
2018). Keberlangsungan usaha setiap entitas bisnis menjadi
bagian dari tujuan manajemen keuangan. Untuk memper-
tahankan keberlangsungan UMKM tersebut maka perlu
dilakukan penilaian kinerja keuangan.

Penilaian kinerja keuangan bagi UMKM setidaknya
memerlukan produk dari proses akuntansi yang disebut
laporan keuangan. Adanya laporan keuangan mampu
membantu pelaku UMKM mengetahui informasi posisi
keuangannya, laba rugi dan arus kas (Mulyani, 2014).

Setidaknya atau seminimal mungkin UMKM memiliki
laporan laba rugi dan neraca usaha. Dengan laporan laba
rugi, UMKM mengetahui apakah usaha yang dijalankannya
memperoleh keuntungan atau bahkan kerugian. Pentingnya
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menjaga agar pendapatan yang diterima lebih tinggi
dibandingkan biaya yang dikeluarkan. Tentu saja jika
keuntungan yang didapatkan oleh UMKM semakin
meningkat maka kinerja keuangannya membaik, begitupun
sebaliknya. Kemudian dengan laporan neraca atau posisi
keuangan, UMKM dapat menilai kinerja pertumbuhan aset
atau hartanya, serta mengontrol sumber pendanaan yang
diterimanya. Meminimalisir sumber pendanaan eksternal
misalnya utang, karena utang yang tinggi justru bisa
menurunkan tingkat kinerja keuangannya karena adanya
potensi gagal bayar. Penilaian kinerja keuangan akan sangat
membantu pelaku UMKM untuk melakukan evaluasi dan
perbaikan manajemen keuangannya.
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A. Konsep Dasar dalam Penentuan
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Target Pasar dan Segmentasi

Dalam bidang pemasaran, pemahaman terhadap
konsep target pasar dan segmentasi dianggap sebagai
langkah krusial menuju kesuksesan. Tak peduli seberapa
inovatifnya produk atau layanan yang ditawarkan, tanpa
pemahaman yang mendalam mengenai siapa yang akan
menjadi konsumen atau pengguna produk tersebut, upaya
pemasaran bisa jadi tidak akan memberikan hasil sesuai
harapan. Dalam bab ini, penulis akan membahas definisi
dari kedua konsep tersebut dan mengapa keduanya sangat
krusial dalam strategi pemasaran.

1. Definisi Target Pasar dan Segmentasi

Target pasar merujuk kepada kelompok atau
segmen konsumen yang menjadi fokus utama dari
upaya pemasaran suatu produk atau layanan. Segmen
ini terdiri dari individu yang memiliki karakteristik atau
kebutuhan yang serupa, sehingga dianggap sebagai
calon pelanggan potensial. Dalam menetapkan target
pasar, ada beberapa faktor yang perlu dipertimbang-
kan, termasuk demografi (seperti usia, jenis kelamin,
dan pendapatan), psikografi (nilai-nilai dan gaya
hidup), geografi (lokasi), dan perilaku konsumen
(kebiasaan belanja dan preferensi produk).

Sedangkan, segmentasi adalah proses memecah
pasar menjadi kelompok-kelompok yang lebih kecil,
yang memiliki karakteristik atau kebutuhan yang
serupa. Hal ini memungkinkan pemasar untuk lebih
fokus dalam menyusun strategi pemasaran mereka.
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Segmentasi bisa dilakukan berdasarkan berbagai
kriteria, termasuk demografi, psikografi, geografi, dan
perilaku. Contohnya adalah segmentasi berdasarkan
usia (seperti produk untuk remaja, dewasa muda, atau
dewasa), segmentasi berdasarkan pendapatan (produk
mewah versus produk ekonomis), atau segmentasi
berdasarkan minat (seperti hobi atau kegiatan sosial).

Perbedaan dan Hubungan Antara Target Pasar dan
Segmentasi Pasar

Perbedaan antara target pasar dan segmentasi
dapat dipahami dengan memperhatikan definisi serta
fungsi masing-masing konsep dalam konteks
pemasaran. Di sisi lain, hubungan antara keduanya juga
penting untuk diperhatikan karena mereka saling
melengkapi dalam membentuk strategi pemasaran
yang efektif.

Pemahaman terhadap "pasar" (market), merupakan
konsep yang sangat penting. "Pasar" dalam hal ini
mengacu pada keseluruhan kumpulan individu atau
organisasi yang memiliki potensi untuk membeli atau
menggunakan produk atau layanan tertentu. Pasar
menjadi arena di mana transaksi jual beli dilakukan
antara penjual dan pembeli. Target pasar merujuk pada
kelompok konsumen yang menjadi fokus utama dari
upaya pemasaran sebuah produk atau layanan. Ini
adalah gambaran umum tentang siapa yang ingin
dijangkau dengan pesan pemasaran. Target pasar bisa
terdiri dari berbagai segmen konsumen yang memiliki
karakteristik atau kebutuhan yang serupa.
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Pemahaman terhadap pasar dalam konteks target
pasar adalah langkah awal yang krusial bagi bisnis.
Pemahaman ini membantu penentuan siapa yang akan
menjadi sasaran utama dari upaya pemasaran, seperti
iklan, promosi, dan penawaran produk. Segmentasi
adalah proses membagi pasar menjadi kelompok yang
lebih kecil berdasarkan karakteristik atau kebutuhan
yang serupa. Ini bertujuan untuk memahami lebih baik
perbedaan-perbedaan dalam perilaku dan preferensi
konsumen. Dengan segmentasi, umkm dapat
mengidentifikasi segmen-segmen yang paling relevan
untuk target pasar produk/layanan umkm

Cara menentukan target & segmentasi pasar

Penetapan target pasar merupakan aspek krusial
dalam pengembangan strategi pemasaran karena
membantu umkm untuk memusatkan upaya umkm
pada konsumen yang memiliki potensi besar untuk
membeli produk atau layanan yang ditawarkan. Umkm
yang memiliki pemahaman yang mendalam terhadap
kebutuhan dan preferensi pasar sasaran memungkin-
kan umkm untuk menyesuaikan pesan, produk, serta
strategi penetapan harga dengan tujuan menarik minat
konsumen tersebut, yang pada akhirnya akan
meningkatkan penjualan dan profitabilitas. Adapun
tahapan dalam menentukan target & segmentasi pasar
adalah sebagai berikut :
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Buat Tetapkan
Lakukan :
: Segmentasi Target
Riset Pasar
Pasar Pelanggan

|- v L. vy

Gambar 1. Tahapan penentuan target & segmentasi pasar
a. Lakukan Riset Pasar

Tahapan awal melibatkan pemahaman yang
mendalam mengenai audiens yang dituju. Dengan
memperoleh pemahaman yang lebih komprehensif
mengenai audiens dan preferensi mereka, umkm dapat
menyesuaikan strategi pemasaran dan produk yang
ditawarkan agar sesuai dengan kebutuhan mereka.
Contohnya, jika sebuah umkm memproduksi produk
perawatan kulit yang ditujukan untuk wanita berusia
25-40 tahun, pasar secara keseluruhan akan mencakup
semua wanita berusia 25-40 tahun di wilayah atau pasar
yang dituju. Namun, target pasar akan menjadi subset
dari pasar tersebut, yaitu wanita berusia 25-40 tahun
dengan pendapatan menengah ke atas, yang tinggal di
perkotaan.

b. Buat Segmentasi Pasar

Setelah memperoleh pemahaman mengenai
identitas calon pelanggan, langkah selanjutnya adalah
memecah mereka menjadi segmen-segmen kecil yang
menjadi focus dari produk/layanan perusahan. Dengan
melakukan hal ini, umkm dapat menyampaikan pesan
yang lebih spesifik kepada setiap segmen, yang sesuai
dengan minat dan kebutuhan pelanggan secara lebih
mendalam. Misalnya, dalam kasus produk perawatan
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kulit untuk wanita berusia 25-40 tahun, segmentasi
pasar dapat dilakukan berdasarkan faktor-faktor seperti
jenis kulit, preferensi merek, atau gaya hidup.
Pemahaman yang baik tentang pasar secara
keseluruhan membantu dalam memilih kriteria
segmentasi yang paling relevan dan bermanfaat untuk
mencapai tujuan pemasaran. Sebagai contoh sebagai
berikut :

1) Segmentasi Demografis

Segmen pasar yang dikelompokkan berdasarkan
karakteristik demografis, seperti usia, etnis, keyakinan
agama, tingkat pendidikan, tingkat penghasilan, jenis
pekerjaan, jenis kelamin, dan faktor lainnya.
Prinsipnya adalah bahwa individu dengan jenis
pekerjaan yang serupa cenderung memiliki kebutuhan
yang serupa pula. Sebagai contoh, mayoritas konsumen
yang berlangganan keanggotaan gym di mall adalah
individu yang memiliki penghasilan di atas rata-rata

2) Segmentasi Geografis

Segmentasi yang pada umumnya mengandalkan
informasi tentang pasar, pola keputusan pembelian
pelanggan, dan perilaku yang ditunjukkan oleh
konsumen. Sebagai contoh, generasi Z cenderung
memilih produk yang trendy dan sesuai dengan tren
terkini, sementara itu generasi milenial lebih
memperhatikan fungsi inti dari produk tersebut.

3) Segmentasi Perilaku

Segmentasi jenis ini mengharuskan pendekatan
yang paling rumit karena memerlukan sejumlah besar
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data. Informasi yang diperlukan meliputi gaya hidup,
minat, dan bahkan karakteristik kepribadian. Sayang-
nya, data-data tersebut sulit untuk dikumpulkan dan
cenderung dapat berubah seiring waktu. Sebagai
contoh, perusahaan pakaian olahraga mungkin
memiliki target pasar yang jelas yaitu para penggemar
olahraga. Strategi pemasaran dapat disesuaikan dengan
preferensi olahraga yang diikuti oleh konsumen
tersebut.

4) Segmentasi Psikografis

Segmentasi jenis ini mengharuskan pendekatan
yang kompleks karena memerlukan sejumlah besar
data. Informasi yang diperlukan meliputi gaya hidup,
minat, dan bahkan karakteristik kepribadian. Informasi
tersebut cenderung dapat berubah seiring waktu.
Sebagai contoh, perusahaan pakaian olahraga mungkin
memiliki target pasar yang jelas yaitu para penggemar
olahraga. Strategi pemasaran dapat disesuaikan dengan
preferensi olahraga yang diikuti oleh konsumen
tersebut.

c. Tetapkan Target Pelanggan

Tahap terakhir setelah memiliki pemahaman
tentang audiens yang dilayani oleh produk/layanan
Umkm, selanjutnya umkm dapat menentukan segmen
mana yang akan menjadi fokus utama serta siapa yang
akan disasar oleh umkm
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Model Perilaku Konsumen

Dalam mempelajari target dan segmentasi pasar, tentu
tidak luput dari perilaku konsumen. Berbagai penelitian
telah dilakukan untuk mempelajari perilaku konsumen
yang bertujuan untuk mengetahui bagaimana individu,
kelompok, dan organisasi membuat keputusan terkait
pemilihan, pembelian, dan penggunaan atau pengalaman
guna memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
Untuk menciptakan nilai bagi pelanggan, umkm perlu
memiliki pemahaman yang menyeluruh tentang baik teori
maupun praktik perilaku konsumen (Philip Kotler, 2022).
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Gambar 2. Model Perilaku Konsumen
1. Karakteristik Konsumen
a. Faktor Pribadi

Karakteristik  individu yang memengaruhi
keputusan pembelian mencakup beragam faktor seperti
usia dan fase dalam siklus hidup, pekerjaan dan kondisi
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ekonomi, kepribadian dan identitas diri, serta gaya
hidup dan nilai-nilai yang dianut. Karena faktor-faktor
ini memiliki dampak langsung terhadap perilaku
konsumen, penting bagi pemasar untuk memper-
hatikannya dengan seksama. Misalnya, preferensi
terhadap makanan, pakaian, furnitur, dan hiburan
sering kali terkait dengan tahapan usia. Selain itu, pola
konsumsi juga dipengaruhi oleh tahapan siklus hidup
keluarga, termasuk jumlah, usia, dan jenis kelamin
anggota keluarga dalam rumah tangga pada suatu
waktu tertentu.

b. Faktor Sosial

Kelompok sosial memiliki dampak, baik secara
langsung maupun tidak langsung, pada keyakinan,
keputusan, dan perilaku pembelian individu. Anggota
keluarga seringkali menjadi kelompok referensi utama
yang paling berpengaruh. Orang tua dan saudara
kandung memiliki peran besar dalam membentuk
keyakinan, nilai-nilai, dan perilaku individu. Di sisi
lain, pasangan dan anak-anak seseorang memiliki
dampak yang lebih langsung terhadap keputusan
pembelian sehari-hari, terutama dalam konteks barang-
barang mahal dan kebutuhan rumah tangga.

c. Faktor Budaya

Budaya, subkultur, dan kelas sosial memiliki
dampak yang sangat signifikan pada perilaku
pembelian konsumen. Budaya secara fundamental
menentukan keinginan dan perilaku individu. Budaya
dapat berbeda dalam berbagai aspek, seperti dalam
sejauh mana individu memprioritaskan hubungan
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dengan orang lain (dekat vs. jauh) dan apakah mereka
cenderung berperilaku sebagai bagian dari kelompok
(kolektivis) atau menganggap diri mereka sebagai
individu yang mandiri, menekankan otonomi
(individualis). Perusahaan harus memperhatikan nilai-
nilai budaya yang berlaku di setiap negara untuk
memahami strategi pemasaran yang paling efektif
untuk produk yang ada, serta untuk mengidentifikasi
peluang dalam mengembangkan produk baru. Selain
budaya, setiap masyarakat juga terdiri dari subkultur
yang memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih
spesifik kepada anggotanya. Subkultur ini mencakup
faktor-faktor seperti kebangsaan, agama, kelompok
etnis, dan wilayah geografis.

Psikologi Konsumen
a. Motivasi Pelanggan

Memahami motivasi konsumen dimulai dengan
memahami kebutuhan yang ingin dipenuhi konsumen
dengan tindakan mereka. Oleh karena itu, UMKM perlu
tahu esensi kebutuhan konsumen dan kemudian
membahas bagaimana kebutuhan ini memotivasi
perilaku konsumen. Diagram mashlow menjelaskan
tentang hubungan motivasi dengan kebutuhan
pelanggan. Pada tahun 1943, Maslow mengemukakan
dalam artikelnya yang berjudul 'Prinsip Motivasi
Manusia' dalam lima jenis kebutuhan dasar yang
diinginkan oleh manusia. Kebutuhan-kebutuhan ini
disusun dalam urutan hierarki, dimulai dari kebutuhan
fisiologis atau primer, kemudian kebutuhan akan rasa
aman, diikuti oleh kebutuhan akan interaksi sosial,
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kebutuhan akan penghargaan diri dan status, serta
kebutuhan akan aktualisasi diri.

Self-
actualization
and Seif-
realization

5 needs
Nleem and status needs
4

Social needs

A
m Safety needs
AN

Physiological needs

Gambar 3. Diagram Mashlow
b. Persepsi

Persepsi merupakan suatu proses di mana kita
memilih, mengorganisir, dan menafsirkan informasi
yang diterima untuk membentuk pemahaman yang
bermakna tentang dunia di sekitar kita. Individu yang
termotivasi cenderung untuk bertindak, dan cara
mereka bertindak dipengaruhi oleh cara mereka
mempersepsikan situasi. Dalam konteks pemasaran,
persepsi memiliki peran yang sangat penting karena
memengaruhi perilaku nyata konsumen. Persepsi tidak
hanya tergantung pada rangsangan fisik, melainkan
juga pada hubungan antara rangsangan tersebut
dengan lingkungan sekitarnya dan kondisi internal
individu itu sendiri. Contohnya, ada yang mungkin
melihat penjual yang berbicara dengan cepat sebagai
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agresif dan tidak tulus, sementara yang lain mungkin
menganggapnya cerdas dan membantu. Respon
terhadap penjual tersebut akan berbeda untuk setiap
individu karena perbedaan dalam persepsi yang
muncul

c. Emosi

Emosi adalah keadaan mental yang timbul secara
spontan dan tidak disengaja yang mencerminkan reaksi
positif atau negatif seseorang terhadap rangsangan
internal dan eksternal. Seringkali penjual dan customer
memiliki sedikit kontrol atas perasaan-perasaan seperti
kegembiraan, kesedihan, kemarahan, ketakutan, dan
ambivalensi, yang intensitas dan kompleksitasnya
bervariasi tergantung pada respons individual dan
disertai dengan perubahan fisiologis dan perilaku.
Tidak semua respons dari konsumen bersifat kognitif
dan rasional. Banyak respons yang mungkin bersifat
emosional dan menimbulkan berbagai jenis perasaan.

Suatu merek atau produk bisa membuat konsumen
merasa bangga, bersemangat, atau percaya diri. Sebuah
iklan juga bisa menimbulkan perasaan geli, jijik, atau
heran. Merek-merek seperti Hallmark, McDonald’s, dan
Coca-Cola telah berhasil membina hubungan emosional
dengan pelanggan setia selama bertahun-tahun.
Pemasar semakin menyadari kekuatan daya tarik
emosional, terutama jika daya tarik tersebut berakar
pada beberapa aspek fungsional atau rasional merek.
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C. Proses Keputusan Pembelian

Para ahli pemasaran telah mengembangkan model
proses keputusan pembelian, di mana konsumen umumnya
melalui lima tahap: pengenalan masalah, pencarian
informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan
perilaku pasca pembelian (Philip Kotler, 2022). Proses di
mana konsumen membuat keputusan pembelian dan
melakukan tindakan setelah pembelian sering disebut
sebagai perjalanan keputusan konsumen. Konsep
perjalanan berasal dari pemahaman bahwa keputusan
pembelian konsumen tidak selalu terjadi secara berurutan.
Sebaliknya, seringkali merupakan proses iteratif di mana
konsumen dipengaruhi oleh informasi baru yang ditemui
pada berbagai tahap pengambilan keputusan, yang bisa
mendorong mereka untuk mengulangi dan meninjau
kembali evaluasi mereka sebelumnya. Mengingat hal ini,
UMKM perlu merancang aktivitas dan program yang
mencakup konsumen di berbagai titik kontak selama
seluruh proses pengambilan keputusan.

Pengenalan Pencarian Alternatif Keputusan + Perilaku
Masalah Informasi * Evaluasi ) Pembelian Pasca

Pembelian

Gambar 4. Model Tahap Proses Pembelian Konsumen

Tidak semua konsumen melewati semua lima tahap
tersebut; mereka mungkin melewati atau membalikkan
beberapa tahap. Misalnya, saat membeli sabun merek yang
sudah dikenal, konsumen mungkin langsung beralih dari
tahap pengenalan masalah ke tahap pembelian tanpa
melakukan pencarian informasi atau evaluasi. Meskipun
demikian, model ini memberikan Kkerangka yang
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komprehensif karena mempertimbangkan semua aspek
yang relevan ketika konsumen menghadapi pembelian baru

atau produk dengan tingkat keterlibatan yang tinggi, yang
dapat menimbulkan risiko fungsional, psikologis, atau
moneter.
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yang memenuhi kebutuhan konsumen, bahkan melebihi

harapan konsumen. Produk adalah setiap hal yang
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen, baik yang
berwujud (tangible)y maupun tidak berwujud (intangible)
(Firmansyah, 2019). Berdasarkan  wujudnya, produk
diklasifikasikan dalam dua kelompok yaitu barang dan jasa.
Berdasarkan daya tahannya, produk dikelompokkan menjadi
barang yang tahan lama dan barang yang tidak tahan lama. Dari

Salah satu tujuan perusahaan adalah menyediakan produk

segi tujuan konsumen, produk terbagi menjadi barang konsumsi
dan barang industri.

Jika produk yang disediakan tersebut sesuai atau melebihi
harapan konsumen, maka hubungan antara perusahaan dan
pelanggan dapat bertahan lama. Oleh karena itu, keberhasilan
perusahaan ditentukan oleh kualitas produk. Berdasarkan
American Society for Quality Control, kualitas produk adalah
keseluruhan ciri dan karakter sebuah produk yang
menunjukkan kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan
yang tersirat. Dalam aktivitas pemasaran, perusahaan berfokus
pada kualitas produk dan membandingkannya dengan produk
pesaing agar mampu bertahan.

A. Pengembangan Produk

Setiap perusahaan sebagai produsen melakukan
kegiatan produksi dan distribusi, yang di dalamnya terdapat
aktivitas pemasaran. Setiap produk yang dihasilkan
perusahaan akan diminati konsumen apabila sesuai dengan
kebutuhan dan harapannya. Bagian manajemen perusahaan
secara berkala perlu melakukan manajemen produk untuk
memantau posisi produk di pasar. Hal ini berkaitan dengan
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fluktuasi penjualan produk karena persaingan pasar yang
tidak pasti. Ketidakpastian tersebut harus dipahami sejak
awal oleh perusahaan agar tidak mengalami penurunan
produk. Untuk mengantisipasi itu semua, diperlukan
pengembangan produk (product development) saat produk
pertama sudah sukses di pasar.

1.

Siklus Hidup Produk

Siklus hidup produk (product life cycle) adalah
konsep penting pemasaran yang memberikan
gambaran dinamika nilai kompetitif produk yang
dirincikan dalam beberapa tahapan. Setiap tahapan
produk mempunyai tantangan berbeda-beda dan
memberikan kontribusi laba yang berbeda. Konsep ini
berperan penting menentukan strategi pemasaran
dengan mengidentifikasi signifikansi tren penjualan
dan memperkirakan tingkat persaingan, biaya, serta
peluang pasar yang terus berubah. (Firmansyah, 2019)
memaparkan empat tahapan produk sebagai berikut.

a. Perkenalan (/ntroduction)

Tahap awal adalah perkenalan produk ke pasar
agar konsumen mengetahui keberadaan merek. Tahap
pengenalan ini ditandai dengan tingkat pertumbuhan
yang lambat serta biaya promosi dan produksi sangat
tinggi.

b. Pertumbuhan (Growth)

Pada tahap ini, produk mengalami peningkatan
pertumbuhan penjualan yang sangat cepat dan
peningkatan laba yang berarti. Para pesaing berusaha
memasarkan produk yang hampir sama atau
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berkualitas lebih baik karena menyadari kesuksesan
produk tersebut.
c. Kedewasaan (Maturity)

Pada periode ini, produk mengalami penurunan
dalam pertumbuhan pasar karena produk sudah
diterima oleh sebagian pasar potensialnya. Laba tidak
mengalami peningkatan yang berarti atau stabil,
bahkan bisa menurun karena perusahaan berusaha
melawan pesaing. Strategi pemasaran yang biasa
ditawarkan adalah diskon khusus dan pembedaan
dalam rancangan produk untuk mempertahankan
pangsa pasar.

d. Penurunan (Decline)

Periode ini ditandai dengan menurunnya tingkat
penjualan dan laba yang drastis. Hal tersebut
dikarenakan berkurangnya permintaan konsumen dan
bertambahnya pesaing.

Strategi Pengembangan Produk

Faktor yang menentukan usia produk adalah
penjualan dan waktu. Jika produk sudah sampai di
tahap penurunan, maka perlu penanganan khusus agar
terselamatkan. Produk yang mampu bertahan ternyata
menyangkal teori siklus hidup produk, di mana produk
tetap bertahan di posisi pertumbuhan ataupun
kedewasaan. Hal tersebut dapat terjadi asalkan dikelola
dengan manajemen yang baik. Sebaliknya, produk yang
tidak dikelola oleh manajemen yang kompeten, secara
otomatis akan mengikuti pola umum siklus hidup
produk, yaitu bermula dari sebuah pengenalan
(introduction) dan berakhir pada penurunan (decline).
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Untuk itu, diperlukan strategi yang kredibel untuk
mempertahankan produk yang salah satunya melalui
pengembangan.

Perusahaan bisa melakukan pengembangan
produk dengan memperpanjang lini produk ke bawah,
ke atas, atau ke samping. Sebagai contoh, perusahaan
Wings Group telah berhasil mengembangkan produk,
terbukti dengan beragamnya variasi produk. Wings
Group adalah perusahaan penghasil produk rumah
tangga dan perawatan tubuh, seperti sabun, sampo,
sabun pencuci piring, dll. Tidak berhenti di situ, Wings
Group memperpanjang produknya ke samping yaitu
menghasilkan produk makanan dan minuman di bawah
Wings Food, mulai dari mi instan, minuman kemasan
siap minum, dan minuman kemasan (teh, kopi).

B. Branding

Merek adalah atribut utama dari sebuah produk yang
dapat menambah nilai produk jika dikelola dengan baik.
Perusahaan yang mampu mengelola merek dengan baik
tentu memudahkan konsumen mengidentifikasi produk,
memahami produk, dan menemukan solusi kebutuhannya,
di mana pada saat yang bersamaan juga memberikan
keuntungan bagi perusahaan karena mereknya dikenal.
Dengan demikian, merek memainkan peran penting dalam
pemasaran produk.

Dalam kurun waktu satu abad ini, branding menjadi
perhatian utama bagi bisnis dan konsumen setelah
sebelumnya cukup dipelajari saja dan belum optimal
dilakukan (Swaminathan et al, 2020). Pengelolaan merek
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perlu dilakukan perusahaan untuk mengomunikasikan
produk ke konsumen, mulai dari membangun merek hingga
memelihara eksistensi merek agar tetap melekat di benak
dan hati konsumen. Kegiatan branding tersebut mengajak
konsumen menggunakan hati dan pikiran mereka untuk
memahami produk dengan merek tertentu yang kemudian
mampu membedakan produk tersebut dengan produk
sejenis dari merek lainnya. Branding yang sukses adalah
yang menjadikan merek mudah diidentifikasi konsumen,
melekat di persepsi konsumen, dan menstimulasi respon
konsumen untuk bersikap positif terhadap merek.

1. Konsep Dasar Merek

Merek adalah identitas sekaligus pembeda dari
suatu produk (barang atau jasa). The American
Marketing Association (AMA) mendefinisikan merek
sebagai nama, istilah, simbol, tanda, desain, maupun
kombinasinya, yang dimaksudkan untuk mengiden-
tifikasi barang ataupun jasa dari suatu perusahaan
sekaligus membedakannya dari perusahaan lainnya.
Merek yang dipilih mempunyai arti khusus yang
disertai logo atau simbol. Pillhan nama merek
bervariasi, di antaranya 1) menggunakan nama orang,
misalnya Ferrari (Enzo Ferrari); 2) nama tokoh suatu
negara, misalnya RSUD Dr. Soetomo; 3) singkatan,
misalnya BRI (Bank Rakyat Indonesia); 4) alam sekitar
atau benda, misalnya Matahari Department Store,
Borobudhur Plaza; 5) kata buatan, misalnya Shopee,
LinkAja; 6) gabungan, misalnya Telkom
(Telekomunikasi), Dufan (Dunia Fantasi), Pertamina
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(Perusahaan Tambang dan Minyak Negara) (Mayasari et
al., 2020).

Perusahaan menjadikan merek sebagai identitas
produk yang di dalamnya memuat identitas perusaha-
an. Merek yang baik adalah merek yang mewakili nilai
atau kepribadian perusahaan, menggunakan elemen
(nama, lambang, warna, slogan) yang menarik, dan
menyediakan produk berkualitas. Jadi, identitas merek
ditentukan dan dibangun oleh perusahaan. Setelah
mengenal merek tersebut, barulah konsumen dapat
menilainya dan terciptalah citra merek yang mengacu
pada bagaimana merek di mata konsumen.

Setelah memahami konsep dasar merek dan
mengetahui bahwa branding semakin dioptimalkan,
uraian selanjutnya akan menjawab pertanyaan, yaitu 1)
apa fungsi dan peran merek?, 2) apa saja tantangan
merek, 3) bagaimana membangun ekuitas merek?, dan
4) bagaimana memelihara hubungan pelanggan dan
merek?

Fungsi dan Peran Merek

Produk dan merek adalah satu kesatuan, di mana
merek adalah salah satu komponen produk. Dalam
rangka mengembangkan produk, perusahaan harus
mengelola merek. Merek merupakan faktor krusial
yang memengaruhi pilihan konsumen dan membantu
konsumen untuk menemukan penyedia suatu produk
(Smith and Brynjolfsson, 2001). Selain bagi konsumen,
merek juga penting bagi perusahaan, seperti yang
dipaparkan (Pappu and Quester, 2016) bahwa merek
berperan penting sebagai salah satu aset tidak berwujud
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dari suatu organisasi. Merek berharga karena
merupakan identitas perusahaan yang menandakan
mutu dan nilai, sehingga berguna untuk mengamankan
daya saing serta menjadi hambatan untuk para pesaing.

Dalam fungsi administrasi, merek menyederhana-
kan penanganan atau penelusuran produk, sehingga
membantu mengorganisasikan catatan inventori. Dari
segi keamanan, merek memberikan perlindungan
hukum bagi perusahaan karena nama merek dilindungi
melalui nama dagang yang legal, proses manufaktur
merek dilindungi melalui hak paten, dan kemasan
dilindungi melalui hak cipta dan rancangan hak milik.
Dengan demikian, perusahaan dapat menawarkan
produk yang terjamin dan konsumen merasa aman
menggunakan merek tersebut, bahkan menggunakan-
nya kembali di masa mendatang.

Tantangan Merek

Pada implementasinya di pasar, setiap merek
menghadapi berbagai tantangan, mengingat dinamika
lingkungan. (Mayasari et al, 2020) memaparkan
beberapa tantangan merek sebagai berikut.

a. Tuntutan konsumen

Keputusan pembelian konsumen ditentukan dari
persepsinya mengenai merek tersebut yang terbentuk
melalui sebuah proses yaitu sejak konsumen mengenal
merek, mencari informasi, evaluasi alternatif sebelum
pembelian, hingga memutuskan membeli dan
menggunakan merek tersebut. Akan tetapi, perilaku
konsumen dapat berubah karena berbagai hal, seperti
meningkatnya daya beli, kebutuhan, atau selera
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konsumen. Semua itu meningkatkan harapannya pada
merek yang digunakan. Harapan konsumen tersebut
secara otomatis menjadi tuntutan baru bagi perusahaan
untuk memenuhinya. Jika tuntutan konsumen tidak
direspon, maka dimungkinkan konsumen mencari
merek lain yang relevan dengan kebutuhan dan
keinginannya.
b. Paritas merek

Paritas merek adalah kondisi yang menunjukkan
bahwa merek mempunyai kesamaan dengan merek lain
dalam produk sejenis. Hal ini menjadikan perusahaan
sulit menawarkan keunggulan mereknya dibandingkan
merek lain dalam produk sejenis.
c. Kompetisi

Dalam satu lingkup pasar, terdiri dari berbagai
merek dari banyak perusahaan. Setiap merek mem-
bawa identitas dan keunggulannya masing-masing.
Setiap perusahaan bersaing untuk memenangkan
mereknya dengan menarik perhatian konsumen.
d. Kondisi ekonomi

Selain dari segi perusahaan, tantangan merek juga
berasal dari sisi konsumen. Kondisi ekonomi yang tidak
stabil bisa memengaruhi daya beli konsumen, sehingga
berpengaruh langsung pada keputusan pembelian.
Perusahaan perlu mengembangkan strategi pemasaran
agar mampu menyediakan produk yang berkualitas,
namun terjangkau oleh konsumen. Salah satu caranya
adalah menyediakan produk berbiaya rendah agar
harganya lebih terjangkau.
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e. Transformasi media

Era digitalisasi membawa perubahan cukup
signifikan pada aktivitas pemasaran. Strategi merek
akhirnya berubah untuk memberikan pelayanan lebih
praktis untuk konsumen yaitu layanan on/ine.
f. Menurunnya loyalitas merek

Pergeseran loyalitas merek mungkin saja terjadi
karena menurunnya kinerja merek karena satu dan lain
hal. Konsumen akan mencari produk dari merek lain
yang dapat memenuhi harapannya.
g Maturing market

Dalam siklus hidup produk sudah dijelaskan
mengenai tahap mature. Merek yang berada dalam
tahap ini mengalami penurunan pembelian. Konsumen
tidak lagi melakukan pembelian karena kebutuhan lain
atau karena mempunyai pilihan merek lain yang
kinerjanya lebih tinggi.

4. Membangun Ekuitas Merek

Ekuitas merek (brand equity) adalah nilai tambah
yang diberikan pada produk, baik oleh perusahaan,
maupun konsumen. Berkaitan dengan perusahaan
sebagai penyedia merek, langkah pertama membangun
ekuitas merek dimulai dari sisi perusahaan yaitu
memahami hal-hal yang berkontribusi pada nilai
merek. Nilai merek ditentukan oleh atribut merek
(nama, lambang, warna, slogan) dan kompetensi inti.
Atribut merek yang dipilih harus memenuhi beberapa
kriteria, yaitu memorable (mudah dikenal dan diingat),
meaningful (bermakna), transferability (bersifat
mobile), adaptability (fleksibel), dan protectability



Manajemen UMKM

(aman secara hukum dan persaingan). Selanjutnya,
perusahaan meninjau ulang kompetensi intinya agar
kinerja merek semakin baik dan mencapai keunggulan
kompetitif, sehingga memenangkan persaingan di
pasar.

Langkah kedua masih dari sisi perusahaan yaitu
membangun identitas merek melalui aktivitas pemasar-
an (promosi, penjualan, kegiatan corporate social
responsibility, pembentukan komunitas pengguna
merek), sehingga konsumen menemukan dan
mengetahui merek tersebut. Identitas merek yang kuat
adalah yang top of mind (memperoleh pengakuan dan
respon terbaik konsumen), mempunyai ciri khas, tidak
mudah ditiru, dan mempunyai jangkauan luas agar
mudah diakses. Dengan demikian, terbentuklah merek
yang kuat, disukai, unik, dan bernilai positif menurut
persepsi konsumen.

Langkah ketiga berkaitan dengan penerimaan di
pasar, di mana kekuatan merek terletak pada persepsi
konsumen. Persepsi yang kuat terhadap merek akan
meningkatkan respon konsumen, sehingga keterlibatan
merek sebagai solusi kebutuhan konsumen meningkat.
Persepsi tersebut bergantung pada apa yang mereka
ketahui terkait merek, kredibilitas merek, dan reputasi
merek. Dengan menambah pengetahuan konsumen
terhadap merek dan meningkatkan performa merek,
perusahaan dapat terus meningkatkan persepsi
konsumen.

Langkah keempat, melakukan inovasi sebagai
respon perusahaan dalam memperkuat ekuitas merek.
Kinerja merek harus semakin maju ke arah yang tepat
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dengan inovasi produk atau inovasi pada cara
memasarkannya. Inovasi sebagai antisipasi terhadap
penurunan atau ketidakstabilan permintaan pasar,
sehingga perusahaan mampu melindungi dan memper-
tahankan sumber ekuitas mereknya.

Memelihara Hubungan Pelanggan dan Merek

Konsumen yang sudah menjatuhkan pilihan pada
suatu merek dan melakukan pembelian berulang, dapat
disebut pelanggan dan berpotensi menjadi pelanggan
loyal. Hal ini terkait dengan manajemen hubungan
pelanggan. Dalam menjaga hubungan baik dengan
pelanggan, merek adalah hal mendasar. Merek menjadi
alat penting bagi perusahaan dalam menjalin hubungan
dengan pelanggan yang membedakannya dari pesaing
(Choi, Ok, dan Hyun, 2017). Dalam hubungannya
dengan pelanggan, ikatan antara pelanggan dan merek
dapat menumbuhkan keterlekatan dan keterikatan
emosional yang kuat.

Dalam rangka memelihara hubungan pelanggan
dan merek, diperlukan pengelolaan merek yang baik
agar nilainya tidak menyusut. Manajemen merek
merupakan faktor kunci untuk memperoleh keunggul-
an kompetitif dibandingkan pesaing (King, 2010; So dan
King, 2010; Xu dan Chan, 2010; Choi, Ok, dan Hyun,
2017). Program pemasaran yang berbasis pelanggan
lebih terukur dan terpercaya. Perusahaan tidak sekadar
menjual, namun memahami perkembangan kebutuhan
pelanggan. Perusahaan dapat memfasilitasi konsumen
untuk proaktif menyuarakan pendapatnya dalam
perencanaan produk melalui testimoni pelanggan,
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komentar di media sosial, dan survei kepuasan
pelanggan. Semua respon pelanggan tersebut berguna
untuk mempertahankan ataupun meningkatkan kinerja
merek agar relevan dengan kebutuhan dan ekspektasi
pelanggan. Semakin tinggi kinerja merek, hubungan
merek dan pelanggan semakin kuat dan bertahan lama.
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P

roses produksi dan pengendalian kualitas merupakan
dua aspek penting dalam manajemen operasi yang
berkaitan dengan mencapai tujuan mutu terbaik serta

efisiensi proses produksi. Berikut adalah beberapa konsep
utama di antara proses produksi dan pengendalian kualitas:

A. Proses Produksi

1.

Merupakan langkah-langkah fisik untuk memproduksi
barang atau jasa.

Melibatkan perancangan, penyediaan, produksi, dan
distribusi.

Memerlukan alat, mesin, tenaga kerja, dan material.

B. Pengendalian Kualitas

1.

Merupakan sistem yang dirancang untuk menjamin
bahwa setiap produk atau layanan yang diproduksi
memenuhi standar mutu yang ditetapkan.

Mencakup semua aktivitas yang berhubungan dengan
peningkatan mutu, seperti analisis risiko, kontrol,
verifikasi, validasi, dan pelaporan.

Dalam menciptakan proses produksi secara efektif dan

efisien, serta memastikan kualitas yang optimal, beberapa

prinsip dasar harus disertakan dalam strategi manajemen
operasional:

1.

AR o
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Perencanaan produksi (Production Planning)
Kontrol persediaan (/nventory Control)

Sistem produksi (Manufacturing System)

Tata letak (Layout Design)

Penentuan kapasitas (Capacity Determination)
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Manajemen kinerja (Performance Management)
Analisis risiko (Risk Analysis)

Verifikasi ( Verification)

Validasi ( Validation)

10. Pelaporan (Reporting)

0 PN

C. Apa Itu Proses Produksi

Istilah "proses produksi" mengacu pada urutan
tindakan atau fase yang digunakan untuk mengubah bahan
baku menjadi barang siap pakai yang tersedia untuk dijual.
Proses produksi melibatkan berbagai faktor produksi
seperti tenaga kerja, modal, dan metode atau teknik untuk
menghasilkan produk bernilai jual

D. Tahapan dalam proses produksi
meliputi

1. Perencanaan

Menurut Robbins & Coulter (2016), perencanaan
adalah peran manajerial yang mencakup definisi
tujuan, strategi penetapan tujuan, dan pengembangan
rencana kerja untuk manajemen aktivitas.

Ebert & Griffin pada tahun 2015 Perencanaan
diperlukan untuk memutuskan apa yang harus dicapai
oleh sebuah organisasi dan bagaimana untuk
melaksanakannya. Ada  tiga  bagian  untuk
merencanakan:

a. Formulasi tujuan UMKM
b. Pengembangan strategi yang komprehensif untuk
mencapai tujuan tersebut
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c. Membuat rencana operasional dan taktis untuk
melaksanakan strategi.

Perencanaan yang jelas diperlukan untuk bisnis
besar dan kecil untuk memenuhi tujuan yang
ditetapkan oleh UMKM. Karena UMKM sudah
didirikan, itu sering terdiri dari perencanaan strategis,
taktis, dan operasional di samping perencana
kecemasan. Perencanaan jangka pendek dan panjang
yang cukup, atau perencanaan yang disesuaikan
dengan kebutuhan UMKM, diperlukan untuk mikro dan
bisnis kecil. Sutrisno, 2016 Perencanaan yang efektif
dan konflik yang dikelola antara perencana di tingkat
organisasi yang berbeda belum tercermin dalam proses
pengembangan perencanaan strategis.

Jenis-jenis Rencana, Pride Hughes Kapoor (2017)

a. Rencana Strategis

Rencana strategis adalah rencana yang meliputi

seluruh organisasi yang berfungsi sebagai roadmap

untuk  keputusan kebijakan penting dan
pengambilan keputusan.
b. Rencana Taktis

Rencana skala kecil yang dibuat untuk

melaksanakan strategi disebut rencana taktis.
c. Rencana operasional

Salah satu jenis rencana yang digunakan untuk

melaksanakan strategi taktis adalah rencana

operasional.
d. Rencana Kontingensi

Adalah program tindakan alternatif yang dapat

diimplementasikan oleh organisasi jika rencana

lain terganggu atau kehilangan efektivitasnya.
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Pengadaan bahan baku:

UMKM bertanggung jawab untuk memastikan
bahwa pengadaan bahan baku selesai tepat waktu
dan dengan kualitas tinggi. Ini akan menjamin
bahwa barang yang diproduksi berkualitas tinggi
dan mematuhi kriteria yang ditetapkan.
Pengolahan bahan baku:

UMKM harus memastikan bahwa proses produksi
dilakukan dengan baik dan sesuai dengan standar
yang telah ditetapkan. Hal ini akan memastikan
bahwa produk yang dihasilkan memiliki kualitas
yang baik dan memenuhi kebutuhan pasar.
Pengujian kualitas:

Untuk memastikan bahwa barang yang diproduksi
memenuhi persyaratan kualitas yang ditentukan,
UMKM harus secara teratur menguji kualitas
produknya.

. Penyimpanan produk jadi:

Sebelum produk akhir diluncurkan ke pasar,
UMKM bertanggung jawab untuk memastikan
bahwa produk tersebut disimpan dengan aman dan
tepat. Dengan melakukan ini, akan dijamin bahwa
produk selesai aman dan tidak rusak.

Distribusi produk:

Products must be delivered to the market promptly
and via the appropriate distribution channels,
according to UMKM. This will guarantee that
customers may readily obtain the merchandise.
Pemasaran produk:

UMKM harus melakukan promosi dan pemasaran
produk dengan baik wuntuk meningkatkan
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penjualan dan memperluas pangsa pasar. Hal ini
akan membantu UMKM untuk memperkenalkan
produknya kepada konsumen dan meningkatkan
kesadaran merek.
k. Pelayanan purna jual:

Untuk menjamin kepuasan pelanggan dan
membangun hubungan yang berkelanjutan dengan
pelanggan, UMKM perlu menawarkan perawatan
setelah  penjualan  berkualitas. Ini  akan
meningkatkan reputasi perusahaan UMKM dan
membantu dalam mempertahankan pelanggan.

Dengan fokus pada tahap-tahap ini, UMKM dapat
menjamin bahwa proses produksi dilakukan dengan
benar, barang-barang berkualitas tinggi, dan mereka
memenuhi tuntutan pasar.

Pengendalian Kualitas

Aplikasi metode dan prosedur untuk mempertahankan
dan meningkatkan kualitas produk dikenal sebagai kontrol
kualitas (Fitriana et al., 2023). Memastikan bahwa produk
yang diproduksi berkualitas tinggi, mematuhi standar yang
didefinisikan, dan dapat mempertahankan kepuasan
pelanggan dan kepercayaan mitra bisnis adalah tujuan
utama kontrol kualitas untuk UMKM. UMKM dapat
meningkatkan produktivitas, mencegah kesalahan dalam
proses produksi, dan mempertahankan reputasi perusahaan
mereka dengan kontrol kualitas yang efektif (Dio Indranata
& Andesta, 2022).
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Metode Pengendalian Kualitas Yang Dapat Diterapkan
Pada UMKM

Berikut adalah beberapa metode pengendalian
kualitas yang dapat diterapkan pada UMKM:

a. Standar Operasional Prosedur (SOP):

SOP adalah teknik kontrol kualitas yang dapat
membantu UMKM dalam mengelola operasi produksi
dengan cara yang terorganisir dan metodis. UMKM
dapat menjamin bahwa setiap tahap produksi
diselesaikan dengan tepat dan sesuai dengan standar
yang ditetapkan dengan menerapkan SOP.

b. Total Quality Management (TQM):

TQM adalah metode pengendalian kualitas yang
melibatkan  seluruh  karyawan  dalam  proses
pengendalian kualitas. Dengan menerapkan TQM,
UMKM dapat memastikan bahwa setiap karyawan
memahami pentingnya kualitas dan berkontribusi
dalam meningkatkan kualitas produk.

c. SixSigma:

The goal of the Six Sigma quality control
methodology is to lower process variability. UMKM can
make sure that the products are produced with
consistent quality and satisfy the required requirements
by putting Six Sigma into practice.

d. Statistical Process Control (SPC):

SPC adalah teknik kontrol kualitas yang mengawasi
dan mengatur proses manufaktur menggunakan data
statistik. UMKM dapat memastikan bahwa setiap tahap
produksi dilakukan dengan tepat dan sesuai dengan
standar yang ditetapkan dengan menerapkan SPC.
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e. Quality Function Deployment (QFD):

QFD adalah teknik kontrol kualitas yang dirancang
untuk memastikan bahwa barang yang diproduksi
memenuhi permintaan dan preferensi konsumen.
UMKM dapat menjamin bahwa produk yang dihasilkan
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen
dengan menerapkan QFd.

Dengan menerapkan metode-metode pengendalian
kualitas tersebut, UMKM dapat meningkatkan kualitas
produknya dan memenuhi standar yang diharapkan.
Namun, UMKM perlu memilih metode yang sesuai
dengan kebutuhan dan kemampuan mereka serta
memastikan bahwa metode tersebut dapat diterapkan
dengan efektif dan efisien

Risiko Yang Dihadapi Oleh UMKM Jika Tidak
Menerapkan Pengendalian Kualitas

Beberapa risiko yang dihadapi oleh UMKM jika
tidak menerapkan pengendalian kualitas:

a. Produk yang tidak memenubhi standar kualitas:

Barang yang diproduksi mungkin tidak memenuhi
persyaratan kualitas yang diperlukan jika UMKM tidak
menggunakan kontrol kualitas. Hal ini dapat
mengakibatkan produk diambil dari pasar dan merusak
reputasi perusahaan.

b. Biaya produksi yang tinggi:

Jika UMKM tidak menerapkan pengendalian
kualitas, biaya produksi dapat menjadi lebih tinggi
karena kesalahan dalam proses produksi. Hal ini dapat
mengurangi keuntungan bisnis dan membuat UMKM
sulit bersaing dengan pesaingnya.
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c. Keterlambatan pengiriman produk:

Jika UMKM tidak menerapkan pengendalian
kualitas, produk yang dihasilkan mungkin tidak siap
untuk dikirim tepat waktu. Hal ini dapat menyebabkan
keterlambatan pengiriman produk dan membuat
pelanggan kecewa.

d. Kehilangan pelanggan:

Jika produk akhir tidak setara, pembeli mungkin
pergi ke perusahaan pesaing yang membuat barang-
barang unggul. Penurunan penjualan dan hilangnya
pelanggan dapat mengakibatkan hal ini.

e. Tuntutan hukum:

Jika barang-barang yang diproduksi tidak meme-
nuhi harapan dan mengakibatkan kerugian bagi
pelanggan, UMKM dapat dikenakan tuntutan yang
dapat merusak merek dan posisi finansialnya secara
serius.

UmKM dapat mencegah bahaya tersebut dan
menjamin bahwa produk yang diproduksi berkualitas
tinggi dan sesuai dengan persyaratan yang ditentukan
dengan menerapkan kontrol kualitas yang efektif.

Pengendalian Kualitas Dapat Mempengaruhi Kepuasan
Pelanggan UMKM

Kepuasan pelanggan dengan UMKM dapat
dipengaruhi oleh kontrol kualitas karena barang yang
diproduksi akan mematuhi kriteria yang ditetapkan
untuk kualitas. UMKM dapat menjamin bahwa produk
yang diproduksi berkualitas tinggi dan memenuhi
kebutuhan pelanggan dengan menerapkan kontrol
kualitas. Hal ini dapat meningkatkan kepercayaan
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pelanggan dan meningkatkan reputasi perusahaan.
Selain itu, kontrol kualitas dapat mengurangi jumlah
kesalahan dan kegagalan dalam proses manufaktur,
menghasilkan produk yang lebih konsisten yang
memenuhi standar kualitas yang diperlukan.

Beberapa Faktor Yang Mempengaruhi Kepuasan

Pelanggan UMKM meliputi:

a.

Kualitas produk: Determinan utama kebahagia-an
konsumen adalah kualitas produk. Produk
unggulan akan meningkatkan kepuasan pelanggan
dan memperkuat kesetiaan mereka.

Kualitas layanan: Memberikan layanan yang cepat
dan sopan sangat penting untuk meningkatkan
tingkat kepuasan pelanggan. Jika pelanggan
mendapatkan layanan yang cepat dan berkualitas,
mereka akan senang.

Penetapan harga: Harga yang proporsional dengan
kualitas barang atau layanan yang diberikan juga
dapat berdampak pada kepuasan pelanggan
(Hamidah & Pertiwi Hari Sandi, 2023).

Pengalaman Pelanggan: Pengalaman positif yang
dirasakan oleh pelanggan saat berinteraksi dengan
UMKM juga dapat memengaruhi tingkat kepuasan
mereka.  Pengalaman  yang  baik  dapat
meningkatkan loyalitas pelanggan

Faktor Emosional: Kepuasan pelanggan juga dapat
dipengaruhi oleh komponen emosional dari
pengalaman belanja. Tingkat kepuasan dapat
dipengaruhi oleh emosi seperti kekecewaan atau
kebahagiaan setelah pembelian.
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Biaya dan kemudahan: Mendapatkan produk
dengan mudah dan dengan harga yang wajar
adalah komponen penting dalam meningkatkan

kepuasan pelanggan. Jika pelanggan hanya dapat
membeli produk dengan harga yang kompetitif,
mereka akan merasa puas.
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saha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Indonesia

memiliki peran krusial dalam memperkuat fondasi

ekonomi negara, mencermin-kan keberagaman dan
potensi besar dalam mendukung pertumbuhan ekonomi yang
inklusif. UMKM telah menjadi komponen integral dalam
perekonomian Indonesia. Secara esensial, UMKM merujuk pada
upaya atau aktivitas usaha yang dijalankan suatu individu,
kelompok, badan usaha kecil, atau bahkan rumah tangga.
Signifikansinya sangat diperhatikan, karena memberikan
kontribusi besar terhadap pertumbuhan ekonomi.

Peran UMKM dalam pertumbuhan ekonomi Indonesia
sangat signifikan. Selain menjadi penyedia lapangan Kkerja,
UMKM juga memiliki peran penting dalam menyebarluas-kan
distribusi hasil pembangunan. Pertumbuhannya yang pesat,
mencapai rata-rata 4,2 persen setiap tahun. UMKM di Indonesia
telah menjadi pilar utama ekonomi, menyumbang lebih dari
50% terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) dalam tiga tahun
terakhir, menegaskan peran mereka sebagai motor utama
pertumbuhan dan kemakmuran negara (Mujiatun, S., et al,
2022). Untuk mempertahankan pertumbuhan UMKM sebagai
fondasi perekonomian Indonesia, UMKM perlu melakukan
peningkatan dan menyesuaikan diri dengan perkembangan
situasi yang terjadi.

Pertumbuhan UMKM di Indonesia telah menjadi perhatian
utama dalam menggerakkan perekonomian dan mengurangi
tingkat kemiskinan, dan mendorong kesejahteraan masyarakat.
UMKM tidak semata-mata memiliki peran penting dalam
menghasilkan lapangan kerja dan menstimulasi ekonomi lokal,
Sebaliknya, juga bisa menjadi pendorong inspirasi untuk inovasi
dan kreativitas.
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Menurut informasi yang disediakan oleh Kementerian
Koperasi dan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM),
sekitar 64,2 juta UMKM di Indonesia di tahun 2020. Fakta ini
menunjukkan bahwa fungsi UMKM Indonesia betul-betul
signifikan dalam mendorong pertumbuhan ekonomi secara
menyeluruh. Selanjutnya, UMKM juga ikut dan dengan
membayar pajak dan retribusi kepada pemerintah setempat,
dapat ikut berkontribusi dalam peningkatan pendapatan daerah.
UMKM juga memiliki peran signifikan dalam mengembangkan
produk kreatif yang memperlihatkan kekayaan lokal.
Fenomena ini membawa manfaat tambahan serta memberikan
UMKM keunggulan yang signifikan dalam persaingan ekonomi.
Meskipun demikian, Kemajuan UMKM di Indonesia
menghadapi  beberapa rintangan yang  memerlukan
penyelesaian. Salah satu rintanganya yaitu keterbatasan dalam
akses pembiayaan di mana terdapat beberapa UMKM
mengalami masalaha dalam mendapatkan dana yang cukup
untuk memajukan usaha mereka. Selain itu, UMKM juga
menghadapi rintangan terkait dengan pengetahuan dan
keterampilan manajerial yang minim, dan juga keterbatasan
informasi ke pasar. Oleh karena itu, Bantuan dari pemerintah
melalui inisiatif pelatihan, bimbingan, dan penyediaan akses ke
pembiayaan yang lebih mudah menjadi faktor krusial.

Pada zaman globalisasi yang dicirikan oleh persaingan yang
semakin intensif, pemahaman akan kepentingan produktivitas
menjadi faktor yang sangat penting bagi para pelaku UMKM.
Sebagai agen yang mendorong perubahan, Diperlukan upaya
aktif untuk mengeksplorasi sumber-sumber ekonomi baru dan
mengurangi ketergantungan pada bantuan eksternal (Permana,
2019). Selain itu, manajemen UMKM harus ditingkatkan dengan
profesionalisme dan efisiensi, menerapkan tindakan
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berlandaskan nilai moral tinggi serta mematuhi peraturan
perundang-undangan yang berlaku. Kesadaran terhadap
tanggung jawab kepada para pemangku kepentingan, dalam hal
manajemen dan faktor-faktor eksternal, juga menjadi hal yang
penting bagi UMKM.

Pada masa sekarang, UMKM dihadapkan dengan
persaingan global sehingga mampu bersaing di pasar. Salah satu
pendekatan yang dapat diterapkan adalah penerapan
manajemen rantai pasok. Manajemen rantai pasokan
melibatkan penanganan seluruh siklus, mulai dari pemasok
bahan mentah, melalui aktivitas operasional perusahaan,
sampai dengan penyaluran kepada konsumen. Konsep ini
menjadi kunci dalam proses bisnis yang memungkinkan
integrasi dari pemasok hingga pelanggan akhir. Dengan
mengelola rantai pasokan, organisasi dapat memberikan
layanan yang cepat, dengan produk yang memiliki perbedaan
dan kualitas tinggi. Penggunaan manajemen rantai pasokan di
UMKM diharapkan dapat memperbaiki produktivitas dan
meningkatkan daya saing., memungkinkan UMKM untuk
bertahan dan berkembang dalam pasar persaingan global.

Manajemen Rantai Pasokan merupakan suatu disiplin ilmu
yang berfokus pada peningkatan efisiensi dan efektivitas aliran
barang, informasi, dan sumber daya keuangan. Pada kegiatan
ini melibatkan interaksi simultan di antara para pihak yang
terlibat, dengan maksud mengintegrasikan manajemen rantai
pasokan. Dalam konteks rantai pasokan, terjalin hubungan
berkelanjutan dimana melibatkan pergerakan secara
menyeluruh dari barang, uang, dan informasi.

Dalam manajemen rantai pasokan, terdapat 5 aktor utama,
diantaranya adalah pemasok, distributor, manu-faktur,
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konsumen dan. Pemasok memegang peran sebagai sumber
utama penyedia bahan baku, termasuk bahan baku, bahan
penolong, atau bahan mentah (Nyoman, 2017). Distributor
bertugas sebagai perantara yang mengoperasi-kan dalam skala
lebih besar, sementara pengecer berperan sebagai perantara
yang lebih kecil dan lebih dekat dengan konsumen akhir yang
menggunakan barang atau jasa.

Penelitian sebelumnya terkait rantai pasokan di UMKM
telah dilakukan oleh Fajarwati (2015) mengenai model
manajemen rantai pasokan untuk UMKM. Sebanyak 69,66%
UMKM menggunakan strategi dengan satu pemasok, 18,73%
dengan dua pemasok, 6,74% dengan tiga pemasok, dan 4,86%
menggunakan strategi dengan empat hingga sepuluh pemasok.
Dalam hal penyediaan bahan baku produk, kebanyakan UMKM
membeli bahan baku mereka sendiri dari pasar, toko, atau
warung yang dapat mereka jangkau.

Model manajemen rantai pasokan yang diusulkan untuk
UMKM adalah membentuk koperasi antar-UMKM sejenis, yang
akan mendapatkan bahan baku secara langsung dari
perusahaan. Heriyanto (2016) menyatakan bawah UMKM telah
mengatur rantai pasokan mereka dengan metode kerjasama
dengan mitra yang kuat dan berhasil berkolaborsi dengan
beberapa pemasok. Berdasarkan hasil wawancara yang
dilakukan, rata-rata UMKM di Kota Palembang belum
mempunyai  devisi khusus logistic. Putranto dan rekan-
rekannya (2019) menghasilkan empat strategi untuk
pertumbuhan UMKM. Salah satu strateginya yaitu
mengembangkan  penjualan  produk UMKM  dengat
menggunakan fasilitas market place, membuat inkubator bisnis
dengan memanfaatkan teknologi.
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Manajemen rantai pasokan melibatkan integrasi kegiatan-
kegiatan yang dimulai dari pencarian barang dan jasa,
transformasi bahan baku menjadi barang dalam proses, mulai
dari pengadaan hingga pengiriman kepada pelanggan dengan
efisiensi yang optimal. Salah satu sasaran utama dari
manajemen rantai pasokan adalah mengurangi biaya. Untuk
mencapai tujuan ini, UMKM dapat mengambil langkah efektif,
seperti memperoleh bahan baku secara langsung dari
perusahaan sebagai pemasok tanpa melalui agen atau pedagang.
Oleh karena itu, untuk menjalin kemitraan langsung dengan
perusahaan, UMKM sejenis perlu membentuk kelompok dengan
membangun koperasi. Melalui terbentuknya kemitraan dengan
perusahaan secara langsung, diperkirakan rantai pasokan dapat
menjadi lebih efisien dan bahan baku dapat diperoleh dengan
jalur yang lebih singkat. Berikut adalah model rantai pasokan
yang dapat diterapkan untuk UMKM di Indonesia.

Model manajemen rantai pasokan untuk UMKM melibatkan
pembentukan koperasi antara UMKM sejenis. Dalam model ini,
koperasi akan mendapatkan bahan baku tanpa perantara
melalui perusahaan, menjalankan proses manufaktur untuk
membuat produk, dan selanjutnya menjualnya secara langsung
kepada konsumen atau melalui jalur distribusi ke distributor,
agen, dan akhirnya pengecer sebelum mencapai konsumen.
Penting untuk melakukan manajemen yang baik terhadap
UMKM dan mendapatkan bimbingan dari instansi pemerintah
yang relevan. Tujuannya adalah agar UMKM dapat memperoleh
bahan baku dengan mudah, memiliki akses yang lancar ke
pembiayaan, serta tidak mengalami kendala dalam proses
pemasaran. Pemberdayaan UMKM melalui pendampingan
dianggap sebagai langkah strategis untuk mendorong
pertumbuhan dan perkembangan yang positif. Meskipun setiap
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UMKM menghadapi tantangan dalam pertumbuhannya, setiap
kendala hendaknya dianggap sebagai motivasi untuk melakukan
perbaikan dalam semua aspek manajemen yang terlibat.

"UMKM Indonesia: Bersaing bukan hanya tuntutan,
melainkan spirit perubahan. Dengan Kkreativitas, inovasi, dan
semangat pantang menyerah, UMKM kita mampu menaklukkan
tantangan dan bersaing di panggung global."
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Konsep Dasar Pengembangan
Karyawan

Kegiatan organisasi tidak lepas dari aktivitas dan
kegiatan yang melibatkan sumber daya manusia. Sumber
daya manusia yang unggul tidak serta merta tercipta dari
hasil secara instan namun tercipta dari aktivitas ataupun
kegiatan yang berproses dan jelas tolak ukurnya. Hal yang
perlu diperhatikan dalam menciptakan kualitas sumber
daya manusia yang unggul adalah dengan memperhatikan
pengembangan karyawan.

Pengembangan karyawan di definisikan sebagai suatu
kegiatan yang berfokus pada peningkatan kualitas sumber
daya manusia menuju arah yang lebih baik. Tolah ukurnya
adalah bahwa setiap aktivitas dan luaran yang telah
diciptakan oleh karyawan dapat membantu organisasi
dalam mencapai visi dan misi organisasi. Sehingga
keberadaan dari pengembangan karyawan ini sungguh
memiliki arti dan peran yang cukup penting dalam
keberlangsungan dari kegiatan berorganisasi.

1. Definisi Pengembangan Karyawan

Berkenaan dengan pengembangan karyawan di
sampaikan oleh beberapa peneliti yang meneliti
berkenaan dengan pengembangan karyawan diantara-
nya adalah (Yosepa, Samsudin and Ramdan, 2020)
mengungkapkan bahwa kegiatan perusahaan untuk
meningkatkan kinerja maupun etos kerja dari karyawan
adalah salah satunya dengan pengembangan sumber
daya manusia. Pengembangan diberikan kepada
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karyawan meliputi perubahan sikap sehingga karyawan
dapat melakukan pekerjaannya lebih efektif.

(Apriliana and Nawangsari, 2021) mengungkapkan
bahwa dengan pengembangan sumber daya manusia,
maka tujuan dari organisasi akan lebih mudah untuk
diwujudkan. Sebab berkualitasnya sumber daya
manusia dianggap mampu dalam menjalankan tugas
dan fungsinya sebagai pegawai di dalam suatu
organisasi. Maka dari itu untuk mewujudkan tujuan
yang diinginkan suatu organisasi perlu adanya
komitmen pemimpin untuk mewujudkannya di dalam
organisasi.

Berdasarkan pendapat para ahli di atas maka dapat
di tarik kesimpulan bahwa pengembangan karyawan di
definisikan sebagai suatu proses yang mengedepankan
asas efektif dan efisien demi mendapatkan sumber daya
manusia yang unggul. Keunggulan ini membantu
organisasi untuk dapat mencapai tujuan, visi dan misi
organisasi. Keberadaan dari pengembangan organisasi
sungguh sangat vital.

Mengingat bahan bakar dari aktivitas dan kegiatan
organisasi adalah ada pada sektor sumber daya
manusia. Ketika sumber daya masnusia ini unggul
maka akan mempermudah mencapai tujuan,
sebaliknya, jika tidak di imbangi dengan sumber daya
yang unggul maka akan membuat tujuan organisasi
menjadi terganggu.
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Prinsip Pengembangan Karyawan

(Sugijono, 2015) Prinsip pengembangan karyawan
adalah peningkatan kualitas dan kemampuan bekerja
karyawan. Supaya pengembangan karyawan mencapai
hasil yang baik dengan biaya yang relatif kecil maka
hendaknya terlebih dahulu ditetapkan suatu program
pengembangan yang di dalamnya dituangkan sasaran,
kebijaksanaan, prosedur, anggaran, peserta, kuri-
kulum, dan waktu pelaksanaan.

(Gustiana et al, 2022) menyatakan bahwa dengan
pelaksanaan pelatihan dan pengembangan secara rutin
dapat membantu menambah kemampuan karyawan
dalam menyelesaikan pekerjaannya. Semakin cepat
karyawan dapat mempelajari hal baru hal tersebut
menjadi bonus tersendiri bagi perusahaan sehingga
mampu menjadi yang terdepan dalam persaingan
bisnisnya.

(Gustiana ef al, 2022) menyatakan pula bahwa
dengan melakukan pelatihan dan pengembangan
karyawan lebih baik dan menghemat anggaran
dibandingkan melatih dan mengembangkan karyawan
baru karena pelatihan dan pengembangan karyawan
dapat membuat pegawai menjadi lebih percaya diri dan
merasa bahwa perusahaan sangat peduli terhadap
pegawainya  tersebut dengan  memperhatikan
keterampilan mereka dalam bekerja.

Berdasarkan pendapat ahli di atas berkenaan
dengan prinsip pengembangan maka dapat memberi-
kan informasi bahwa prinsip dari pengembangan
adalah hal-hal mendasar yang erat kaitannya dengan
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meningkatkan kualitas sumber daya manusia. Prinsip
utamanya adalah memajukan dan membuat sumber
daya manusia menjadi lebih unggul sehingga kualitas
kinerja dapat tetap terjaga. Hasil akhirnya membantu
organisasi agar dapat mencapai tujuan organisasi.

B. Konsep Dasar Manajemen Kinerja

Konsep manajemen kinerja merupakan konsep yang
berfokus pada pemberdayaan kinerja. Hasil luaran, hasil
kegiatan dan hasil kerja terefleksikan pada kinerja. Hasil
pekerjaan ini perlu dikelola dan dipertahankan agar hasil
pekerjaan yang telah dilakukan oleh para pegawai dapat
tetap terjaga kualitasnya. Kualitas kinerja mencerminkan
keunggulan dari seorang pegawai. Ketika kualitas kinerja
telah memenuhi standar yang di tetapkan maka
ketercapaian visi dan misi organisasi semakin mudah untuk
di capai. Berikut ini adalah definisi dari manajemen kinerja
dan tujaun manajemen kinerja;

1. Definisi Manajemen Kinerja

(Teni Listiani, 2011) menerangkan bahwa
Manajemen kinerja merupakan upaya organisasi untuk
meningkatkan kinerja individual dan tim secara
berkelanjutan untuk mencapai tujuannya.

Manajemen kinerja merupakan proses yang
berupaya untuk memperbaiki kinerja individu dan
kelompok kerja secara berkesinambungan dalam upaya
mencapai tujuan organisasi secara efektif. (Teni
Listiani, 2011) menerangkan bahwa manajemen kinerja
itu sendiri merupakan salah satu pendekatan strategis
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untuk memperbaiki kinerja orang-orang didalam
organisasi secara terus menerus yang dilakukan dengan
cara meningkatkan kapabilitas kelompok-kelompok
maupun individual yang terdapat didalam suatu
organisasi.

(Fermayani et al, 2023) mengungkapkan bahwa
manajemen kinerja adalah proses pengelolaan,
perencanaan, pemantauan dan peninjauan kinerja dan
target pekerjaan untuk meningkatkan produktivitas
dalam perusahaan atau organisasi.

(Sofyan  Tsauri, 2014) menjelaskan bahwa
Manajemen kinerja merupakan rangkaian kegiatan
yang dimulai dari perencanaan kinerja, pemantauan
atau peninjauan kinerja, penilaian kinerja dan tindak
lanjut berupa pemberian penghargaan dan hukuman.
Rangkaian kegiatan tersebut haruslah dijalankan secara
berkelanjutan.

Berdasarkan pendapat para ahli di atas berkenaan
dengan manajemen kinerja maka dapat memberikan
informasi bahwa manajemen kinerja adalah mengelola,
mengendalikan serta mengevaluasi kinerja yang telah
dilakukan oleh karyawan. Setiap hasil kinerja yang
telah dilakukan oleh para pegawai dikelola dan
diberdayakan sehingga capaian kinerja dapat tetap
terjaga sesuai dengan standar yang telah ditetapkan
oleh organisasi.

Tujuan Manajemen Kinerja

(Sofyan Tsauri, 2014) mengungkapkan bahwa
Adapun tujuan manajemen kinerja organisasi adalah
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untuk meningkatkan kemampuan dan mendorong
karyawan agar bekerja dengan penuh semangat,
efektik, efisien, dan produktif serta sesuai dengan
proses kerja yang benar sehingga diperoleh hasil kerja
yang optimal. Alasan dibutuhkannya manajemen
kinerja, di antaranya sebagai berikut:

a.

Setiap karyawan ingin memiliki penghasilan yang
tinggi

Setiap karyawan ingin memiliki keahlian sesuai
bidangnya

Setiap karyawan ingin berkembang karirnya

. Kewajiban bagi pimpinan untuk meningkatkan

penghasilan karyawan

Kewajiban bagi pimpinan untuk meningkatkan
kinerja karyawan

Setiap karyawan ingin mendapatkan perlakuan adil
atas hasil kerjanya

Bagi yang berprestasi berhak memperoleh
penghargaan dan bagi yang melanggar aturan wajib
diberi sangsi

Setiap institusi ingin bekerja secara efektif, efisien
dan produktif

Berakibat positif atau negatif tergantung dari
kebijakan institusinya

Positif bila institusi memiliki niat untuk
mengembangkan SDM

Mutu karyawan masih rendah, dilihat dari
kemampuan yang dimiliki sebagai akibat dari
rendahnya  tingkat pendidikan, rendahnya
kesempatan mengikuti pelatihan, rendahnya etos
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kerja, dan mutu produk, pelayanan dan atau hasil
kerja masih rendah.

(Candra Wijaya and Rahmat Hidayat, 2022)
mengungkapkan bahwa manajemen Kkinerja juga
memperhatikan manfaat dari hasil kerja. Dampak hasil
kerja dapat bersifat positif bagi organisasi, misalnya
karena keberhasilan seseorang mewujudkan prestasi-
nya berdampak meningkatkan motivasi sehingga
semakin meningkatkan kinerja organisasi. Tetapi
dampak keberhasilan sesorang dapat bersifat negatif,
jika karena keberhasilannya ia menjadi sombong yang
akan membuat suasana kerja menjadi tidak kondusif.

Berdasarkan pendapat para ahli di atas maka dapat
ditarik kesimpulan bahwa tujuan dari manajemen
kinerja adalah mengelola kinerja agar kinerja selalu
dapat terjaga. Peran dari kinerja sungguh sangat vital
mengingat bahwa baik buruknya organisasi ditentukan
oleh kualitas kinerja yang dihasilkan oleh pegawai

Relevansi Pengembangan
Karyawan, Manajemen Kinerja
Dengan Manajemen UMKM

Pengembangan karyawan di definisikan sebagai
tahapan atau kegiatan yang berproses untuk mendapatkan
sumber daya manusia yang unggul yang sesuai dengan
kriteria dari organisasi sehingga memiliki nilai
kebermanfaatan bagi organisasi. Manajemen kinerja
didefinisikan sebagai pengelolaan, pengendalian dan
mengevaluasi kinerja dengan tujuan kualitas kinerja tetap
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terjaga. Sedangkan manajemen UMKM didefinisikan
sebagai

(Suyadi, Syahdanur and Suryani, 2018) mengungkapkan
bahwa Manajemen UMKM didefinisikan sebagai kegiatan
usaha berskala kecil yang dilakukan oleh perorangan atau
kelompok tenaga kerja kurang dari 100 orang, memiliki
kekayaan bersih 200 juta (diluar tanah dan bangunan)
dengan pendapatan 100-200 juta.

(Suyadi, Syahdanur and Suryani, 2018) mengungkapkan
bahwa Pemberdayaan merupakan usaha membantu klien
memperoleh daya untuk mengambil keputusan dan
menentukan tindakan yang akan ia lakukan terkait dengan
diri mereka termasuk mengurangi efek hambatan pribadi
dan sosial dalam melakukan tindakan. Hal ini dilakukan
melalui peningkatan kemampuan & rasa percaya diri untuk
menggunakan daya yang ia miliki, antara lain melalui
transfer daya dari lingkungannya.

Berdasarkan konsep dari pengembangan karyawan,
konsep dasar manajemen kinerja dan manajemen UMKM
maka dapat memberikan informasi bahwa di dalam UMKM
diperlukan yang namannya pengembangan karyawan dan
manajemen kinerja. Hal ini di dasari atas kebutuhan dari
UMKM yang menuntut untuk memelihara bagian SDM
dengan optimal. Pemberdayaan, pengembangan karyawan
dan manajemen kinerja menjadi perhatian khusus dalam
mencapai visi dan misi UMKM. Keterkaitan pengembangan
karyawan dan manajemen kinerja terhadap manajamen
UMKM di ilustrasikan pada framework di bawah ini;
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Gambar 1. Framework Keterikatan Pengembangan
Karyawan, Manajemen Kinerja Dengan Manajemen UMKM

Berdasarkan gambar frame di atas maka dapat
memberikan informasi bahwa manajemen UMKM
merupakan aktivitas mengelola aktivitas bisnis pada ranah
UMKM. Dalam mengelola bisnis sudah tentu banyak yang
perlu diperhatikan. Seperti bagian keuangan, marketing
dan sumber daya manusia. Khususnya bagian sumber daya
manusia yang berfokus pada karyawan diperlukan yang
namannya manajemen kinerja dan pengembangan
karyawan. Hal ini di dasari atas kebutuhan UMKM untuk
dapat memperoleh sumber daya manusia yang unggul dan
kebutuhan UMKM untuk dapat menghasilkan kinerja
UMKM yang efektif dan berkualitas.

Hal yang diperhatikan dalam pengembangan karyawan
diantaranya adalah Identifikasi karyawan, Mengelola
karyawan, Menilai karyawan, Mengevaluasi karyawan,
Menindak lebih lanjut posisi dan kedudukan karyawan
sedangkan manajemen kinerja yang perlu diperhatikan
adalah Mengelola, memberdayakan, mengevaluasi kinerja
karyawan UMKM.
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Berdasarkan pemaparan dan penjelasan di atas
berkenaan dengan framework di atas maka dapat ditarik
kesimpulan bahwa manajemen UMKM merupakan kegiatan
yang memperhatikan semua aspek manajerial, salah
satunya fokus di bidang pengelolaan SDM yang erat
kaitannya dengan pengembangan karyawan dan
manajemen kinerja. Dua hal ini yang membantu UMKM
untuk dapat mencapai visi dan misi UMKM yang telah di
rancang. Salah satu tantangan UMKM adalah berkenaan
dengan kinerja. Maka hal yang perlu diperhatikan adalah
manajemen Kkinerja. Maka jelas bahwa pengembangan
karyawan dan manajemen kinerja merupakan dua aspke
yang dapat membantu aktivitas UMKM dapat berjalan
dengan baik dan membantu untuk mencapai tujuan UMKM.
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Perkembangan UMKM di Indonesia

Peranan penting dimainkan oleh UMKM dalam
membangun perekonomian negara, termasuk Indonesia
(Salindri et al., 2022; Sulistyo et al., 2022). Data yang dirilis
KEMENKOP-UKM Republik Indonesia beberapa waktu lalu
menginformasikan jumlah UMKM yang mencapai lebih dari
60 juta usaha (Santika, 2023). Kondisi tersebut menegaskan
jilka UMKM memiliki peran membangun ekonomi
masyarakat. Keberadaan UMKM juga mampu menyerap
lebih dari 100 juta tenaga kerja di Indonesia (Sulistyo et al.,
2022). Fakta tersebut secara langsung mendukung program
pemerintah dalam menurunkan angka pengangguran.
Peranan dan ketangguhan UMKM bisa kita lihat pada krisis
ekonomi pada tahun 1998. Pelaku UMKM mampu berdiri
tegak disaat banyak usaha dan industri raksasa berjatuhan
(Salindri et al., 2022). Situasi tersebut menjadi bukti jika
UMKM mampu survive pada kondisi dan situasi yang
kurang menguntungkan.

Pertumbuhan UMKM menjadi modal serta peluang
yang harus menjadi perhatian. Berbagai kebijakan perlu
disusun agar pelaku UMKM mampu bersaing di dalam dan
luar negeri. Pada era kompetitif seperti sekarang ini,
strategi UMKM berubah seiring perubahan minat dan daya
beli. Konsumen akan semakin selektif dalam memenubhi
kebutuhannya. Perkembangan berikutnya memberikan
pemahaman yang lebih mendalam bagi pelaku UMKM agar
memperhatikan perubahan lingkungan bisnis yang terjadi.
Lebih lanjut, sisi internal dan eksternal usaha perlu
diperhatikan seperti: persaingan, pelanggan, lingkungan
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hingga teknologi. Menarik memahami keberlanjutan bisnis
yang tidak fokus pada keuntungan saja, namun juga aspek
sosial dan lingkungan (Nave et al., 2021).

Momentum pandemi Covid-19 manjadi titik balik bagi
pelaku UMKM untuk menyusun strategi. Beberapa dampak
negatif yang muncul karena kondisi tersebut antara lain:
penurunan penjualan (Hamid, 2021), melemahnya daya beli
(Ahmed et al.,, 2020) hingga pengelolaan yang tidak
maksimal (Yeon et al., 2022). Kondisi tersebut berpengaruh
terhadap aktivitas usaha, terutama kegiatan pemasaran
yang dilakukan. Kebijakan pembatasan pergerakan
membuat pelaku usaha berfikir cerdas dan mencari strategi
alternatif (Thorik, 2020). Langkah tersebut dilakukan
sebagai upaya mencapai target usaha. Bisnis berkelanjutan
menegaskan perlunya keseimbangan antara ekonomi, sosial
budaya, lingkungan bisnis, serta kegiatan pemasaran yang
dilakukan.

Beberapa penelitian menegaskan jika pengelolaan
bisnis perlu menyusun strategi dalam menghadapi
perkembangan. Hasil penelitian (Anjaningrum, 2020)
menegaskan perlunya penggunaan teknologi dalam
aktivitas promosi. Penelitian lain oleh (Kyal et al., 2021)
menjelaskan jika kapasitas SDM perlu ditingkatkan.
Penelitian berbeda dilakukan oleh (Al-Janabi and Mhaibes,
2019) yang menegaskan jika bisnis perlu menyebarkan
informasi serta memperkuat legalitas usaha. Pemahaman
tentang inovasi perlu dilakukan agar perubahan positif
perlu dimunculkan secara berkala dalam mencapai tujuan.
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Keberlanjutan Daya Saing

Keberlanjutan menjadi fokus yang diwujudkan oleh
pelaku wusaha. Konsep keberlanjutan dilatarbelakangi
kelangkaan sumberdaya serta permasalahan lingkungan
(Baldassarre et al., 2020). Fokus usaha tidak hanya profit
semata, namun mempertimbangkan lingkungan ekonomi
dan sosial. Pengelolaan berkelanjutan menjadikan bisnis
memiliki daya tawar dan nilai bisnis serta memperkuat
posisi merek. Kemampuan melihat perubahan akan
membawa bisnis memahami strategi yang digunakan.

Persaingan kompetitif dipresepsikan jika bisnis hanya
berorientasi pada pemenuhan kebutuhan dan penjualan
(Kowalska, 2020). Pemasaran menegaskan jika bisnis tidak
hanya pemenuhan kebutuhan semata, namun mampu
melihat dampaknya bagi kehidupan dimasa berikutnya (Bell
and Morse, 2008). Bisnis berkelanjutan memerlukan
pendekatan komprehensif. Keberlanjutan dimaknai sebagai
pikiran untuk berkontribusi secara luas. Jika kita
menggunakan contoh keberlanjutan bisnis yang berdampak
bagi lingkungan, maka kita akan menyadari pentingnya hal
tersebut (Sulistyo, 2021).

Tabel 1. Implementasi Keberlanjutan UMKM

No | Jenis Usaha Upaya Keberlanjutan

1 Batik a. Menggunakan pewarna alam

b. Mengelola limbah produksi
batik

2 Kuliner a. Gunakan kemasan ramah
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lingkungan

b. Mengelola limbah produksi
kuliner

3 Kerajinan a. Pemanfaatan bahan baku di
sekitar

b. Implementasi aktivitas CSR

Berbicara keberlanjutan, Sustainable Development
Goals (§DGs) dianggap mampu menciptakan keadaan yang
lebih baik dimasa depan (Bridges and Eubank, 2021). Fokus
pelaku UMKM dalam panduan ini mampu menghadirkan
kontribusi mengentaskan kemiskinan, perubahan iklim,
lingkungan dan hal lainya. SDGs mampu menciptakan
sebuah kerangka kerja dalam menciptakan keberlanjutan.
Meskipun tidak diperuntukan untuk bisnis semata, namun
konsep tersebut dapat dipraktekan sebagai standar yang
dapat diadopsi (Cheng and Liu, 2017).

Berbagai bukti memperlihatkan jika keberlanjutan
dapat diterapkan pada tahapan operasional dan tujuan
bisnis. Namun demikian, keberlanjutan yang diupayakan
terkadang mengalami hambatan. Sebagian pelaku usaha
mengalami kebimbangan dalam menjangkau pasar yang
lebih luas serta memahami keberlanjutan itu sendiri.
Menjawab masalah tersebut, pelaku usaha dapat terus
memenuhi  kebutuhan pasar tanpa mengabaikan
lingkungan bisnis yang ada. Artinya, bisnis dapat berjalan
untuk memenuhi kebutuhan dan meraih keuntungan
namun tetap memperhatikan lingkungan bisnis.
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Inovasi UMKM

Beberapa literatur menjelaskan jika inovasi memainkan
peran penting bagi keberlanjutan bisnis (Eryarsoy et al.,
2021; Wu, 2016). Inovasi tidak hanya berkaitan dengan
berubahan besar, namun dapat berupa hal sederhana
seperti: gagasan, implementasi strategi, adopsi teknologi
serta perubahan SOP. Konsep ini merupakan buah pikiran
Gabriel taarde (1903) yang menghadirkan inovasi namun
dapat diterima oleh lingkungan bisnis (Dearing and Cox,
2018). Konsep ini semakin dikenal pada tahun 1964 lewat
gagasan yang dikemukakan oleh Everett Rogers melalui
konsep yang dikenal dengan “Diffusion of Innovation”
(Rogers, 1983). Difusi dimaknai sebagai perubahan yang
hadir sepanjang waktu. Seiring populernya konsep ini,
menjadikanya sebagai konsep yang banyak diadopsi oleh
berbagai sektor seperti: budaya, pertanian, kesehatan,
hukum, pemasaran bisnis hingga pariwisata. Konsep ini
terbangun melalui beberapa instrument yaitu:

1. Inovasi(apa yang akan dihadirkan).

2. Saluran Komunikasi (apa yang akan digunakan untuk
menyebarkan inovasi yang ditawarkan).

3. Waktu (berapa lama siklus waktu inovasi yang akan dan
sedang digunakan).

4. Sistem Sosial (bagaimana mendapatkan legitimasi dari
lingkungan internal: seperti bagian terkait dan
lingkungan eksternal: seperti konsumen).

Pelaku UMKM perlu keluar dari zona nyaman untuk
menemukan kembali strategi yang tepat. Banyak pelaku

UMKM merasa nyaman dengan kondisi saat ini dan
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memilih untuk tidak bereksperimen. Sebagai contoh,
keengganan beberapa pelaku usaha mengadopsi teknologi
selama pandemi lalu. Mereka cenderung memilih untuk
menggunakan cara-cara konvensional. Pelaku usaha perlu
mempertimbangkan berbagai faktor yang berasal dari
lingkungan internal dan eksternal bisnis. Jika preferensi
konsumen berubah, maka pelaku usaha perlu mempelajari
hal tersebut agar mampu menghasilkan strategi terbaik.

. Implementasi Inovasi Pada Bisnis
UMKM

Beberapa waktu yang lalu, penulis mendapatkan hibah
pengabdian dari KEMENDIKBUDRISTEK RI. Pendampingan
dilakukan untuk menghadirkan berbagai perubahan strategi
serta inovasi yang akan diterapkan (Salindri et al., 2022;
Sulistyo et al., 2022).

1. Inovasi UMKM YAD Blangkon di Kabupaten Bantul,

Daerah Istimewa Yogyakarta.

Dampak dari perkembangan pariwisata adalah
berkembangnya ekonomi wilayah. Kondisi tersebut
juga diperkuat dengan peningkatan kesejahteraan
masyarakat, serta munculnya industri pendukung
pariwisata. Salah satu industri yang masih eksis adalah
YAD Blangkon. Usaha ini fokus pada pembuatan
blangkon dan beberapa asesoris pelengkapnya seperti
baju surjan, sandal slop, keris dan beberapa produk
lainya. Pandemi Covid-19 menyebabkan bisnis ini
mengalami penurunan pendapatan. Lebih lanjut,
penggunaan teknologi tidak memberikan dampak

133



Manajemen UMKM

134

positif. Permasalahan lain usaha ini adalah: 1)
pemasaran digital yang kurang baik, 2) peralatan digital
yang minim, 3) SDM yang kurang trampil dalam
membuat konten publikasi, serta 4) strategi branding
yang belum efektif. Dalam upaya menghasilkan strategi
serta inovasi, penulis menyusun berbagai langkah yang
akan diterapkan. Penyusunan strategi inovasi
diharapkan mampu menaikan usaha dan menjawab
permasalahan.

Implementasi pemasaran perlu dilakukan secara
komprehensif. Berbagai permasalahan diselesaikan
dengan memberikan pemahaman pengelolaan bisnis.
Fokus utama permasalahan usaha ini adalah aktivitas
pemasaran berbasis digital. Pelaku usaha didorong
dapat memiliki keterampilan dalam penggunaan
teknologi serta pembuatan konten publikasi. Lebih
lanjut, penyusunan laporan keuangan berbasis digital
juga diterapkan agar efektif dalam pengerjaanya.

Inovasi strategi pemasararan berbasis digital yang
dilakukan mampu menaikan nilai penjualan sebesar
25%  dibandingkan tahun sebelumnya. Dapat
disimpulkan jika penerapan strategi pemasaran yang
baik akan berdampak positif bagi usaha yang
dijalankan. Lebih lanjut, penggunaan teknologi dalam
strategi pemasaran akan berdampak positif pada
kualitas pengelolaan dan perkembangan usaha.

Inovasi UMKM Kuliner di Yogyakarta

Perkembangan teknologi informasi perlu diperhati-
kan oleh pelaku usaha. Kondisi tersebut jangan
dimaknai sebagai hambatan, namun perlu dipandang
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sebagai peluang untuk diraih. Pemasaran tidak lagi
mengandalkan cara-cara lama namun perlu strategi
kreatif dan inovatif. Perubahan transaksi digital yang
banyak dilakukan mengubah praktek dan budaya
masyarakat. Aktivitas digital yang semakin menarik
ditengarai menjadi senjata yang mampu menarik minat
konsumen.

Namun demikian, tidak banyak pelaku usaha
mampu menggunakan dan menerapkan teknologi
dengan baik. Permasalahan lain yang muncul
diantaranya: pemilihan teknologi yang salah,
kemampuan SDM yang minim serta keterbatasan
finansial. Ditengah masalah tersebut, masih terdapat
pelaku usaha yang mencoba fokus dalam pengelolaan
melalui inovasi teknologi. UKM Den Bagus, UKM Batik
Fasadina dan UKM Abaali menjadi beberapa usaha yang
mencoba menerapkan inovasi untuk keberlanjutan
usaha.

Tabel 2. Inovasi UMKM Kuliner di Yogyakarta

No | Fokus Implementasi
1 Strategi a. Kerjasama dengan
Keberlanjutan petani (UKM Den
bagus)

b. Perhatian terhadap
lingkungan (UKM
Fasadina)

c. Pemberdayaan

masyarakat sekitar
(UKM Abaali)
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2 Pemanfaatan
Teknologi

Teknologi
memperkuat bisnis
(UKM Den Bagus)

. Secara berkala

membuat konten
publikasi (UKM
Fasadina)

Optimalkan berbagai
platform (UKM Abaali)

3 Penggunaan
Media Sosial

Gunakan platform
media sosial yang
sesuai (UKM Den
Bagus)

. Penggunaan WA bisnis

dan market place
(UKM Fasadina)

Penggunaan seluruh
media sosial dan
market place (UKM
Abaali).

Pelaku UMKM dalam mengadopsi teknologi digital,
akan mempermudah kegiatan pemasaran dan menekan

biaya. Penggunaan teknologi

mampu  menjadikan

jangkauan usaha menjadi semakin luas dan memakan
waktu yang singkat. Penggunaan teknologi merupakan
upaya dalam menciptakan keberlanjutan melalui inovasi

penggunaan teknologi.




Proses Inovasi dan
Manajemen Risiko

Diksi Metris, S.E., M.M.,
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saha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memainkan

peran sentral dalam menggerakkan ekonomi, namun

seringkali menghadapi tekanan dari perubahan pasar
yang cepat, persaingan sengit, dan ketidakpastian ekonomi.
Untuk mengatasi tantangan ini, UMKM perlu mengadopsi
pendekatan proaktif melalui proses inovasi dan manajemen
risiko yang terintegrasi (Rahadi and Wardiman, 2022).

Inovasi bukan sekadar kata yang populer; ia menjadi roh
yang mendorong pertumbuhan dan diferensiasi. UMKM yang
berhasil adalah mereka yang mampu merangkul perubahan
dengan proses inovasi yang efektif. Ini tidak hanya melibatkan
penciptaan produk atau layanan baru, tetapi juga perubahan
dalam budaya organisasi, strategi pemasaran, dan cara berpikir
kreatif. Inovasi menjadi jendela yang membuka peluang,
mengarah pada peningkatan daya saing, dan memastikan
relevansi UMKM dalam peta bisnis yang terus berubah (Zaidan
and Dkk, 2023).

Namun, di seberang spektrumnya, kita menemui tantangan
dan ketidakpastian yang melekat dalam setiap langkah. Di
sinilah manajemen risiko tampil sebagai pahlawan yang kurang
dikenal. Ketika UMKM menjelajahi perairan tak terduga bisnis,
manajemen risiko menjadi kompas yang memandu agar tidak
tersesat. Risiko, dalam bentuk apapun, dapat merugikan atau
menjadi peluang tersembunyi. Bagaimana UMKM dapat
merencanakan, mengelola, dan mengambil risiko dengan
cerdas menjadi pertanyaan utama (Zaidan and Dkk, 2023).

Melalui tulisan ini, akan mencoba menjelajahi lebih dalam
tentang bagaimana UMKM dapat menjalani proses inovasi dan
manajemen risiko sebagai satu kesatuan yang tidak terpisahkan.
Melalui pemahaman mendalam tentang teori dan praktik
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terkini, kita akan mencari inspirasi dan panduan yang dapat
memberdayakan UMKM untuk tidak hanya bertahan di tengah
perubahan, tetapi juga menjadi arsitek utama pertumbuhan dan
keberlanjutan dalam dunia bisnis yang dinamis ini (Siska and
Mufidah, 2023).Top of Form

A. Inovasi dalam Konteks UMKM

Inovasi bukanlah hak monopoli perusahaan besar.
UMKM dapat memanfaatkan inovasi sebagai kunci untuk
membuka peluang pertumbuhan baru. Proses inovasi
dimulai dengan identifikasi peluang inovasi. Pemahaman
mendalam terhadap pasar, kebutuhan pelanggan, dan tren
industri menjadi dasar untuk merumuskan ide-ide inovatif
(Langoday, 2023).

Teori inovasi, yang telah menjadi fokus utama dalam
literatur ~manajemen, menggarishawahi pentingnya
perubahan dan pengembangan baru dalam konteks bisnis.
Model inovasi berbasis Diffusion of Innovations (Diffusi
Inovasi) oleh Everett Rogers menyoroti bahwa inovasi
melibatkan proses difusi yang melibatkan adopsi dan
adaptasi oleh pelaku bisnis. Dalam konteks UMKM, teori ini
memberikan landasan untuk memahami bagaimana inovasi
dapat diterapkan, diterima, dan diintegrasikan dalam skala
yang lebih kecil (Anam and Khairunnisah, 2019).

Baru-baru ini, paradigma inovasi telah mengalami
perubahan signifikan. Model tradisional yang melihat
inovasi sebagai proses linear kini telah digantikan oleh
pendekatan yang lebih dinamis dan fleksibel. Open
Innovation, misalnya, menekankan pada kolaborasi dan
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pertukaran ide antara perusahaan, baik dengan pihak
internal maupun eksternal. Ini mengakui bahwa sumber
inovasi tidak terbatas pada batas perusahaan, melainkan
dapat berasal dari ekosistem bisnis yang lebih luas
(Rachmad and DKk, 2023).

Selain itu, konsep User Innovation menunjukkan
bahwa pelanggan tidak hanya penerima inovasi tetapi juga
dapat menjadi kontributor yang berperan aktif dalam proses
pengembangan produk atau layanan. Pemahaman ini
membuka pintu bagi UMKM untuk menggali wawasan dari
pengguna akhir mereka, mempercepat proses inovasi, dan
menciptakan solusi yang lebih relevan (Prabowo,
Merthayasa and Saebah, 2023).

Setelah mengidentifikasi peluang, UMKM harus fokus
pada pengembangan ide inovatif. Ini melibatkan kolaborasi
internal dan eksternal, pemanfaatan teknologi, dan
pemikiran kreatif. Dalam fase implementasi, perubahan
operasional yang dibutuhkan harus diintegrasikan dengan
hati-hati untuk memastikan efisiensi dan dampak positif
pada nilai bisnis (Hartatik and Dkk, 2023).

. Manajemen Risiko di Lingkungan

UMKM

Manajemen risiko merupakan alat krusial dalam
menjaga keberlanjutan UMKM. Langkah pertama adalah
identifikasi risiko. Risiko operasional, keuangan, dan pasar
harus diidentifikasi dengan cermat. Evaluasi risiko
kemudian membantu UMKM memahami dampak potensial
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dan tingkat risiko yang dapat diterima (Pangestuti and DKk,
2024).

Dalam merancang strategi manajemen risiko, teori
Enterprise Risk Management (ERM) menjadi pedoman yang
relevan. Konsep ini mengajarkan bahwa manajemen risiko
bukan hanya tentang mitigasi risiko tetapi juga tentang
pengenalan dan eksploitasi peluang yang muncul. Teori
Risk Appetite dan Risk Tolerance juga menjadi bagian
integral dalam memahami sejauh mana UMKM dapat
berani mengambil risiko demi pencapaian tujuan bisnisnya
(Radiansyah and DKk, 2023).

Manajemen risiko di UMKM juga mengalami evolusi
yang mencolok. Seiring dengan meningkatnya kompleksitas
lingkungan bisnis, pendekatan tradisional yang bersifat
reaktif mulai beralih menjadi proaktif. Model manajemen
risiko sekarang semakin menekankan pada penggunaan
teknologi analitik dan big data untuk mengidentifikasi dan
mengukur risiko secara lebih akurat (Pratama et al., 2023).

Konsep Agile Risk Management adalah suatu
pendekatan yang menyesuaikan diri dengan kecepatan
perubahan lingkungan bisnis. UMKM yang menerapkan
pendekatan ini dapat lebih responsif terhadap perubahan
kondisi pasar, meminimalkan dampak risiko, dan
memaksimalkan peluang (Fatima, Muklhlis and Zagladi,
2023).

Proses mitigasi risiko melibatkan pengembangan
strategi untuk mengurangi dampak dan kemungkinan
terjadinya risiko. Ini bisa mencakup diversifikasi produk,
pemilihan mitra bisnis yang kuat, dan implementasi praktik
manajemen yang lebih ketat. UMKM perlu secara terus-
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menerus memantau dan mengevaluasi efektivitas langkah-
langkah mitigasi yang diambil (Pangestuti and Dkk, 2024).

.Integrasi Inovasi dan Manajemen

Risiko

Ketika UMKM mampu mengintegrasikan proses inovasi
dan manajemen risiko, tercipta sinergi yang kuat. Inovasi
dapat berfungsi sebagai alat untuk mengidentifikasi peluang
dan merespons perubahan pasar, sementara manajemen

risiko membantu melindungi bisnis dari dampak negatif
dan kegagalan potensial (Zulkifli and Dkk, 2023).

Namun, kebaruan terbesar terletak pada pengakuan
akan keterkaitan yang erat antara inovasi dan manajemen
risiko. Dalam upaya untuk mencapai keunggulan
kompetitif, UMKM tidak lagi memandang kedua konsep ini
secara terpisah. Sebaliknya, munculnya paradigma baru
menggabungkan inovasi dan manajemen risiko sebagai satu
kesatuan yang saling melengkapi (Wibowo, 2023).

Studi terkini menyoroti bahwa UMKM yang berhasil
tidak hanya mampu menghasilkan ide-ide inovatif tetapi
juga memiliki kesadaran risiko yang matang. Ini
menciptakan ekosistem di mana risiko diidentifikasi,
dievaluasi, dan dielola secara strategis, sementara inovasi
berfungsi sebagai sarana untuk mengatasi risiko dan
memanfaatkan peluang (Raharjo, 2021).

Melalui eksplorasi kebaruan informasi ini, tulisan ini
akan menjelajahi lebih jauh bagaimana UMKM dapat
mengintegrasikan proses inovasi dan manajemen risiko,
memanfaatkan pendekatan yang terkini dan relevan untuk
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memandu langkah-langkah strategis mereka dalam
menghadapi kompleksitas bisnis yang terus berkembang
(Adam and DKk, 2023).

Integrasi inovasi dan manajemen risiko menjadi
landasan keberlanjutan bagi UMKM. Secara bersamaan,
inovasi membantu UMKM beradaptasi dengan perubahan
dan memanfaatkan peluang baru, sementara manajemen
risiko melindungi mereka dari kemungkinan dampak
negatif. Integrasi  membentuk  kebijakan  yang
komprehensif, memastikan bahwa inovasi tidak hanya
diterima sebagai inisiatif terpisah tetapi diintegrasikan ke
dalam DNA organisasi (Febriana, 2023).

1. Resilience dan Responsibilitas. Integrasi memberikan
UMKM ketangguhan (resilience) untuk bertahan dalam
lingkungan bisnis yang berubah-ubah. Responsibilitas
terhadap risiko dan perubahan pasar menjadi
terstruktur dan terintegrasi.

2. Peningkatan Kreativitas dan Efisiensi. Integrasi
memberikan  ruang  bagi  kreativitas  tanpa
meninggalkan tanggung jawab terhadap risiko. Dengan
memanfaatkan teknologi dan data, UMKM dapat
mengoptimalkan proses inovasi dan manajemen risiko
secara bersamaan.

3. Daya Saing yang Lebih Kuat. Dengan integrasi yang
efektif, UMKM mampu memberikan nilai tambah yang
berkelanjutan kepada pelanggan, memperkuat pangsa
pasar, dan bersaing di tingkat global.
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Tantangan dan Peluang di Masa
Depan

Meskipun ada manfaat yang signifikan, UMKM masih
dihadapkan pada beberapa tantangan. Keterbatasan sumber
daya, kurangnya pemahaman akan proses inovasi, dan
ketidakpastian ekonomi dapat menjadi hambatan (Saleh,
2023).

Sumber daya yang terbatas seringkali menjadi
hambatan utama bagi UMKM dalam menjalankan proses
inovasi. Keterbatasan akses keuangan dan infrastruktur
yang memadai dapat menjadi rintangan bagi implementasi
ide-ide inovatif yang memerlukan investasi (Adindo, 2021).

Membangun budaya inovasi di dalam organisasi
bukanlah tugas yang mudah. UMKM mungkin menghadapi
resistensi internal, kurangnya pemahaman karyawan
terhadap nilai inovasi, dan kebutuhan untuk mengubah
rutinitas yang sudah ada (Basalamah, Erwaedy and DKk,
2021).

Fluktuasi mata uang, perubahan kebijakan
perdagangan, dan dampak krisis global dapat memberikan
tekanan ekstra pada UMKM. Oleh karena itu, kemampuan
untuk mengelola risiko dan merespons cepat terhadap
perubahan ekonomi akan menjadi kunci (Dianto and Udin,
2023).

Pertumbuhan teknologi yang cepat juga membawa
tantangan. UMKM perlu beradaptasi dengan cepat terhadap
perkembangan teknologi baru untuk tetap bersaing. Di sisi
lain, adopsi teknologi yang tidak tepat dapat menjadi risiko
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yang merugikan. Namun, peluang untuk pertumbuhan dan
diferensiasi yang lebih besar tetap ada melalui
pengembangan strategi inovatif dan manajemen risiko yang
adaptif (Ngamal and Maximus Ali Perajaka, 2021).

Bagaimana UMKM dapat menggabungkan harmonisasi
antara inovasi yang berani dan manajemen risiko yang
cerdik. Dalam menyatukan kreativitas dan keberanian
untuk berspekulasi dengan kebijaksanaan dan kehati-hatian
dalam merespons risiko, UMKM memasuki lanskap bisnis
yang memerlukan pendekatan holistik (Siregar and DXkK,
2023).

Teknologi juga membuka peluang besar untuk inklusi.
UMKM dapat memanfaatkan platform digital untuk
meningkatkan akses ke pasar global, berkolaborasi dengan
mitra bisnis baru, dan menciptakan model bisnis yang lebih
inklusif (Putriana, 2023).

Masa depan menjanjikan peluang melalui kolaborasi
lintas industri dan kemitraan strategis. UMKM dapat
membentuk aliansi untuk mengatasi tantangan bersama,
berbagi sumber daya, dan menciptakan ekosistem inovasi
yang mendukung (Arif, 2023).

Inovasi yang berkelanjutan dan ramah lingkungan
semakin menjadi kebutuhan pelanggan. UMKM dapat
melihat ini sebagai peluang untuk mengembangkan produk
dan layanan yang tidak hanya inovatif tetapi juga
mendukung keberlanjutan lingkungan (Friska Mastarida,
2022).

Investasi dalam pengembangan keterampilan karyawan
dan sumber daya manusia dapat menjadi peluang besar.
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Masa depan membutuhkan tenaga kerja yang tangguh,
kreatif, dan siap beradaptasi dengan perubahan (Wahyudi
etal., 2023).

Dalam lingkungan bisnis yang dinamis, UMKM perlu
menjadikan proses inovasi dan manajemen risiko sebagai
prioritas. Integrasi keduanya menciptakan fondasi untuk
pertumbuhan berkelanjutan dan daya saing yang kuat.
Dengan berani mengambil langkah-langkah inovatif dan
mengelola risiko dengan bijaksana, UMKM dapat mengukir
jejak suksesnya dalam peta bisnis global (Chatra, 2023).

Tantangan dan peluang di masa depan menandai
medan perang bagi UMKM. Dengan ketangguhan dan visi
yang tepat, UMKM dapat menghadapi tantangan dengan
percaya diri sambil memanfaatkan peluang-peluang baru.
Melalui integrasi yang bijaksana antara proses inovasi dan
manajemen risiko, UMKM dapat menjelma menjadi pemain
kunci dalam peta bisnis yang terus berubah (Nurlinda and
DKk, 2023).



Menghadapi Perubahan
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Memahami Perubahan Bisnis dan
Lingkungan

Mengapa perubahan bisnis dan lingkungan terjadi?
Perubahan bisnis dan lingkungan terjadi karena adanya
pergeseran, perubahan, atau evolusi dalam faktor-faktor
eksternal yang memengaruhi bisnis. Faktor-faktor tersebut
meliputi perubahan dalam kebijakan pemerintah, tren
pasar, perkembangan teknologi, dan perilaku konsumen
(Kotter, 1996). Perubahan ini dapat terjadi dengan cepat
atau secara bertahap, dan bisnis yang berhasil adalah yang
mampu menghadapi perubahan ini dengan baik. Para
pemimpin bisnis harus bijak dalam mengambil keputusan
dan melakukan kajian terlebih dahulu untuk memastikan
keputusan yang diambil dapat menguntungkan perusahaan
di masa depan.

1. Perubahan dalam Kebijakan Pemerintah

Kebijakan pemerintah dapat memengaruhi bisnis
secara signifikan. Perubahan dalam kebijakan
pemerintah dapat mempengaruhi biaya produksi,
persaingan, dan permintaan pasar. Misalnya, kebijakan
pemerintah yang mengenakan pajak tinggi pada produk
tertentu dapat membuat harga produk tersebut menjadi
lebih mahal, sehingga mengurangi permintaan pasar.
Di sisi lain, kebijakan pemerintah yang memberikan
insentif atau subsidi pada produk tertentu dapat
meningkatkan permintaan pasar. Selain itu, perubahan
dalam kebijakan pemerintah juga dapat mempengaruhi
persaingan antar perusahaan. Misalnya, kebijakan
pemerintah yang memberikan keuntungan atau
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perlindungan pada perusahaan tertentu dapat
mengurangi persaingan di pasar.

Tren Pasar

Tren pasar juga dapat memengaruhi bisnis. Tren
pasar dapat berubah dengan cepat atau secara
bertahap, dan bisnis yang tidak mampu mengikuti tren
pasar dapat kehilangan pangsa pasar. Misalnya, tren
pasar saat ini adalah meningkatnya permintaan akan
produk yang ramah lingkungan dan berkelanjutan.
Bisnis yang tidak mampu mengikuti tren ini dapat
kehilangan pelanggan yang lebih memilih produk yang
ramah lingkungan. Selain itu, tren pasar juga dapat
mempengaruhi  harga produk. Misalnya, jika
permintaan pasar untuk produk tertentu meningkat,
harga produk tersebut dapat naik.

Perkembangan Teknologi

Perkembangan teknologi juga dapat memengaruhi
bisnis. Perkembangan teknologi dapat mempercepat
produksi, meningkatkan efisiensi, dan mengurangi
biaya produksi. Namun, perkembangan teknologi juga
dapat membuat produk atau layanan tertentu menjadi
usang atau tidak relevan. Bisnis yang tidak mampu
mengikuti perkembangan teknologi dapat kehilangan
pangsa pasar. Misalnya, bisnis yang tidak mampu
mengikuti perkembangan teknologi dalam pemasaran
online dapat kehilangan pelanggan yang lebih memilih
berbelanja secara online.
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4. Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen juga dapat memengaruhi
bisnis. Perilaku konsumen dapat berubah dengan cepat
atau secara bertahap, dan bisnis yang tidak mampu
mengikuti perubahan perilaku konsumen dapat
kehilangan pangsa pasar. Misalnya, perilaku konsumen
saat ini adalah lebih memilih produk yang ramah
lingkungan dan berkelanjutan. Bisnis yang tidak
mampu mengikuti perubahan ini dapat kehilangan
pelanggan yang lebih memilih produk yang ramah
lingkungan. Selain itu, perilaku konsumen juga dapat
mempengaruhi harga produk. Misalnya, jika konsumen
lebih memilih produk yang berkualitas tinggi, harga
produk tersebut dapat naik.

Antisipasi Perubahan : Kunci Sukses
Bisnis di Era Digital

Perubahan adalah hal yang pasti terjadi dalam
kehidupan, termasuk dalam dunia bisnis. Bisnis yang sukses
adalah bisnis yang mampu beradaptasi dengan perubahan
dan mengambil langkah yang tepat untuk menghadapinya.
Namun, menghadapi perubahan bukanlah hal yang mudah.
Oleh karena itu, antisipasi perubahan menjadi kunci sukses
bisnis di era digital. Antisipasi perubahan penting karena
dapat membantu bisnis untuk mengambil langkah yang
tepat dalam menghadapi perubahan. Dengan melakukan
antisipasi perubahan, bisnis dapat mempersiapkan diri
dengan lebih baik dan mengurangi risiko kegagalan. Selain
itu, antisipasi perubahan juga dapat membantu bisnis untuk
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tetap relevan dan bersaing dalam pasar yang terus berubah
(Burnes, 2004).

Mengidentifikasi perubahan yang akan terjadi dapat
membantu bisnis untuk mempersiapkan diri dengan lebih
baik. Beberapa cara untuk mengidentifikasi perubahan
yang akan terjadi adalah dengan melakukan analisis tren
pasar, analisis SWOT, dan memantau perkembangan
teknologi. Analisis tren pasar dapat membantu bisnis untuk
memahami tren pasar yang sedang terjadi dan mengambil
langkah yang tepat untuk menghadapinya. Analisis SWOT
dapat membantu bisnis untuk memahami kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman bisnisnya. Memantau
perkembangan teknologi dapat membantu bisnis untuk
mengikuti perkembangan teknologi yang terjadi dan
mengambil langkah yang tepat untuk menghadapinya
(Cameron, E., & Green, 2015).

Rencana antisipasi perubahan akan membantu bisnis
untuk mempersiapkan diri dengan lebih baik dalam
menghadapi perubahan. Beberapa hal yang perlu
dipertimbangkan dalam membuat rencana antisipasi
perubahan adalah tujuan jangka panjang, sumber daya yang
tersedia, dan risiko yang mungkin terjadi. Tujuan jangka
panjang akan membantu bisnis untuk fokus pada arah yang
ingin dicapai oleh bisnisnya. Sumber daya yang tersedia
akan mempengaruhi kemampuan bisnis untuk menghadapi
perubahan. Risiko yang mungkin terjadi perlu
dipertimbangkan agar bisnis dapat mengambil langkah
yang tepat untuk menghadapinya.

Mengimplementasikan rencana antisipasi perubahan
akan membantu bisnis untuk mempersiapkan diri dengan
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lebih baik dalam menghadapi perubahan. Beberapa hal
yang perlu dipertimbangkan dalam mengimplementasikan
rencana antisipasi perubahan adalah memastikan
keterlibatan seluruh karyawan, memonitor kemajuan, dan
melakukan evaluasi secara berkala. Keterlibatan seluruh
karyawan akan membantu bisnis untuk
mengimplementasikan rencana antisipasi perubahan
dengan lebih baik. Memonitor kemajuan akan membantu
bisnis untuk mengetahui apakah rencana antisipasi
perubahan yang telah dilakukan berhasil atau tidak.
Evaluasi secara berkala akan membantu bisnis untuk
mengevaluasi kembali rencana antisipasi perubahan yang
telah dilakukan dan mengambil langkah yang tepat untuk
menghadapi perubahan yang terjadi.

Mengukur keberhasilan antisipasi perubahan akan
membantu bisnis untuk mengetahui apakah rencana
antisipasi perubahan yang telah dilakukan berhasil atau
tidak. Beberapa cara untuk mengukur keberhasilan
antisipasi perubahan adalah dengan membandingkan hasil
dengan tujuan yang telah ditetapkan, memonitor kinerja
bisnis, dan melakukan evaluasi secara berkala.
Membandingkan hasil dengan tujuan yang telah ditetapkan
akan membantu bisnis untuk mengetahui apakah tujuan
yang telah ditetapkan telah tercapai atau tidak. Memonitor
kinerja bisnis akan membantu bisnis untuk mengetahui
apakah bisnisnya berhasil dalam menghadapi perubahan
atau tidak. Evaluasi secara berkala akan membantu bisnis
untuk mengevaluasi kembali rencana antisipasi perubahan
yang telah dilakukan dan mengambil langkah yang tepat
untuk menghadapi perubahan yang terjadi (Hayes, 2018).
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C. Strategi Menghadapi Perubahan
Bisnis dan Lingkungan

Dalam era bisnis yang penuh dengan ketidakpastian
dan perubahan yang cepat, kemampuan suatu organisasi
untuk beradaptasi dan mengelola perubahan bisnis dan
lingkungan menjadi kritis untuk kelangsungan hidupnya.
Berikut ini strategi penting yang dapat membantu
organisasi menghadapi perubahan dengan sukses, dengan
menekankan pentingnya penyesuaian terhadap dinamika
bisnis dan lingkungan eksternal (Hayes, 2018).

1. Analisis Risiko dan Kesempatan:

a. Identifikasi potensi risiko yang dapat muncul
akibat perubahan.

b. Tinjau peluang baru yang mungkin muncul selama
perubahan.

Cc. Gunakan analisis SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats) untuk merencanakan
strategi.

2. Fleksibilitas Organisasi:

a. Bangun struktur organisasi yang fleksibel dan
dapat menyesuaikan diri dengan perubahan.

b. Berikan pelatithan kepada karyawan untuk
meningkatkan keterampilan mereka sesuai dengan
kebutuhan baru.

c. Pertimbangkan penggunaan model organisasi
seperti model matriks untuk meningkatkan
responsibilitas dan keterlibatan.
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3.

Keterlibatan Karyawan:

a.

Libatkan karyawan sejak awal dalam proses
perubahan.

Dorong komunikasi terbuka dan transparan untuk
mengurangi resistensi.

Berikan insentif dan pengakuan kepada karyawan
yang berkontribusi pada kesuksesan perubahan.

Pemantauan dan Penyesuaian Kontinu:

a.

Tetapkan sistem pemantauan yang efektif untuk
melacak progres perubahan.

Evaluasi dan sesuaikan strategi jika diperlukan
berdasarkan umpan balik dan hasil pemantauan.

Jangan ragu untuk melakukan perubahan
tambahan jika situasi memerlukannya.

Teknologi dan Inovasi:

a.

Terapkan teknologi baru atau perbarui sistem yang
ada untuk meningkatkan efisiensi.

Fasilitasi pusat inovasi untuk merangsang ide-ide
baru dari karyawan.

Berkolaborasi dengan mitra teknologi untuk tetap
up-to-date dengan perkembangan terbaru.

Budaya Organisasi yang Mendukung Perubahan:

a.

Bangun budaya organisasi yang mendorong inovasi
dan adaptasi.
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Perkuat nilai-nilai yang mendukung perubahan,
seperti pembelajaran berkelanjutan dan
responsibilitas bersama.

Sosialisasikan dan terapkan praktik-praktik terbaik
dalam budaya perusahaan.

7. Manajemen Perubahan yang Efektif:

a.

Tentukan pemimpin atau tim manajemen
perubahan yang berpengalaman.

Susun rencana perubahan yang jelas dan
komprehensif.

Berkomunikasi dengan jelas mengenai tujuan
perubahan, manfaatnya, dan langkah-langkah yang
akan diambil.

8. Pelibatan Stakeholder:

a.

Identifikasi dan melibatkan stakeholder kunci yang
mungkin terpengaruh oleh perubahan.

Dukung dialog terbuka dengan stakeholder untuk
memahami kekhawatiran dan harapan mereka.

Kolaborasi dengan pelanggan, pemasok, dan mitra
bisnis untuk memastikan kesinambungan rantai
pasok.
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Menghadapai Perubahan Bisnis dan
Lingkungan dengan Analisis SWOT

Perubahan adalah hal yang pasti terjadi dalam dunia
bisnis dan lingkungan eksternal. Bisnis yang mampu
mengantisipasi dan menghadapi perubahan dengan strategi
yang tepat akan memiliki keunggulan kompetitif yang
signifikan. Dalam era dinamis seperti sekarang, penting
bagi perusahaan untuk memiliki strategi yang adaptif dan
proaktif dalam menghadapi perubahan bisnis dan
lingkungan. Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats) adalah alat yang berguna dalam
mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang dapat
memengaruhi strategi perusahaan dalam menghadapi
perubahan bisnis dan lingkungan. Kekuatan dan kelemahan
berkaitan dengan faktor internal, sedangkan peluang dan
ancaman berkaitan dengan faktor eksternal. Tujuan utama
dari Analisis SWOT adalah memberikan pemahaman yang
komprehensif tentang kondisi internal dan eksternal
organisasi. Hal ini membantu dalam perencanaan strategis
dan pengambilan keputusan (Hill and Westbrook, 1997).

1. Strengths (Kekuatan)

Kekuatan internal perusahaan seperti brand
recognition yang kuat, tim manajemen yang kompeten,
dan teknologi canggih dapat menjadi landasan yang
kuat dalam menghadapi perubahan. Kemampuan
untuk beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan
pasar dan teknologi juga merupakan kekuatan yang
penting bagi perusahaan (Kotler, P., & Armstrong,
2010).
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a. Brand Recognition yang Kuat

Brand recognition yang kuat dapat menjadi
kekuatan bagi perusahaan dalam menghadapi
perubahan bisnis dan lingkungan. Brand recognition
yang kuat dapat membantu perusahaan untuk
mempertahankan pelanggan yang sudah ada dan
menarik pelanggan baru. Selain itu, brand recognition
yang kuat juga dapat membantu perusahaan untuk
membedakan dirinya dari pesaing dan memperkuat
citra mereknya.

b. Tim Manajemen yang Kompeten

Tim manajemen yang kompeten dapat menjadi
kekuatan bagi perusahaan dalam menghadapi
perubahan bisnis dan lingkungan. Tim manajemen
yang kompeten dapat membantu perusahaan untuk
mengambil keputusan yang tepat dalam menghadapi
perubahan dan memimpin perusahaan menuju
kesuksesan. Selain itu, tim manajemen yang kompeten
juga dapat membantu perusahaan untuk
mengembangkan strategi yang adaptif dan proaktif
dalam menghadapi perubahan.

c. Teknologi Canggih

Teknologi canggih dapat menjadi kekuatan bagi
perusahaan dalam menghadapi perubahan bisnis dan
lingkungan. Teknologi canggih dapat membantu
perusahaan untuk meningkatkan efisiensi,
meningkatkan kualitas produk atau layanan, dan
mempercepat waktu respon terhadap perubahan pasar.
Selain itu, teknologi canggih juga dapat membantu
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perusahaan untuk memperluas cakupan bisnisnya dan
menciptakan peluang baru.

Weaknesses (Kelemahan)

Kelemahan internal seperti kurangnya diversifikasi
produk atau layanan, kurangnya inovasi, atau
kurangnya Kketerlibatan karyawan dapat menjadi
hambatan dalam menghadapi perubahan. Kurangnya
fleksibilitas dalam struktur organisasi atau proses bisnis
juga dapat menjadi kelemahan yang signifikan bagi
perusahaan (Hill and Westbrook, 1997).

a. Kurangnya Diversifikasi Produk atau Layanan

Kurangnya diversifikasi produk atau layanan dapat
menjadi  kelemahan bagi perusahaan dalam
menghadapi perubahan bisnis dan lingkungan.
Kurangnya diversifikasi produk atau layanan dapat
membuat perusahaan menjadi tergantung pada produk
atau layanan yang sudah ada dan kurang siap dalam
menghadapi perubahan pasar. Selain itu, kurangnya
diversifikasi produk atau layanan juga dapat membuat
perusahaan kehilangan peluang untuk memperluas
cakupan bisnisnya dan menciptakan peluang baru.

b. Kurangnya Inovasi

Kurangnya inovasi dapat menjadi kelemahan bagi
perusahaan dalam menghadapi perubahan bisnis dan
lingkungan. Kurangnya inovasi dapat membuat
perusahaan kehilangan keunggulan kompetitif dan
kurang siap dalam menghadapi perubahan pasar.
Selain itu, kurangnya inovasi juga dapat membuat
perusahaan kehilangan peluang untuk menciptakan



Manajemen UMKM

produk atau layanan baru yang dapat membedakan
dirinya dari pesaing.

c. Kurangnya Keterlibatan Karyawan

Kurangnya keterlibatan karyawan dapat menjadi
kelemahan bagi perusahaan dalam menghadapi
perubahan bisnis dan lingkungan. Kurangnya
keterlibatan karyawan dapat membuat perusahaan
kehilangan sumber daya manusia yang berpotensi dan
kurang siap dalam menghadapi perubahan pasar.
Selain itu, kurangnya keterlibatan karyawan juga dapat
membuat perusahaan kehilangan peluang untuk
menciptakan ide-ide baru dan inovatif.

d. Kurangnya Fleksibilitas dalam Struktur Organisasi

atau Proses Bisnis

Kurangnya fleksibilitas dalam struktur organisasi
atau proses bisnis dapat menjadi kelemahan bagi
perusahaan dalam menghadapi perubahan bisnis dan
lingkungan. Kurangnya fleksibilitas dalam struktur
organisasi atau proses bisnis dapat membuat
perusahaan kurang siap dalam menghadapi perubahan
pasar dan kurang mampu untuk beradaptasi dengan
cepat terhadap perubahan lingkungan.

Opportunities (Peluang)

Peluang eksternal seperti perkembangan teknologi
baru, perubahan kebijakan pemerintah yang
mendukung industri tertentu, atau tren pasar yang
berkembang dapat menjadi peluang bagi perusahaan
untuk tumbuh dan berkembang. Peluang untuk
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memperluas pasar ke wilayah baru atau menciptakan
produk atau layanan baru juga dapat menjadi peluang
yang signifikan bagi perusahaan (Weihrich, 1982).

a. Perkembangan Teknologi Baru

Perkembangan teknologi baru dapat menjadi
peluang bagi perusahaan untuk tumbuh dan
berkembang. Perkembangan teknologi baru dapat
membuka peluang baru bagi perusahaan untuk
menciptakan produk atau layanan baru yang lebih
inovatif dan efisien. Selain itu, perkembangan teknologi
baru juga dapat membantu perusahaan untuk
meningkatkan efisiensi dan mempercepat waktu
respon terhadap perubahan pasar.

b. Perubahan Kebijakan Pemerintah yang Mendukung

Industri Tertentu

Perubahan kebijakan pemerintah yang mendukung
industri tertentu dapat menjadi peluang bagi
perusahaan untuk tumbuh dan berkembang.
Perubahan kebijakan pemerintah yang mendukung
industri tertentu dapat membuka peluang baru bagi
perusahaan untuk memperluas cakupan bisnisnya dan
menciptakan peluang baru. Contohnya adalah
kebijakan pemerintah yang mendorong penggunaan
energi terbaru yang dapat memberikan peluang bagi
perusahaan yang bergerak di bidang energi.

c. Tren pasar yang berkembang

Tren pasar yang berkembang dapat memberikan
peluang bagi perusahaan untuk memperluas pasar atau
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mengembangkan produk atau layanan baru. Contohnya
adalah tren gaya hidup sehat yang berkembang, yang
dapat memberikan peluang bagi perusahaan yang
bergerak di bidang makanan sehat atau olahraga.

d. Peluang kerjasama dengan partner

Peluang kerjasama dengan partner dapat memberi-
kan peluang bagi perusahaan untuk memperluas bisnis
atau mengembangkan produk atau layanan baru.
Contohnya adalah kerjasama antara perusahaan
teknologi dan perusahaan otomotif dalam mengem-
bangkan mobil otonom.

Threats (ancaman)

Threats (Ancaman) dalam menghadapi perubahan
bisnis dan lingkungan dapat muncul dari berbagai
faktor eksternal seperti persaingan yang semakin ketat,
perubahan kebijakan pemerintah yang merugikan
industri tertentu, atau perubahan tren pasar yang tidak
menguntungkan. Ancaman dapat menghambat per-
tumbuhan bisnis dan mengancam eksistensi
perusahaan (Kotler, P., & Armstrong, 2010).

a. Persaingan yang semakin ketat

Persaingan yang semakin ketat dapat mengancam
eksistensi perusahaan dan mengurangi pangsa pasar.
Perusahaan harus mampu mengembangkan strategi
yang tepat untuk menghadapi persaingan yang semakin
ketat.
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b. Perubahan kebijakan pemerintah yang merugikan

industri tertentu

Perubahan kebijakan pemerintah yang merugikan
industri tertentu dapat mengancam eksistensi
perusahaan. Perusahaan harus mampu mengantisipasi
dan menyesuaikan diri dengan perubahan kebijakan
pemerintah.

c. Perubahan tren pasar yang tidak menguntungkan

Perubahan tren pasar yang tidak menguntungkan
dapat mengancam eksistensi perusahaan dan
mengurangi pangsa pasar. Perusahaan harus mampu
mengembangkan produk atau layanan yang sesuai
dengan tren pasar yang berkembang.

d. Perubahan kondisi ekonomi

Perubahan kondisi ekonomi seperti krisis ekonomi
atau inflasi dapat mengancam eksistensi perusahaan
dan mengurangi daya beli konsumen. Perusahaan
harus mampu mengembangkan strategi yang tepat
untuk menghadapi perubahan kondisi ekonomi.

Menghadapi Perubahan Bisnis dan
Lingkungan dengan Inovasi dan
Teknologi

Perubahan bisnis dan lingkungan yang terjadi di era
digital saat ini membutuhkan inovasi dan teknologi yang
tepat agar bisnis dapat bertahan dan berkembang. Inovasi
dan teknologi dapat membantu bisnis untuk menghadapi
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perubahan bisnis dan lingkungan dengan lebih efektif dan
efisien. Inovasi dapat menjadi kunci dalam menghadapi
perubahan bisnis dan lingkungan. Bisnis perlu berinvestasi
dalam penelitian dan pengembangan untuk menciptakan
produk dan layanan baru, atau meningkatkan yang sudah
ada, sehingga mereka dapat tetap relevan dan kompetitif.
Selain itu, ada beberapa langkah yang dapat dilakukan
dalam menghadapi perubahan bisnis dan lingkungan
dengan inovasi, antara lain: (Chesbrough, 2003)

1. Pemantauan Tren dan Perkembangan: Bisnis perlu
memantau tren dan perkembangan di pasar untuk
dapat mengantisipasi perubahan dan memanfaatkan
peluang yang ada.

2. Perencanaan Strategis: Bisnis perlu mengembangkan
rencana strategis yang jelas untuk menghadapi
perubahan bisnis dan lingkungan.

3. Diversifikasi Produk atau Layanan: Diversifikasi
portofolio produk atau layanan dapat membantu bisnis
mengurangi risiko karena mereka tidak terlalu
bergantung pada satu produk atau layanan.

4. Meningkatkan Kualitas SDM: Dengan meningkatkan
kualitas SDM, bisnis dapat survive dari persaingan yang
sangat ketat dengan cara memberikan pelatihan,
pengembangan karir, dan penghargaan.

5. Responsif: Bisnis perlu cepat tanggap dan responsif
terhadap perubahan yang terjadi dengan memiliki SDM
yang berkualitas.

Teknologi juga dapat menjadi kunci dalam menghadapi
perubahan bisnis dan lingkungan. Teknologi dapat
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membantu  bisnis untuk meningkatkan efisiensi,

meningkatkan kualitas produk atau layanan, dan

mempercepat waktu respon terhadap perubahan pasar.

Beberapa contoh teknologi yang dapat diterapkan dalam
bisnis antara lain: (Tidd, J., & Bessant, 2018)

1.

Internet of Things (IoT): IoT dapat membantu bisnis
untuk mengumpulkan data secara real-time dan
mengoptimalkan proses bisnis. Contohnya adalah
penggunaan IoT dalam industri manufaktur untuk
memantau kinerja mesin secara real-time dan
mengoptimalkan produksi.

Artificial Intelligence (AI): Al dapat membantu bisnis
untuk meningkatkan efisiensi dan mempercepat waktu
respon terhadap perubahan pasar. Contohnya adalah
penggunaan Al dalam industri e-commerce untuk
memberikan rekomendasi produk yang sesuai dengan
preferensi konsumen.

Blockchain: Blockchain dapat membantu bisnis untuk
meningkatkan keamanan data dan transaksi.
Contohnya adalah penggunaan blockchain dalam
industri keuangan untuk mempercepat proses transaksi
dan mengurangi risiko kecurangan.

Cloud Computing: Cloud computing dapat membantu
bisnis untuk meningkatkan efisiensi dan fleksibilitas
dalam pengelolaan data dan aplikasi. Contohnya adalah
penggunaan cloud computing dalam industri
perbankan untuk mempercepat proses transaksi dan
mengoptimalkan pengelolaan data.
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5. Big Data: Big data dapat membantu bisnis untuk
mengumpulkan dan menganalisis data secara besar-
besaran untuk mendapatkan wawasan yang lebih dalam
mengenai pasar dan konsumen. Contohnya adalah
penggunaan big data dalam industri periklanan untuk
mengoptimalkan strategi pemasaran.

Teknologi dan inovasi tidak dapat dipisahkan dalam
konteks transformasi bisnis modern. Membangun
kemampuan untuk mengadopsi teknologi secara inovatif
adalah kunci wuntuk mencapai daya saing yang
berkelanjutan. Organisasi yang berhasil mengintegrasikan
teknologi dengan cara yang inovatif mampu menciptakan
nilai tambah, menemukan peluang baru, dan memimpin
dalam pasar yang terus berubah. Oleh karena itu,
pemahaman mendalam tentang peran teknologi dan
keterampilan inovasi menjadi kritis bagi setiap organisasi
yang ingin berhasil dalam era bisnis yang penuh tantangan
ini.

. Menghadapi Perubahan Bisnis dan
Lingkungan dengan Pengambilan
Risiko

Pengambilan risiko merupakan bagian penting dalam
menghadapi perubahan bisnis dan lingkungan. Bisnis yang
mampu mengambil risiko dengan bijak dapat memperoleh
peluang baru, meningkatkan inovasi, dan mencapai
pertumbuhan yang berkelanjutan. Dalam subjudul ini, akan

dibahas mengenai pentingnya pengambilan risiko dalam
menghadapi perubahan bisnis dan lingkungan, strategi
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untuk mengelola risiko dengan baik, serta beberapa contoh

perusahaan yang sukses Lkarena keberanian dalam

mengambil risiko. Adapun pentingnya pengambilan risiko

dalam menghadapi perubahan bisnis dan lingkungan, yaitu:
(Kahneman and Tversky, 1979)

1.

Meningkatkan Inovasi: Pengambilan risiko dapat
mendorong inovasi dalam bisnis. Dengan berani
mencoba hal-hal baru dan tidak takut gagal, bisnis
dapat menemukan solusi kreatif untuk menghadapi
perubahan bisnis dan lingkungan.

Memperoleh Peluang Baru: Pengambilan risiko dapat
membuka peluang baru bagi bisnis. Dengan berani
menjelajahi pasar baru atau menciptakan produk atau
layanan inovatif, bisnis dapat memperluas cakupan
bisnisnya dan mendapatkan keunggulan kompetitif.

Meningkatkan Daya Saing: Bisnis yang berani
mengambil risiko cenderung lebih kompetitif daripada
bisnis yang enggan mengambil risiko. Dengan berani
bersaing di pasar yang kompetitif, bisnis dapat menjadi
pemimpin industri dan mencapai pertumbuhan yang
signifikan.

Mengantisipasi Perubahan: Pengambilan risiko juga
dapat membantu bisnis untuk lebih siap menghadapi
perubahan di lingkungan bisnis dan pasar. Dengan
berani bereksperimen dan mencoba hal-hal baruy,
bisnis dapat lebih cepat beradaptasi dengan perubahan
yang terjadi.

Dalam menghadapi perubahan bisnis dan lingkungan

dengan pengambilan risiko perlu diketahui strategi untuk
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mengelola risiko dengan baik. Adapun beberapa strategi
yang dapat dilakukan untuk mengelola risiko yaitu: (Knight,
1921)

1.

Analisis Risiko: Sebelum mengambil risiko, penting
untuk melakukan analisis risiko terlebih dahulu.
Identifikasi potensi risiko yang mungkin terjadi dan
evaluasi dampak serta kemungkinan terjadinya risiko
tersebut.

Diversifikasi Risiko: Hindari menempatkan semua telur
dalam satu keranjang. Diversifikasi risiko dengan
melakukan investasi di berbagai aset atau pasar dapat
membantu mengurangi potensi kerugian jika salah satu
investasi tidak berhasil.

Pendekatan Bertahap: Jangan langsung melompat ke
risiko besar tanpa persiapan yang matang. Lakukan
pendekatan bertahap dengan mulai dari risiko kecil
terlebih dahulu sebelum beralih ke risiko yang lebih
besar.

Manajemen Risiko: Penting untuk memiliki sistem
manajemen risiko yang baik dalam bisnis. Identifikasi,
evaluasi, dan kelola risiko secara terstruktur agar bisnis
dapat mengambil keputusan yang tepat dalam
menghadapi risiko.

Belajar dari Kegagalan: Jika mengalami kegagalan
dalam pengambilan risiko, jangan menyerah. Gunakan
kegagalan sebagai pembelajaran untuk meningkatkan
strategi pengambilan risiko di masa depan.

Berikut contoh perusahaan yang sukses karena

keberanian dalam mengambil risiko :

167



Manajemen UMKM

1. Apple: Apple adalah salah satu contoh perusahaan yang
sukses karena keberanian dalam mengambil risiko.
Apple berhasil merevolusi industri teknologi dengan
meluncurkan produk-produk inovatif seperti iPhone,
iPad, dan MacBook.

2. Amazon: Amazon adalah contoh perusahaan e-
commerce yang sukses karena keberanian Jeff Bezos
dalam mengambil risiko besar-besaran untuk
membangun platform e-commerce terbesar di dunia.

3. Tesla: Tesla adalah contoh perusahaan mobil listrik
yang sukses karena keberanian Elon Musk dalam
mengambil risiko untuk memperkenalkan mobil listrik
ke pasar otomotif global.

4. Netflix: Netflix adalah contoh perusahaan layanan
streaming yang sukses karena keberanian dalam
mengambil risiko dengan beralih dari model bisnis
sewa DVD menjadi layanan streaming online.

5. Airbnb: Airbnb adalah contoh perusahaan platform
penginapan online yang sukses karena keberanian
dalam mengubah cara orang mencari akomodasi
selama bepergian.

Pengambilan risiko merupakan bagian penting dalam
menghadapi perubahan bisnis dan lingkungan. Bisnis yang
mampu mengambil risiko dengan bijak dapat memperoleh
peluang baru, meningkatkan inovasi, dan mencapai
pertumbuhan yang berkelanjutan. Penting untuk
melakukan analisis risiko, diversifikasi risiko, pendekatan
bertahap, manajemen risiko yang baik, serta belajar dari
kegagalan untuk berhasil dalam pengambilan risiko.
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Beberapa contoh perusahaan seperti Apple, Amazon, Tesla,
Netflix, dan Airbnb adalah bukti kesuksesan karena
keberanian dalam mengambil risiko besar-besaran (March,
1991).

. Menghadapi Perubahan Bisnis dan
Lingkungan dengan Fleksibilitas

Fleksibilitas merupakan kunci penting dalam
menghadapi perubahan bisnis dan lingkungan. Bisnis yang
fleksibel dapat beradaptasi dengan cepat terhadap
perubahan dan mempertahankan keunggulan kompetitif.
Dalam subjudul ini, akan dibahas mengenai pentingnya
fleksibilitas dalam menghadapi perubahan bisnis dan
lingkungan, strategi untuk meningkatkan fleksibilitas dalam
bisnis, serta beberapa contoh perusahaan yang sukses
karena fleksibilitas dalam menghadapi perubahan.
Pentingnya fleksibilitas dalam menghadapi perubahan
bisnis dan lingkungan sebagai berikut: (Volberda, 1996)

1. Beradaptasi dengan Cepat: Bisnis yang fleksibel dapat
beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan bisnis
dan lingkungan. Dengan memiliki struktur organisasi
yang fleksibel, bisnis dapat mengubah arah atau fokus
bisnis dengan cepat jika diperlukan.

2. Mempertahankan Keunggulan Kompetitif: Bisnis yang
fleksibel =~ dapat  mempertahankan  keunggulan
kompetitif dengan cepat menyesuaikan diri dengan
perubahan pasar atau tren bisnis. Dengan memiliki
fleksibilitas, bisnis dapat mengembangkan produk atau
layanan baru yang sesuai dengan kebutuhan pasar.

169



Manajemen UMKM

170

Meningkatkan Efisiensi: Bisnis yang fleksibel dapat
meningkatkan efisiensi dengan mengoptimalkan proses
bisnis dan mengurangi biaya. Dengan memiliki
fleksibilitas, bisnis dapat menyesuaikan proses bisnis
dengan cepat untuk meningkatkan efisiensi.

Meningkatkan Kepuasan Pelanggan: Bisnis yang
fleksibel dapat meningkatkan kepuasan pelanggan
dengan memberikan produk atau layanan yang sesuai
dengan kebutuhan pelanggan. Dengan memiliki
fleksibilitas, bisnis dapat menyesuaikan produk atau
layanan dengan cepat untuk memenuhi kebutuhan
pelanggan.

Adapun strategi untuk meningkatkan fleksibilitas dalam

bisnis yaitu: (Teece, 2007)

1.

Struktur Organisasi yang Fleksibel: Bisnis perlu
memiliki struktur organisasi yang fleksibel agar dapat
beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan bisnis
dan lingkungan. Struktur organisasi yang fleksibel
dapat mencakup tim yang terdiri dari anggota yang
berbeda-beda, pengambilan keputusan yang
terdesentralisasi, dan proses bisnis yang dapat diubah
dengan cepat.

Penggunaan Teknologi: Teknologi dapat membantu
bisnis untuk meningkatkan fleksibilitas dengan
mengoptimalkan proses bisnis dan mempercepat waktu
respon terhadap perubahan pasar. Contohnya adalah
penggunaan teknologi cloud computing untuk
mempercepat pengelolaan data dan aplikasi.
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Pengembangan SDM: SDM yang berkualitas dapat
membantu bisnis untuk meningkatkan fleksibilitas
dengan memberikan keterampilan dan pengetahuan
yang diperlukan untuk beradaptasi dengan perubahan
bisnis dan lingkungan. Pelatihan dan pengembangan
karir dapat membantu SDM untuk meningkatkan
kemampuan dan fleksibilitas dalam bekerja.

Pendekatan Bertahap: Jangan langsung melakukan
perubahan besar-besaran tanpa persiapan yang
matang. Lakukan pendekatan bertahap dengan mulai
dari perubahan kecil terlebih dahulu sebelum beralih
ke perubahan yang lebih besar.

Pemantauan Tren dan Perkembangan: Bisnis perlu
memantau tren dan perkembangan di pasar untuk
dapat mengantisipasi perubahan dan memanfaatkan
peluang yang ada.

Contoh perusahaan yang sukses karena fleksibilitas

dalam menghadapi perubahan sebagai berikut:

1.

Google: Google adalah contoh perusahaan yang sukses
karena fleksibilitas dalam menghadapi perubahan.
Google terus mengembangkan produk dan layanan

baru untuk memenuhi kebutuhan pasar yang terus
berubah.

Amazon: Amazon adalah contoh perusahaan e-
commerce yang sukses karena fleksibilitas dalam
menghadapi perubahan. Amazon terus
mengembangkan layanan dan produk baru untuk
memenuhi kebutuhan pelanggan yang terus berubah.
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3. Netflix: Netflix adalah contoh perusahaan layanan
streaming yang sukses karena fleksibilitas dalam
menghadapi perubahan. Netflix terus mengembangkan
konten baru dan meningkatkan pengalaman pengguna
untuk mempertahankan keunggulan kompetitif.

4. Airbnb: Airbnb adalah contoh perusahaan platform
penginapan online yang sukses karena fleksibilitas
dalam  menghadapi perubahan. Airbnb terus
mengembangkan produk dan layanan baru untuk
memenuhi kebutuhan pelanggan yang terus berubah.

5. Tesla: Tesla adalah contoh perusahaan mobil listrik
yang sukses karena fleksibilitas dalam menghadapi
perubahan. Tesla terus mengembangkan teknologi baru
dan meningkatkan pengalaman pengguna untuk
mempertahankan keunggulan kompetitif.

Fleksibilitas merupakan kunci penting dalam
menghadapi perubahan bisnis dan lingkungan. Bisnis yang
fleksibel dapat beradaptasi dengan cepat terhadap
perubahan dan mempertahankan keunggulan kompetitif.
Penting untuk memiliki struktur organisasi yang fleksibel,
menggunakan teknologi, mengembangkan SDM,
melakukan pendekatan bertahap, dan memantau tren dan
perkembangan di pasar untuk meningkatkan fleksibilitas
dalam bisnis. Beberapa contoh perusahaan seperti Google,
Amazon, Netflix, Airbnb, dan Tesla adalah bukti kesuksesan
karena fleksibilitas dalam menghadapi perubahan
(Eisenhardt and Martin, 2000).
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A.

Pentingnya Suatu Etika Dalam Bisnis

Bagi dunia bisnis, ada etika yang diterapkan saat
pengelolaan bisnis dilakukan. Etika yang baik akan
membuat suatu bisnis tersebut dapat berkembang dan
membentuk citra positif bagi bisnis tersebut. Penerapan
etika bisnis menjadi pedoman bagi para karyawan dalam
bekerja. Etika bisnis memiliki peran dalam reputasi suatu
bisnis. Memiliki reputasi yang tinggi, suatu bisnis akan
dapat memiliki keunggulan yang kompetitif.

Etika Dberkaitan dengan nilai yang berlaku di-
masyarakat. Nilai adalah melaksanakan penilaian terkait
seseorang dalam berperilaku dalam kehidupan sehari-hari
(Yusuf et al, 2023) . Etika dapat dikaitkan sebagaimana
kehidupan manusia dilaksanakan dengan baik, baik dalam
kehidupan dari adat istiadat yang berlaku dalam kehidupan
sehari-hari, maupun kebiasan perilaku dalam menjalankan
kehidupan sosial dimasyarakat.

Etika diperlakukan dalam suatu bisnis. Bisnis tidak
hanya berorientasi untuk mencari keuntungan, maupun
manajemen yang berjalan dengan baik, tetapi juga memiliki
etika yang baik. Persaingan yang ketat dapat memicu
persaingan yang tidak sehat. Etika diperlukan untuk
meminimalisir adannya konflik dalam persaingan. Etika
bisnis yang dijalankan dengan baik akan memberikan
dampak positif bagi suatu bisnis.

B. Tujuan Etika Bisnis
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semata, tetapi juga memiliki keterkaitan dengan aspek
kehidupan sosial dimasyarakat, sehingga diperlukan etika
dalam menjalankan suatu bisnis agar tidak merugikan pihak
lain. Selain itu, keberhasilan suatu bisnis tidak hanya
didasari oleh moralitas yang dimiliki maupun pengelolaan
manajemen yang baik, tetapi menerapkan etika bisnis. Hal
ini didasari agar setiap bisnis yang dijalankan dapat
menjaga kualitas yang diinginkan oleh pasar sehingga dapat
memenuhi tuntutan yang ada pada lingkup bisnis.

Etika bisnis adalah suatu standar formal yang
diterapkan pada sistem maupun organisasi yang menjadi
dasar dalam bertingkah laku baik dan tidak baik, serta
mengatur seseorang dalam bertindak, bertingkah laku dan
bersosialisasi. Perusahaan menerapkan etika bisnis
bertujuan untuk menciptakan suasana kerja yang damai,
kejujuran dari setiap karyawan, sehingga mampu
menghadapi persaingan, serta menghindari pelanggaran
aturan yang berlaku, serta dapat menciptakan kerjasama
yang baik tidak hanya dalam internal bisnis tetapi juga
pihak eksternal dalam membangun kerjasama.

. Peran Etika Bisnis Pada UMKM

Etika bisnis merupakan etika terapan yang bertujuan
untuk mengatur dan mengevaluasi untuk membentuk suatu
usaha yang kokoh dengan memiliki daya saing yang tinggi
serta mampu menciptakan nilai-nilai baik yang diterapkan
pada lingkungan bisnis(Bosman Butarbutar, 2019).

Etika bisnis pada UMKM memiliki peran untuk
membentuk UMKM bernilai tinggi dan memiliki daya saing
yang tinggi sehingga UMKM mampu berkembang lebih

175



Manajemen UMKM

176

maju. Etika bisnis berperan penting dalam membangun
reputasi yang baik bagi UMKM. Etika bisnis UMKM
mencakup integritas dari usaha yang dijalankan,
transparansi, memperhatikan kualitas produk yang
dihasilkan, serta memaksimalkan pelayanan kepada para
pelanggan.

Etika bisnis juga membangun UMKM untuk memiliki
nilai-nilai etis, sehingga etika bisnis dapat menciptakan
komunikasi yang baik kepada para pelanggan, dapat
memaksimalkan kepuasan pelanggan. Melalui pengalaman
yang baik, UMKM akan membangun hubungan yang
bersifat jangka panjang.

. Penerapan Etika Bisnis Pada UMKM

Para pelaku usaha pada UMKM memiliki tujuan
tertentu yaitu meningkatkan pendapatan usaha dan
mengembangkan skala usaha menjadi lebih besar dari
sebelum mengembangkan skala usaha menjadi lebih besar
dari sebelumnya. Hal yang perlu diperhatikan dalam
membuat etika bisnis (Tegowati and Mutmainnah, 2019)
yaitu :

1. Moral dalam mengontrol diri

2. Bertanggung Jawab

3. Kepercayaan untuk menjalin hubungan secara
bekelanjutan

4. Perilaku baik terhadap internal dan eksternal

5. Hubungan antar pelaku UMKM

6. Menciptakan saling percaya antara kelompok
wirausaha
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7. Keandalan dalam konsisten terhadap proses bisnis dan
etika yang telah disepakati.

Berdasarkan hal tersebut etika bisnis dalam UMKM
perlu adanya sikap dalam mengontrol diri. Hal ini tentu
diperlukan ketika seorang pelaku UMKM dihadapkan pada
persaingan usaha. Mengontrol diri dapat dikaitkan sebagai
manajemen diri. Manajemen diri yang baik dimana kita
mampu mengendalikan dalam mengatur, mengekspresikan
emosi, sikap serta pikiran(Apriyanti, 2020). Melalui sikap
seperti ini, para pelaku UMKM akan bersaing secara sehat
dan fokus terhadap tujuan yang ingin dicapai dalam
usahanya.

Pelaku UMKM juga harus memiliki rasa tanggung jawab
terhadap usaha yang dilakukan. Tanggung jawab UMKM
dapat berupa tanggung jawab sosial yaitu kepedulian
terhadap lingkungan sekitar dan kepedulian terhadap
karyawan (Kusumawardhany, 2022). UMKM tidak hanya
mencari keuntungan semata tetapi memiliki rasa tanggung
jawab pada lingkungan yang ada dilingkup sekitar
usahanya.

Etika bisnis tentu berperan penting dalam membentuk
reputasi yang baik pada UMKM. UMKM yang memiliki
tujuan jangka panjang akan memperhatikan para pelanggan
agar dapat membangun kepercayaan untuk menjalin
hubungan secara bekelanjutan dengan meningkatkan
kepercayaan pelanggan dan memberikan dukungan serta
umpan balik yang bertujuan mengevaluasi agar dapat
meningkatkan kualitas layanan untuk pelanggan.

Selain  menjalin  hubungan kerjasama secara
berkelanjutan dengan pelanggan, pelaku UMKM juga
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berperilaku baik dengan menjaga norma, tatakrama
maupun moralitas yang berlaku tidak hanya kepada pihak
internal UMKM, tetapi juga pihak eksternal. Melalui
perilaku baik, akan memiliki hubungan kerja yang baik
dengan para pekerja dan mampu menghadapi persaingan
yang sehat terhadap para pesaing usahanya.

Hubungan antarpelaku UMKM dilakukan untuk
menjalin hubungan kemitraan sesama pelaku usaha
UMKM. Hubungan antarpelaku UMKM dapat dilakukan
melalui komunikasi interpersonal. Komunikasi
interpersonal dapat membentuk hubungan antarpelaku
UMKM vyang bertujuan untuk mempererat kedekatan
dengan menjaga interaksi yang baik dapat dilakukan dalam
kehidupan sehari-hari sesama pelaku UMKM (Kurnia
Priyambada and Junita Triwardhani, 2023).

Selain melakukan komunikasi, para pelaku UMKM
perlu menciptakan saling percaya antar sesama kelompok
wirausaha. Hal ini dilaksanakan tidak hanya pada UMKM
yang sudah berskala besar dan UMKM yang masih dalam
usaha merintis. Sikap saling percaya dibentuk untuk
menjalin hubungan kerjasama yang baik, menyediakan
bahan serta pendistribusiannya, mengurangi pertikaian dan
memperluas jaringan usaha (Hasti Hasmira and Fitriani,
2019) sehingga dapat mencapai tujuan dalam keberhasilan
pada UMKM yang sedang dijalankan.

Prinsip-prinsip etika bisnis yang perlu dipatuhi UMKM
yaitu prinsip otonomi, prinsip kejujuran prinsip keadilan,
prinsip saling menguntungkan, dan prinsip integritas moral
(Ali, 2020). Prinsip etika bisnis dilaksanakan agar UMKM
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tidak menyalahi aturan yang berlaku dan memberikan
kesadaran moral dan batasan dalam menjalankan usaha.

Prinsip otonomi pada UMKM menunjukkan bahwa
UMKM harus bersifat mandiri dalam menjalan usaha,
bebas dalam mengembangkan inovasi dan kreatifitas yang
dimiliki serta bertanggungjawab dalam keputusan yang
diambil. UMKM dijalankan sesuai dengan kemampuan,
tidak memiliki tekanan dan ketergantungan dari pihak lain.

Prinsip kejujuran dalam UMKM yang dijalankan secara
jujur akan menjaga nama baik UMKM tersebut. Kejujuran
dalam menjalankan usaha akan menumbuhkan rasa
kepercayaan dari konsumen. Kejujuran akan membuat
UMKM bertahan lebih lama. Pelanggan akan merasa tidak
dirugikan. Melalui kepercayaan konsumen, UMKM akan
terus bergerak maju, sehingga keuntungan dapat diperoleh
secara maksimal.

Prinsip keadilan UMKM bermakna kesetaraan dalam
menjalankan usaha, para pelaku UMKM bersifat obyektif,
memperlakukan setiap orang secara sama sesuai dengan
aturan yang adil secara bertanggungjawab. Kesetaraan pada
UMKM akan menciptakan lingkungan usaha yang bersifat
inklusif.

Prinsip saling menguntungkan dalam UMKM dimaknai
sebagai suatu hubungan saling menguntungkan dengan
para pelanggan, mitra usaha, serta masyarakat. Prinsip ini
mengartikan tidak ada pihak yang merasa dirugikan,
sehingga akan berlanjut dalam jangka panjang, mampu
menjaga hubungan baik dengan semua pihak dan
mempertimbangkan dampak bisnis yang akan terjadi.

Prinsip integritas moral dilaksanakan oleh pihak
UMKM untuk menjaga nama baik keberlangsungan usaha

179



Manajemen UMKM

180

dan mempertahankan nama baik usaha yang dijalankan.
Prinsip integritas dapat meningkatkan kepercayaan kepada
UMKM. Melalui prinsip integritas moral, UMKM akan
berhati-hati dalam mengambil keputusan agar tidak
merugikan pihak lain. Melalui integritas moral akan
membentuk kepercayaan bagi semua pihak.



Manajemen Kontinuitas
Bisnis UMKM
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Definisi Manajemen Kontinuitas
Bisnis UMKM

Manajemen Kontinuitas Bisnis merupakan pendekatan
yang diterapkan oleh perusahaan untuk menjamin
kelangsungan operasional mereka dalam menghadapi
berbagai peristiwa yang berpotensi mengganggu aktivitas
bisnis. Dalam konteks tersebut, Manajemen Kontinuitas
Bisnis untuk UMKM adalah pendekatan yang bertujuan
untuk menjamin kelangsungan bisnis, termasuk UMKM,
dalam menghadapi berbagai risiko dan gangguan. Dalam
konteks UMKM, Manajemen Kontinuitas Bisnis merujuk
pada usaha untuk memastikan bahwa UMKM dapat tetap
beroperasi dan pulih dengan cepat setelah menghadapi
peristiwa yang dapat mengancam kelangsungan bisnis
mereka.

Pengertian Manajemen Kontinuitas Bisnis untuk
UMKM meliputi beberapa aspek kunci:

1. Identifikasi Risiko: UMKM perlu mengidentifikasi risiko
potensial yang dapat mengganggu operasi bisnis
mereka. Ini bisa termasuk gangguan pasokan, bencana
alam, perubahan kebijakan, atau masalah teknologi.

2. Perencanaan Kontinuitas Bisnis: Setelah risiko
diidentifikasi, UMKM harus mengembangkan rencana
tindakan yang jelas untuk mengatasi gangguan
tersebut. Rencana ini harus mencakup langkah-langkah
konkret untuk memulihkan operasi bisnis dengan
cepat, termasuk pemulihan data, pemulihan sistem,
dan pemulihan operasional.
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Pemantauan dan Peninjauan: UMKM perlu memantau
lingkungan operasional mereka secara teratur untuk
mengidentifikasi perubahan risiko dan meninjau serta
memperbarui rencana kontinuitas bisnis mereka sesuai
kebutuhan.

Penggunaan Sumber Daya yang Efisien: UMKM mampu
menggunakan sumber daya yang tersedia dalam
mengelola risiko dan mengatasi gangguan. Ini termasuk
penggunaan teknologi yang hemat biaya dan strategi
pengelolaan risiko yang cerdas.

Pelatihan dan Kesadaran: Penting bagi UMKM untuk
melatih karyawan tentang rencana kontinuitas bisnis
dan langkah-langkah darurat. Semakin banyak orang
yang terlatih, semakin baik mereka dapat merespons
dalam situasi krisis.

Kemitraan dan Kolaborasii UMKM dapat mencari
kemitraan atau jaringan kolaboratif dengan UMKM lain
atau dengan organisasi yang lebih besar untuk saling
mendukung dalam menghadapi situasi darurat.

.Pentingnya Manajemen Kontinuitas
Bisnis untuk UMKM

UMKM seringkali menjadi tulang punggung ekonomi

lokal dan berkontribusi besar pada pertumbuhan ekonomi

dan penciptaan pekerjaan baru. Tetapi, mereka juga rentan

terhadap risiko yang dapat mengganggu operasi bisnis

mereka. Manajemen Kontinuitas Bisnis menjadi krusial bagi
UMKM karena:
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1. Keterbatasan Sumber Daya: Bisnis kecil dan menengah
(UMKM) sering menghadapi keterbatasan sumber daya
dalam  menghadapi gangguan atau bencana.
Manajemen Kontinuitas Bisnis membantu mereka
mengidentifikasi risiko dan merencanakan respons
yang sesuai dengan kemampuan dan anggaran yang
ada.

2. Pertahanan Terhadap Risiko: Manajemen Kontinuitas
Bisnis memungkinkan UMKM untuk mengidentifikasi
risiko yang mungkin mengancam kelangsungan bisnis
mereka dan mengambil langkah-langkah pencegahan
atau mitigasi untuk mengurangi dampaknya.

3. Mempertahankan Kepercayaan Pelanggan: Dengan
memiliki rencana kontinuitas bisnis yang efektif,
UMKM dapat mempertahankan kepercayaan pelanggan
dengan memastikan bahwa layanan atau produk
mereka tetap tersedia bahkan dalam situasi darurat.

4. Peningkatan Kesiapan dan Resiliensi: Dengan
menerapkan Manajemen Kontinuitas Bisnis, UMKM
dapat meningkatkan kesiapan mereka dalam
menghadapi berbagai situasi krisis dan meningkatkan
kemampuan mereka untuk pulih dengan cepat setelah
mengalami gangguan.

Untuk mengatasi masalah ini, pelaku UMKM harus
mengubah cara mereka berpikir dan memperbaiki aspek
pemasaran produk mereka. Ini akan memungkinkan
mereka bersaing dengan barang-barang dari kelompok
usaha besar (UB) atau barang impor dari negara lain yang
saat ini sangat diminati di pasar (Wahyudiono, 2018).
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Saat mengolah produk mereka, pelaku UMKM dapat

melakukan hal-hal sebagai berikut:

1.

Memastikan bahwa produk usaha kecil dan menengah
(UMKM) memenuhi standar nasional dan internasional.

Dalam situasi ini, UMKM dapat melakukannya dengan
mempelajari dan membuat standar inovasi produk
nasional (SNI) di bawah bimbingan Badan Standarisasi
Nasional (BSN), dan kemudian mematuhi standar
internasional  (ISO). Tujuannya adalah untuk
meningkatkan jumlah transaksi bisnis, baik di dalam
maupun di luar negeri.

Pengembangan pemasaran barang di pasar modern
bekerja sama dengan pasar modern seperti
supermarket, pusat perbelanjaan, dan pusat per-
belanjaan kontemporer lainnya untuk mengem-
bangkan strategi pemasaran produk. Impor barang
lokal dari usaha kecil dan menengah (UMKM) melalui
sistem penjualan dan konsinyasi atau dalam bentuk
merek pribadi. Sebelum memasuki pasar modern,
produk UMKM harus melewati pengujian berkala untuk
memastikan kualitas produk tetap terjaga bagi
pelanggan. Oleh karena itu, penting untuk memastikan
bahwa produk yang dijual memenuhi standar kualitas
yang dapat diterima pasar.

Kemasan produk harus menarik.

Menciptakan kekaguman pelanggan saat pertama kali
melihat produk UMKM yang dijual. Untuk mencapai hal
ini, langkah yang dapat diambil adalah dengan
melakukan desain ulang kemasan yang sudah ada

185



Manajemen UMKM

186

dengan cara yang lebih menarik untuk meningkatkan
kesan produk. Ketika pelanggan menyukainya, mereka
akan mencoba lagi. Kualitas produk yang ditawarkan
UMKM, serta citra produk dan merek tergantung pada
keputusan pembelian kembali.

Menampilkan barang dagangan Anda pada pameran
domestik dan internasional.

Pelaku UMKM diharapkan dapat berpartisipasi aktif
dalam pameran tingkat nasional dan internasional yang
diselenggarakan oleh organisasi swasta atau
pemerintah. Pameran, pertunjukan regional, dan
pertunjukan kerajinan tangan adalah beberapa
contohnya. sekaligus aktif berpartisipasi dalam
berbagai acara di luar negeri yang diadakan oleh
Kedutaan Besar Indonesia. Dengan cara ini, perusahaan
dapat bergabung dengan asosiasi industri yang relevan
baik di dalam negeri maupun di luar negeri.

Optimalisasi Pemasaran Produk Usaha Kecil Menengah:
Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil Menengah telah
memulai persiapan untuk mendirikan supermarket di
seluruh negeri untuk UKM dan UMKM. Sebagai bagian
dari upaya untuk membantu usaha kecil dan menengah
(UMKM) di daerah dengan mempromosikan barang
mereka. Untuk memperluas pasar, pendekatan ini
dapat digunakan.
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C.Pembentukan Nilai Kontinuitas

Bisnis

Setiap organisasi bisnis perlu melakukan membuat
upaya untuk mulai mempertimbangkan keberlanjutan
usahanya. Meskipun tujuan utama secara signifikan
perusahaan masih berfokus pada pencapaian keuntungan,
kini mereka harus mempertimbangkan secara kompre-
hensif hal-hal lain selain keuntungan finansial, Manusia
dan planet merupakan dua aspek yang sangat penting
dalam konteks keberlanjutan. Konsep triple bottom Iine,
yang terdiri dari profit, people, dan planet, telah menjadi
fokus utama dalam bisnis mikro, kecil, dan menengah
(UMKM) di Indonesia. Untuk dapat bertahan dalam jangka
panjang, UMKM perlu meningkatkan elemen value
proposition, value creation, dan value capture (Poerwanto,
Kristia and Pranatasari, 2021).

Beragam penelitian saat ini menekankan pentingnya
bagi pelaku bisnis untuk secara kritis mempertimbangkan
kembali dasar-dasar dan praktik bisnis yang mereka
terapkan guna mencapai tujuan strategis bisnis yang
mengutamakan keberlanjutan (sustainable value) atau
sebaliknya (Evans et al, 2017). Perubahan, inovasi, dan
adaptasi posisi adalah bagian dari nilai keberlanjutan (Evans
et al, 2017). Proses pembangunan yang memenuhi
kebutuhan generasi masa kini sambil mempertimbangkan
kapasitas generasi mendatang untuk memenuhi kebutuhan
mereka  sendiri  dikenal sebagai = pembangunan
berkelanjutan (Bocken et al, 2013). Semua tindakan yang
berkaitan dengan pemanfaatan sumber daya, baik konsumsi
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maupun bisnis, harus mulai mempertimbangkan masa
depan generasi mendatang untuk mencapai pembangunan
yang berkelanjutan.

Triple bottom Iine adalah proses menciptakan
keuntungan, manfaat sosial dan lingkungan, serta
keseimbangan antara ketiganya untuk mencapai
keberlanjutan (Evans et al., 2017).

Environmental
value forms

Renewable resources, low
emissions, low waste,
biodiversity, pollution
prevention (air, water, land)

Economic

Social Sustainable Value Forms

Value Forms Value

Profit, return on

Equality and diversity, Investments, financial

Well-being, community resilience, long-term

development, labour viability, business

standards, health and stability
safety

Gambar 1. nilai yang berkelanjutan
Sumber: (Evans et al., 2017)

Gambar 1 membahas konsep menekankan pentingnya
nilai berkelanjutan dan inovasi dalam model bisnis juga
dapat mencapai model bisnis berkelanjutan. Untuk
mencapai nilai berkelanjutan, aspek lingkungan berfokus
pada penggunaan sumber daya yang berkelanjutan,
pengurangan sampah, pengurangan polusi, dan pertim-
bangan daur ulang. Aspek ekonomi, di sisi lain, menekan-
kan pencapaian keuntungan, ROI, visibilitas, dan stabilitas
bisnis. Terakhir, aspek sosial memperhatikan diversitas,
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kesejahteraan, pembangunan komunitas, kesehatan, serta
keamanan dalam upaya mencapai nilai berkelanjutan.

. Model Kontinuitas Bisnis

Transformasi dalam pola bisnis biasanya dianggap
Sebagai metode yang sangat vital dalam menciptakan
inovasi berkelanjutan. Namun, bisnis skala kecil masih
menunjukkan ketidakmauan untuk mengadopsi model
bisnis berkelanjutan ini (Evans et al, 2017). Organisasi
bisnis harus merevisi model bisnisnya untuk mendukung
gagasan nilai berkelanjutan. Apakah model bisnis
sebelumnya menunjukkan pengelolaan yang mengarah
pada upaya berkelanjutan? Perubahan dari model bisnis ini
membawa tantangan yang unik bagi perusahaan.

Dalam konsep model bisnis berkelanjutan, proposisi
nilai (value proposition), penciptaan nilai (value creation),
dan penangkapan nilai (value capture) adalah tiga
perubahan utama dalam model bisnis menjadi tantangan
bagi para pelaku usaha (Richardson, 2008). Model bisnis
berkelanjutan dapat membantu manajer memahami peran
mereka dalam pembangunan berkelanjutan secara global.
Menurut (Morioka, Evans and Carvalho, 2016) dalam model
bisnis berkelanjutan, peluang inovasi yang luas dan
integratif diidentifikasi melalui kerangka pengukuran
kinerja yang disarankan guna mendukung pencarian
inovasi berkelanjutan.
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Value Creati
Value Propotion aue Lreation

& Delivery Value Capture
Product/service L C .
’ ost structure &
customer segments Key activities,
resources, channels, Revenue streams

and relationships
partners, technology

Gambar 2. Model Konseptual Untuk Bisnis Berkelanjutan
Sumber: (Bocken et al., 2013)

Seperti yang ditunjukkan pada Gambar 2 di atas,
penerapan konseptual model bisnis merupakan salah satu
tantangan dalam menciptakan model bisnis yang
berkelanjutan. Perusahaan harus mempertimbangkan nilai
proposisi berkelanjutan untuk produknya. Nilai-nilai ini
dapat dilihat dalam elemen produk atau jasa, segmentasi
konsumen, dan hubungan dengan konsumen. Selain itu,
dapat memberikan kesempatan bagi perusahaan untuk
memperoleh nilai ekonomi melalui penyediaan manfaat
sosial dan lingkungan melalui kegiatan utama, sumber daya
yang digunakan, mitra kerja, dan teknologi.

Saat menerapkan model bisnis berkelanjutan ini,
perusahaan mungkin menghadapi banyak masalah.
Berdasarkan pandangan (Battistella ef al., 2018), Organisasi
perlu minimal bersedia untuk mempertimbangkan isu-isu
berikut:

1. Sebagai bagian dari proposisi nilai (value proposition),
misalnya, menerapkan triple bottom Iine serta
menggabungkan inovasi teknologi dengan kebaruan
model bisnis.

2. Dalam konteks penciptaan nilai (value -creation),
misalnya, mengubah paradigma berpikir, mengelola
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sumber daya, dan menggunakan metode serta alat yang
berbeda.

3. Dalam konteks penangkapan nilai (value capture).
Khususnya, menjalin kerjasama dengan pihak
eksternal.

UMKM mempunyai peranan penting dalam pem-
bangunan perekonomian dan merupakan alat penting
dalam mencapai keberhasilan dalam berbagai strategi
bisnis. Pelaku UMKM harus memanfaatkan media sosial
untuk menciptakan citra merek dan dapat meningkatkan
loyalitas konsumen (Sarjana et al., 2022).

Dalam tahapan terakhir ini, seluruh pelaku ekonomi
termasuk UMKM dalam hal ini perlu meningkatkan daya
saing dan kemandirian ekonomi UMKM sehingga mereka
dapat mempersiapkan diri dalam menghadapi persaingan
global dan transformasi lingkungan bisnis yang selalu
berubah (Lestari and Muttaqin, 2023). Oleh sebab itu,
keberlangsungan bisnis merupakan suatu langkah yang
krusial untuk mengembangkan model di masa yang akan
datang Seiring dengan tuntutan perubahan dalam
persaingan bisnis, perubahan lingkungan usaha, kemajuan
teknologi informasi, kompleksitas bisnis yang dihadapi, dan
keinginan pelaku UMKM sendiri untuk memperbesar skala
usahanya, maka keberlanjutan dari upaya ini harus
diperkuat oleh peran pemangku kepentingan melalui
program penelitian terkait UMKM serta usaha untuk
meningkatkan pemahaman tentang keberadaan UMKM
melalui lembaga ilmiah, seperti konferensi, publikasi media
lainnya, serta pameran dagang dan industri di tingkat
nasional dan internasional. Pengenalan dengan Manajemen
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Kontinuitas Bisnis untuk Bisnis Kecil dan Menengah
(UMKM) menekankan pentingnya memiliki rencana yang
terstruktur untuk menghadapi potensi gangguan. Melalui
Manajemen Kontinuitas Bisnis, UMKM dapat melindungi
aset mereka, menjaga kelangsungan operasional, dan
memperkuat posisi mereka dalam menghadapi tantangan
eksternal yang mungkin timbul. Dalam era ketidakpastian
seperti sekarang, implementasi Manajemen Kontinuitas
Bisnis dapat menjadi langkah strategis utama bagi
keberlangsungan UMKM.
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