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Penulis

Manajemen hubungan pelanggan merupakan sebuah pendekatan
baru dalam mengelola hubungan korporasi dan pelanggan pada level
bisnis sehingga dapat memaksimumkan komunikasi, pemasaran melalui
pengelolaan database konsumen dengan menggunakan teknologi
Customer relation managenient (CRM) mulai dari sistem operasi hingga
transaksi, menganalisis siapa pelanggan yang paling potensial, frekuensi
pembelian, tempat pembelian, customer profitability, trend analysis,
segmentation prospensity modeling dan sebagainya yang disebut dengan
analytical CRM. CRM akan fokus pada tiga komponen, yaitu, pelanggan,
hubungan, dan manajemen. CRM mempunyai tiga tipe program, yaitu
continuity marketing, one to one marketing dan partnering program.
Ketiga program tersebut mempunyai bentuk yang berbeda-beda yakni
untuk pemakai akhir, pelanggan distributor, atau pelanggan business to
business.

Eksistensi dan potensi usaha kecil dan menengah (UKM)
khususnya yang terkait dengan hasil olahan ikan laut menjadi penting
untuk diberdayakan. Dalam buku referensi ini merupakan hasil riset dan
kajian mendalam pada UKM hasil olahan ikan laut pada masyarakat
pesisir di Kota Surabaya, Kabupaten Sidoarjo dan Kabupaten Tuban. Kajian
ini difokuskan pada identifikasi dan pencarian solusi terhadap hambatan-
hambatan pemberdayaan UKM hasil olahan ikan laut di ketiga kota tersebut
sehingga ditemukan suatu model pemberdayaan yang bisa diterapkan
kepada seluruh UKM yang sejenis dengan tetap berpedoman pada tujuan
Community Based Economic Development (CBED)antara lain
. memastikan masyarakat lokal memperoleh manfaat terbesar dalam
mengembangkan dan  membangunan  ekonominya, memastikan
pembangunan ekonomi mampu menanggulangi permasalahan lokal atau
meningkatkan potensinya,memastikan pembangunan yang digagas oleh
masyarakat semakin murah karena efisiensi meningkat dan biaya semakin
rendah, memastikan pembangunan ekonomi lokal akan sejalan dengan visi
dan misi masyarakat setempat, memastikan bahwa keterampilan, kapasitas
dan jaringan warga komunitas dalam pembangunan semakin meningkat.

Sistem komunikasi yang melibatkan peran serta dari pemerintah
daerah dalam rangka untuk meningkatkan daya saing bagi UKM hasil
olahan ikan laut tentu akan menghasilkan output yang berbeda jika UKM
hasil olahan ikan laut melakukan komunikasi secara mandiri, dapat
membentuk jaringan pemasaran hasil produk UKM hasil olahan ikan laut
di ketiga daerah penelitian tersebut baik secara offline maupun online
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kebutuhon UKM go Digital menpadi penting vang merupakian
literasi keharusan di era sekarang ini karena teknologi digital juga menjadi
jalan mencetak wiransahawan-wirausahawan baru yvang berdampak baik
terhadap  perumbuhan ekonomi  dan mempengaruhi  pencapaian
kesuksesan Masyarakat Ekonomi ASEAN (MEA UKM Indonesia yang
selama imi masih schagian besar berhikiman tnward fooking (onentas
konsums: pasar domestk harus mengubah pemikiran dan produks: mereka
menjadi cutweard looking forfentast komeoditay eksport)

Pola belanja masyarakat bergeserke belanja daring atau online juga
ada  shiftimg (pengalihan) dari kKalangan menengah ke ams  Karena
disruptive economy dan konvensional ke serba online oleh scbab it
promeosi produk UKM wajib memasuki era digital marketing yang teknologi
programnys  bisa  disiapkan  perusshaan  penyedia  plaform (online
marketplace) dengan kata lain model Pemberdayaan UKM melalui Offline
to Online (Pemberdayaan O to (). Kapabilitas manajemen hobungan
pelanggan dapat dibangun sebagai pondasi untuk pemberdayaan UKM dari
offline dengan strategi Community Bused Economic Development (CBED )
menuju onhine UKM go digital.

Hasil riset/telanh kondisi UKM hasil olahan tkan laut pada
masyarakat pesisir Jawa Timur di tiga kota yaitu Surabaya. Sidoarjo dan
Tuban berdasarkan survei, Focus Group Discussion (FGD) dan kajian
dokumen sekunder, maka dibum model pemberdayaan UKM dan dibern
nema: Model Kapabilitas Manajemen Hubungan Pelanggan Sebagai
Pondasi Pemberdayaan UKM Offline to Online disingkat menjadi
Pemberdayaan O to (7,

Konsekuensi  tersebut  menuntut  perlunya  arah  dan  sasaran
pengembangan UKM yang ditujukan untuk membangun kerjasama dan
jejaring bisnis strategik dan diperkuat Kapabilitas Manajemen Hubungan
Pelanggan (CRM capabilityy dengan tiga pilar (dimensi) yaitu : dimensi
intelekual, dimensi sosial dan ieknologi. KM yang sukses berdasarkan
orientasi pasar, berorientasi pada pelanggan, berfokus pada pelanggan.

Demikian kajian, temuan dari hasil riset ini diboat menjadi buku
referensi dan kiranya berguna hagi semua para pembaca: para pelaku
UKkM. pemerhatt UKM, penentu repulasi-repulas: terkat UKM., para
peneliti vang focus pada UKM, pemerhati pemberdayann ckonomi para
pelaku UKM dan pada gilirannya berguna bagi manajemen  strategi
pemberdayaan ekononu kerakyatan Kita. kami menyadan masih banyak
ketidaksempurnaan buku ini Kimmnnya kntik dan saran penyempumaannya
sangat kami harapkan,




Surabava, September 2019

Murpin losua Sembiring
Suhud Wahywdi
Abdul Fanah
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Pada kesempatan ini sayn menyampaikan terimakasih yang
sehesar-besarnya kepada :© para pelako UKM vang telah bersedia
bekerjasama, berdialogmemben informas: dan data vang sangat berguna
bzt penelit selama melakukan twgas-tugasnya. kepada:

- Bapak Ronic pengusaha olahan udang menjadi ternsi dengan merk
VIA di 1. Raya Tuban pesisir pantai Tuban,

- Ibu Siti pebisinis di pantai sentra ikan Bulak Kenjeran Surabaya,
Ibu Nur ljul Inayah pemilik UMKM UD Pamurbaya produks: krupuk
herbasis ikan lant di JI. Gunong Anyar Tambak Sideardjo,

- Bapak Adp ketua Industr: Kecil Menenggah Kabupaten Tuban.

Serta semua tim peneliti dan mahasiswa yang terlibat dalam riset ini,
dukungan dan doa kelnarga yang sangat kami rasakan, sumber-sumber data
dari berbagai instansi dan semua pihak vang tidak bisa kami sebut satu
persatu yang telah member: dukungan sehingga bukp mi bisa diterbatkan
dengan baik.

Kiranya Upaya Kita bersama uniuk memajukan perékonomian para
UKM hasil olahan ikan laut di selomhb Indonesia bisa tensajud.

Terimakasih.
aurabaya. September 20019
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Managjemen  hubungan  pelanggan  atau  Custormer relation
maragenent (CRM) merupakan variabel vang menunjukan manajemen
hubungan antara  suatu perusahaan dengan Konsumermyn, CRM
merupakan  konsep  untuk mengelola  ineraksi  perusshaan  dengan
pzlanggan, klien dan prospek penjualan. CRM ditandai dengan konsumen
mempunyai akses yang mudah ontuk menghubungi perusahaan baik it
untuk saling tukar informasi maupun memberikan ketik mavpun saran
(Long e al.. 2003). DI era sekarang, perusahaan harus memantaatkan
perkembangan teknologl dan sosial media serta meningkatkan servis
erhadap pelangean uniuk mendekatkan dir dengen pelanggannyva, jika
tidak maka pelanggan akan memilih perusahaan lain yang mempunyai
kedekatan lebih Kathleen (20000).

Manajer pemasaran menghadapi kesulitan prediksi dan CEM dan
price fairness karena dua sudut pandang yvang berbeda. Strategi dari CRM
mendorong  manajer uniuk menekankan pengembangan servis  serta
kemajuan teknologi dan mengkomunikasikan manfaat dan atribut produk
tersebul kepada pelanggan (Kirmachi, 200 2), sedangkan price foirness
mendomong manajer unfuk mengutamakan harga yang wajar uniuk parm
pelanggan (Bolton et wf., 2003). Sebagal manajer harus dapat membui
sincrgi mengelola CRM dan price fafrness olch pelanggan vang dimediasi
custormer satisfoction schingga berpengaruh terhadap brand loyalty, Oleh
karena itu, analisis yang ternintegrasi dengan faktor penentu lovalitas hans
membantuy  manajer dalam memahami dan menentukan prioritas dan

alokasi sumber daya pemasaran.
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Kotler dan Armstrong (2014:15), tiga langkah dalam proses
pemasaran  yailu | pmemahami  pa<ar  dan  kebutuhan  pelanggan,
Mpmerancang  strategl  pemasaran vang  digerakkan  pelangpan  dan
3membangun program pemasaran, kesemuanya mengarah ke langkah
keempat vang merupakan langkah yang paling penting yaitu membangun
hubungan pelanggan  yang mengontungkan. Mangemen  hubungan
pelanggan  atau  customer  relationship  management (CRM)  adalah
keseluruhan proses membangun dan memelihamm hubengan pelanggan
yang menguniungkan dengan memberikan nilai dan Kepuasan pelanggean
vang tinggi. Menarik dan mempertahankan pelangean bisa menjadi wgas
yang sulit. Pelanggan sering menghadapi kebingungan dalam memilih
produk dan jasa. Pelanggan membeli dan perusahaan yang menawarkan
nilali anggapan pelanggan (customer per-cefved value) tertingm  yang
merupakan  evaloasi  pelanggan  tentang  perbedaan  antara  semua
keuntungan dan biaya tawaran pasar dibandingkian dengan penawaran
pesaing ( Kotler dan Armstrong, 20014:16)

Andil UKM bagi perekonomian Indonesia sudah tidak diragukan
lagi. UKM mempunyai tingkat penyerapan tenaga kerja sckitar 97% dari
selurub tenaga kerga nasional dan mempunyai kontribusi erhadap produk
domestik bruto (PDB) sekitar 57%. Namun demikian, persoalan klasik
seputar pembiayaan dan pengembangan nsaha masih tetap melekat pada
UKM. Pemerintah mencatat, pada 2014, dari 56,4 juta UMK yang ada di
seluruh Indonesia, baru 305 yang mampu mengakses pembioyaan. Dari
persentase tersebut, sebanyak 76.1% mendapatkan kredii dari bank dan
23.9% mengakses dari non bank termasuk usaha simpan pinjam scpenti
koperasi. Dengan kata lain, sekitar 60%-70% dar seluruh sektor UKM
belum mempunyai akses pembiavaon melalui  perbankan  {(Lembaga

Pengembangan Perbankan Indonesia. 2015).




Data Badan Pusat Statistik memperlihatkan, pasca krisis ekonomi
tahun 1997-1998 jumlah UKM rtidak berkurang, justru meningkat terus,
babkan mampu menyerap 85 juta hingga 107 juta tenaga Kerja sampai
tabun 2012, Pada tahun itu, umlah pengusaha di Indonesia sebanyak
20,539,560 unit. Dani jumlah tersebut, Usaha Kecil dan Menengah { UKM)
schanyak 56534592 unit atau 99.99%. Sisanya. sckitar (001% atau 4.968
unit adalah usaha besar. Data tersebut membukiikan, UKM mernpakan
pasar vang sangat potensial bagi industri jasa keuangan, terutama bank
unmk menyalurkan pembiavaan, Karena sekitar 60 - T0% pelaku UKM
belum memiliki akses pembiavaan perbankan (Lembaga Pengembangan
Perbankan Indonesia, 2015:2).

Kontnbusi UKM terhadap PDB nasional pada tahun 2013 adalah
37.6 persen {atas dasar harga konstan), dimana 303 persen berasal dan
sahn mikro; 12,8 persendan usaha kecil; dan 14,5 persen berasal dari usaha
menengah. Adapun hingga saat ini, belum ada data terbaru mengenai
kontribusi UKM ferhadap PDB pada tahun 2014, Apabila UKM
diperbandingkan dengan wssha skala besar maka gap-nya sangat besar,
Dengan jumlah usaha skala besar hanya (011 persen dan total usaha
nasional, usaha besar mampu berkontribusi sebesar 42,4 persen terhadap
FDB. Namun demikian, UKM masih dominan dalam hal penyerapan tenaga
kerja. Pada tahun 2014 UKM mampe menyerap 96,7 persen dari total tenaga
kerja nasional dimana 87 persen dan tenaga kerja diserap oleh usaha mikro.

Statistik UKM tabun 2013 juga menunjukkan bahwsa partisipasi
UKM dalam ckspor masih relatif rendah. Ussha skala besar masih
mendomimasi ekspor non migas, dimana sekitar 8432 persen ekspor mon
migas disumbangkan oleh wvsaha besar sementara usaha mikeo hanya

menyvumbang 1,38 persen, usaha kecil 2,76 persen, dan usahn mencngah




sebesar 11,54 persen. Hal ini menunjukkan bahwa akses ekspor UKM
khususnya uszha mikro dan kecil masih rendah.

Secara umum, dalam masa 5 tahun terakhir ini, kontribusi UKM
terhadap PDB nasional mengalami penurunan, dari 38 3 persen pada tahun
28 menjadi 57.6 persen tahun 2013, Hal ini didorong olch kontribusi
usaha mikeo vang semakin menurun. Trend pertumbuban nilai tambah
UKM menunjukkan peningkatan dan 4.6 persen pada tahun 2009 menjadi
7,2 persen tahun 2011, namun mengalami penurunan menjadi 5,75 persen
pada tahun 2003, Meskipun mengalami perlambatan, nilai pertumbuhan
PDB UKM masih lebih tinggi 002 persen dari pertumbuhan PDB
masional.

Pengalaman fersebut telah menyadarkan banyak pihak. untuk
membenkan porsi lebih besar terhadap bismis skala kecil dan menengah.
Pemerintah dan legislatif membuktikan perhatiannya terhadap UKM dengan
meluncurkan UU No. 20 Tahun 2008 enang UKM. Dengan adanya
peraturan yang menjadi payung hukum, gerak UKM menjadi semakin
Icluasa, Persoalan klasik scperti akses permodalan  kepada lembaga
kenangan pun mulai bisa teratasi. Karena di dalam peraturan itu tercantum
mengenal  perfussan  pendansan  dan  fasilitasi oleh  perbankan dan
lembaga jasa kevangan non-bank (Lembaga Pengembangan Perbankan
Indonesia, 2015:3).

Micolescu (2009) menunjukkan bahwa kemampuan UKM untuk
dapat bertahan dan tumbuh tergantung dari fakior internal dan eksteral.
Faktor intcrmal scperti skala usaha, stekelwoiders personality, latar
belakeng pendidikan dan budaya perusahaan (pelatthan intemal), dapal
mempengaruhi tngkat produktivitas dan inovasi perusahaan. Sedangkan

taktor eksternal yaitu faktor-faktor di luar perusahaan seperti akses




terhadap permodalan dan  lingkungan kebijakan, baik kebijakan
pemerintah ataupun Kondisi ekonomi suatu negara.

Peranan pemernmiah sebagm salah sam prasyarat Keberhasilan
dalam pengembangan Usaha Kecil dan Menengah (UKM) dengan
melakukan berbagai terobosan untuk meningkatkan kinerja para pelaku
wsaha UKM masib dirasa kurang, dan minimnya pelatihan kepada pelaku
usaha kecil yang dapat menghasilkan prodok-produk yang berdava saing
tinggi. Mengingat sebagian besar penduduk Indonesia adalah pelaku wsaha
kecil yang harus diperhatikan secara serius dan  berkesimambingan,
memiliki peluang yang besar untuk mengembangkan produk-produk yang
berorientasi pada domestik dan ekspor. Pemerintah perlu mengambil
langkah-langkah  strategis  guna  mendukung  pertumbuban  dan
perkembangan UKM agar tidak hanya menjadi pelake didalam negeri
sendirn namun dapat pula melangkah maju pada tingkat regional terutama
dalam menghadapi Pasar Bebas ASEAN

Sehubungan dengan perkembangan  lingkungan  perckonomian
vang semakin dinamis dan pglobal, Undang-Undang Nomor 9 Tahun 1995
tentang Usaha Kecil, yang hanya mengatur Usaha Kecil perlu diganti, agar
Usaha Mikrmo, Kecil, dan Menengah di Indonesia dapat memperoleh jaminan
kepastian dan keadilan usaha. UU tersebut diganti dengan UL No 20 Takuan
HHE tentang UKM. Dalam UU tersebut, disebutkan peran pemerintah
untuk memberdavakan UKM.

Pemberdayvasn UKM di tengoh arus globalisas: den tingginya
persaingan membuat UKM harus mampu mengadapai tantangan global,
seperti meningkatkan inovasi produk dan jasa, pengembangan sumber
daya manusia dan teknologi, serta perluasan area pemasaran. Hal ini perlu
dilakukan untuk menambah nilai jual UKM itu sendin, vtamanya agar dapat

bersaing dengan produk-prodok asing yang kian membanjiri sentra




industri dan manufakiur di Indonesia, mengingat UKM adaluh sektor
ekOnomi vang mampu menyerap lenaga kerja terbesar di Indonesia
(Sudaryanto, 2002)

Beberapa  studi  terdahulu  (Wignaraja, 200127 Presisi. 2014)
menunjukkan balwa secara umum partisipasi UKM dalam mata rantai
produk | bismes yang menghubungkan sebuah produk dari penghasil,
pengolah. distributor, hingga konsumen akhir pada skala global ((flobal
Valwe Chain-GYC) masih rendah. Partisipasi yang rendah inmi diakibarkan
oleh karena keterbatasan sumber daya seperti keuangan, informasi,
kapasitas manajemen dan teknologi serta akses terhadap informasi pasar
(Wignaraja, 2012). Stedi lain (Harvie. MNardjoko & Ouwem, 2010}
menyebutkan bahwa beberapa faktor yvang dapat meningkatkan panisipasi
dalam GV antara lain skala usaha, kematangan usaba. foreign linkage.
produktivitas. inovasi dan akses pembiayaan.

Selama imi kebijaken pemenntah erkat UKM lebih  banyak
menggunakan pendekatan yang bersifat kesejahieraan sosial dar pada
pendekatan bisnis. UKM dianggap sebagai entitas bisnis vang valnerable
dan memerukan protcksi schingga banyak kebijakan pemenntah terkail
UKM yang bersifat pembenan perlindungan yang “memagari” UKM dari
persainzan. Padahal, persaingan merupakan lingkungan yang diperlukan
untuk mumbuh kembang perusahaan yvang berdaya saing.

Kebijakan tersebut Kurang efeknfl dalam meningkatkan dayva saing
UEM Indonesia. Untuk itu, paradigma berpikir dalam membuat kebsjakan
terkait UKM perlu diubsh, dari perlindungan yang berlebihan menjadi
fasilitasi  untuk  mendapatkan  akses. Untuk  berkembang, UKM
memerlukan akses. baik terhadap input yang murah dan mudah (bahan
mentah. sumber daya manusia dan barang modal), dukungan keuangan

manpun pasar untuk produk/jasa yang dihasilkan. Penambahan tasilitas




bagi UKM dan perbaikan implementasi kebijakan vang terkait fasilitas
tersebur diharapkan dapst meningkatkan daya samg UKM Indonesia
dalam menghadap] Masyarakat Ekonomi ASEAN (MEA).

Untuk meningkatkan daya saing LUKM Indonesia secara umuom dan
meningkatkan parusipasi UKM dalam GVC, faktor imternal dan eksternal
yang menentukan daya saing UKM serta tinghat partisipasi dalam GV
perlu menjadi perhatian pemerintah. Faktor intermal mencakup aspek-
aspek vang dapat meningkatkan produktivitas UKM  Indonesia, vaitu
sumber daya manusia (humsan resource ), stralegi pemasaran, dan inovasi .
Sementara fakior eksternal mempakan berbagai aspek di luar UKM yang
dapat mempengaruhi dan mendukung daya saing UKM. Faktor terscbut
adalah kemuodahaan berusaha di Indonesi {ease of doing businesy), akses
finansial dan  permodalan, akses pasar, infrastruktur, dan  kondisi
makeoekonomi.

Rencana pola muang Kawasan perikanan di Provinsi Jawa Timur
meliputi kawoasan: penkanan magkap, perikanan budidaya sir payau,
perikanan  budidaya air tawar, dan  perikanan  budidaya air  lawr.
Pemanfaatan kawasan budidaya perikanan air lamt meliputi; Kabupaten
Blitar, Kabupaten Sangkalan. Kabupaten Sanyuwangi, Kabupaten
Lamongan, Kabupaten Malang, Kaobupaten Pamckasan, Kabupaten
Probolinpzo, Kabupaten Sampang, Kabupaten Sumenep, Kabupaten
Situbondo., Kabupaten Tuban, Kabupaten Trenggalek. dan Kabupaten
Tulungagung.

Selain untuk konsumsi, dengan potensi melimpah, dunia kelautan
dan perikanan bisa menjadi reang usaha yang sangat luas dan mendatangkan
pendapatan bagi masyarakat di samping sektor-sektor lainnya. Terebih lagi
bila teknolog: yang digunakan dar holu sampai lulir sudah dimodernisasi.




Kondisi ini menunjukkan bahwa peluang dan prospek usaba
bidang ikan laut tangkap masih sangar besar dan menjanjikan. Prospek yang
cerah tersebut juga tercermin dar] pertumbuban bisnis perikanan tangkap
yang terus berkembang. Produksi hasil laut tersebut ikut mendorong produk
domestik bruto (PDB) sckior perikanan yang mencapai Rp 291 2 wiliun
pada tahun 2013,

1.2 Permasalahan

Berdasarkan paparan pada |atar belakang pada bagian sebelumya,
mitka rumusan masalah pada kajian ini adalah scbagai berikut ;
1. Bagaimana profil bisnis UKM Sektor perikanan i Indonesia Y

Bagaiamana prospek bisnis ikan laut tangkap di Indonesia ?

ol

Bagaimana kendala tumbuh kembang dan peranan usaha kecil dan
menengah (UKM) yvang berbasis olahan hasil olaban ikan laut pada
masyarakat pesisir Jawa Timur 7

4. Bagaimana bangunan mode| pemberdayaan UKM berbasis customer

relatienship management (CRM) dan rencana strategisnya 7

1.3 Tujuan
Setelah tersusun permasalahan di atas maka dapat ditetapkan
tujuan sebagai berikut:

1. BMengidentifikasi profil bismis UKM sektor perikanan di Indonesia .

2. Mengidentifikasi prospek bisnis ikan laut tangkap di Indonesia.

3. Mengidentihikas: kendala tumbuh kembing dan peranan usaha kecil
dan menengah (UKM) yang berbasis ofahan hasil olahan ikan laut
pada masyarakat pesisir Jawa Timur.

4. Menyusun bangunan model pemberdovaan UKM berbasis customer

relationship mangagement (CRM | dan rencana strategisnya




1.4  Manfaat

1. Tersusunnya dokumen vang berisikan profil bisnis UKM  sekior
perikanan, prospek bisnis ikan laut tangkap di Indonesia .

2 Tersusunnya dokumen kendala tumbuh kembang, peranan dan solusi
untuk UKM.

3. Terbangunnya scbuah model pemberdayaan UKM berbasis customer

relationship managemen sebagai landasan menjalankan strateginya.
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BAB M1 STUDI
PUSTAKA

2.1 Manajemen Hubungan Pelanggan

Terdapat beberapa perbedaan pendapat mengenai CRM  dari
penelitian sebelumnya (Velnamphy dan Sivesan, 202 ; Long: 2013). Hal
imu terjadi dikarenakan terdapat perbedaan seming dan objek penelitian,
sedangkan untuk melengkapi tujuan dari penelitian ini harus dipilih
definisi yang sesuai dengan setting dan kondisi penelitian,

Pertama, CRM atan manajemen hobungan  pelanggan  adalah
pendekatan yang dirancang perusahaan untuk mumbuat hubungan jangka
panjang dengan pelanggan uvntuk tupuan meningkatkan profitabilitas dan
produktivitas perusahaan dan ontuk memanfaatkan banvak aspek salah
satunya adalabh dengan teknolog uniuk mencapai tujuan ini (Kirmachi,
2012). Selanjutnya, CRM juga didefinisikan sebagai strategi perusahaan
yang diperlukan ontuk membangun komunikasi yang tepat, berguna dan
konsisten demgan setiap pelanggan terlepas dard  alat  komunikasi
( Kathleen, 2000).

Customer relafionslip management adalah proses yang digunakan
pemusahaan untuk memperoleh informasi yang cukup tentang pelanggan
yang sudah ads, menggunakan informasi ini untuk  meningkatkan
penjualan dan memungkinkan hubungan vang akan terus-menerus
(Oddabast, 2000), Dalam penelittan ini CRM didefinisikan sebagai upayu
perusahaan untuk menmgkartkan hubungan jangka panjang pelanggan
dengan  menggunakan  strategi  marketing  dan kemajuan  teknologs,
pengukuran dart CRM dapal berupa tingkat pelanggan dengan perusahaan,

tingkat kenyamanan, tingkat penggunaan Aplikasi sosial media, tingkat
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memperoleh informasi dan kemudahan menyampaikon kritik dan saran
kepada (Clay and Maite, 1999).

Manajemen  Hubungan  Pelanggan  adalah  proses  mengelola
informasi tentang pelanggan perorangan dan semua titik kontak pelanggan
secara seksama untuk memaksimalkan loyalitas pelanggen. Titik kontak
pelanggan adalah semuoa kejadian dimana pelanggan menghadam merek dan
produk dari pengalaman aktual ke komunikasi pribadi atan massal hingga
observasi jasa.

Rantai nilai Manajemen Hubungan Pelanggan menetapkan proses
hma tahap wnipk pengembangan dan penerapan stratiegi Manajemen
Hubungan Pelanggan. Masing-masing dari  kelima tahap  tersebut
dilakukan  dengan  menggunakan  sejumlah  alat  dan  proses
( Buttle2007;55). Menurut Pepers and Rogers { 2004:69) dalam pencrapan
Manajemen Hobungan Pelanggan didalamnya terdapat empat kegiatan,
yaitu: Identitikasi, Diferensiasi. Interaksi, Cusromize.

Alma (2004:271), menyatakan: CRM f5 the processy of acquiring,
retaining and growing profitable customers, Yang artinya, CRM adalah
proses  untuk  memperoleh, mempertahankan, dan menumbubkan
pelanggan yang paling menguntungkan, Menurut Roberts-Lombard dan du
Plessis (2001 :23-34) . kini banvak organssasi seperti bank dan perusahaan
asuransi jangka panjang menyadari akan pentingnya CRM dan potensinya
dalam membantu memperokh pelanggan  baru, mempertahankan
pelanggan yang telah ady, dan memaksimalkan ffetime value mereka.

Customer Relationship Management menjadi istilah yang pada
beberapa tahen  terakhir semakin popular.  Ditambah  dengan
perkembangan teknologi informasi yang semakin merambah  berbagai
aplikasi busmis, CRM menjadi salah sato proses bisnis yang menarnk untuk

diperbincangkan. Kegiatan marketing mengelola selurubh aspek dari daur
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hidup pelanggan, CEM merupakan strategi komprehensit dan perusahaan
agar setiap proses dari davr ulang hidup pelanggan it dapat dimanfaatkan
dengan optimal. Pernyataan bahwa pembell adalah raja memanglah benar,
tetap perusahaan Ddak dapat membenkan pelayanan yang sama pada semua
pelanggan, karena pada kenyataannya tidak semua pelanggan membenkan
keuntungan maksimal kepada perusahaan.

v era plobalisal vang berbasis IT seperti sekarang ini. banyak
perusghaan yang menggunakan berbagai sarana dalam usahanya untuk
menmgkatkan Customer Relanonship Management (CRM). Secara khusus
mereka berusaha memberkan layanan vang sifainya personal sehingga
dapat memberikan kepuasan yang tingg: pada pelanggannya, baik sehagai
stakeholder maupoan sharcholder, Dengan demikian diharapkan akan terjalin
value chain vang kuat di antara mercka melalm customer relationship
thubungen dengan  pelanggan). Unmuk  dapat  meningkatkan CRM,
perusghaan tidak segan melakukan investasi yang cukup mahal dan
teknologl canggih yang mampu memberikan layanan yang maksimal hagi
pelanggan. Di sisi lain banyak perusahaan software yang menjual dan
menawarkan aplikasi sistem ini Web applications seperti e-mail marketing
dan the dot-coms. Menurut Kathleen (2000:9), CRM merujek pada software
system yang membantu perusahaan memperoleh dan menyvimpan data
pelanggannyy serts melakukan hubungan dua arah, Tewapi saar ini CRM
lebih menekankan pada perubahan kebijakon dan prosedur yang didesuin
untuk meningkatkan  sales dan customer retention di berbagai  lini
peruszhaan, Olch karena ity dalam tulisan ini penulis akan membahas apa
yang dimaksud dengan CRM dan tujuannya, mengapa perusahaan perlu
CREM, aplikasi CRM dalam industri manubakior dan jasa serta kesimpulan

yang dapat ditarik dari pembahasan CEM ini.
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Customer Relationship Managemem merupakan salah satu sarana
unmk menjalin hubungan yang berkelanjutan antara perusahsan dengan
para stakeholder mavpun shareholdernya. Saat ini banyak perusahaan
yang memanfaatkan CRM untuk menjalin hubungan dengan pelangpan.
Dengan memanfantkan CRM, perusshaan akan mengetahui apa yang
diharapkan dan diperlukan pelanggannya schingga akan tercipta ikatan
emosional yang mampu menciptakan hubungan bisnis yang erat dan rerbuka
serta komunikasi dues arah di antara mereka. Dengan demikian kesetiaan
pzlanggan dapat dipertahankan dan tidak muodah berpindah ke lain produk
dan merek .

Customer  relationship management  adalah  proses mengelola
informasi rinci tentang pelanggan perorangan dan semua “titik kontak™
pelanggan secara scksama untuk memaksimalkan loyalitas pelanggan
(Kotler & Keller, 2012). Dimana vang dimaksud dengan tittk kontak
pelanggan adalah semua kejadian dimana pelanggan menghadapi merek dan
produk dari pengalaman aktual ke komunikasi pribadi atau masal hingga
ohservasi biasa, namun terkadang nrik kontak adalah tempat yang paling
tidak anda duga, seperti halnya tagihan pelanggan (Kotler & Keller,

20120,

Customer  refationship  managemenit memungkinkan  perusahaan
menyediakan layanan pelanggan real-time yang sempurna  melalui
penggunaan informasi akan perorangan yang efektif. Berdasarkan apa
yang mereka ketahui mengenai setiap pelanggan vang dinilai, perusahaan
dapar menyesualkan penawaran pasar, lavanan, program, pesan dan media.
Customer relationship meanagement penting karena pendorong  utama
profitabilitas perusahaan adalah nila kolektif basis pelanggan perusahaan,

Amin Widjaja (2012) mendefinisakan custawier relationship management
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merupakian  sebudh  pendekatan  komprehensii  untuk  menciptakan,
rmemelihara, dan memperiuas hubungan pelanggan.

Bryan Bergeron (2002) menyatakan tentang customer relatfonship
meanagement adalah proses dinamis mengelola hubungan  perusahaan
dengan pelanggan untuk terus melakukan pertukaran perdagangan yang
saling menguntungkan dan dapat diminta untuk tdak berpartisipasi dalam
pertukaran yang ridak menguntukan bagi perusahaan. Frederick Newell
dalam buku Amin Widjagja (2012) mengartikan customer refarionship
marggement adalah proses memodifikasi perilaku Konsumen dari wakiu
ke wakm dan belajar dan tap smeraksi, merubah, mengamr periakuan
terhadap customer, dan memperkuat ikatan pelanggan dengan perusahaan.
Inilah prinsip penting darn pemasaran satu-sam,

Konsep dan CRM telah muncul dalam bidang  marketing
pelayanan dan industri. Fenomena ini didukung oleh trend yang sedang
berkembang dalam dunia bisnis. CRM merupakan suatu stategi untuk
menarik, memelihara, dan meningkatkan hubungan dengan pelanggzan.
Tujuan dari CRM ini sendiri adalah unk menciptakan dan memelihara
hubungan jangka panjang diantara perusahaon dengan pelanggan vang
menguntungkan kedua belah pihak (Ndubisi, Nelson Oy, 2007),

Customer relaionship monagement muncul pada tahun  1950an
sehagal suatu alternatif dalam melihat pemasaran sebagai suam transaksi
yang berkelanjutan, karena berbapai perdagangan, terutama dalam industri
pelayanan, Dalam penerapan didalaom indusin perbankan, CRM dianggap
sebagai suatu akifims yang dilakukan oleh bank dalam rangka menarik,
berhubungan dengan dan memperoleh konsumen yang menguntungkan
atau bernilai tinggi. CRM beriujuan ontuk meningkatkan keuntungan yang
diberikan kepada pelangzan dengan menvediakan pelayanan yvang lebih
haik. Beberapa penelitian menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang
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positif antarm CKM dengan Kinerja perusihaon, CREM tdak secam
otomatis mengarah kepada hubungan vang lebih baik dengan pelanggan.
Pelangean memiliki tingkatan vang berbeda akan kedekatan dan kekuatan
hubungannya dengan perusahaan. Untuk menjadi lebih menarik, strategi
CEM harus dapat meningkatkan pemahaman konsumen akan keuntungan
yang diperoleh dengan hubungan terscbut. Akan tetapr kenvataannva.
hubungan haik dengan pelanggan sangat jarang pada industri perbankan dan
semakin melemah dengan meningkatnya teknologi self-service sebagai
fasilitator hubungan pelanggan. Alternatif penggunaan teknologi dapat
digunakan sebagai peramara hubungan pelanggan dengan perusahaan
dan menggunakannya sebagal alat dari penerapan strategi CRM (Levern,
Liljander, 2006],

Crstomer refattonsiug management sendin bukanlah sebueh konsep,
melainkan sehuah perubahan paradigma uwntuk perusahaan- pernsahan
dimana CEM 1tu adalah pola hidup yang bertujuin untuk mengajak
customernys menjadi partner dalam perusahaan tersebut dan berkembang
unmk mendapatkan kevntungan bersama. CRM  adalah swraem bisnis
yang terdiri dari software dan layanan yvang didesain untuk meningkatkan
keuntungan {profit), pendapatan (revenue) dan kepuasan pelanggan
(customer satisfaction). Caranya adalah dengan membantu berbagni bentuk
perusahasn untuk mengidenti fikasi pelanggannva dengan @pat, memperoleh
lebih banyak pelanggan dengan lebih cepat. dan mempertabankan kesetiaan

pelanggannya,

Sebuah sistern CRM hars bisa menjalankan fungs::

I. Mengidentifikasi faktor-faktor yang penting bagi pelanggan.

F-3

. Menpgusung falsafah customer-oriented (customer centric)

b

. Mengadopsi pengukuran berdasarkan sudut pandang pelanggan
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4, Membangun proses ujung ke ujung dalam melayam pelanggan

5. Menyediakan dukungan pelanggan vang sempurna

ti. Menangani keluhankomplain pelanggan

1. Mencatal dan mengibkul semua aspek dalam penjualan

8. Membuat informasi holistik tentang informas: layanan dan penjualan

dari pelanggan.

Oleh karena i agar sebuah sistem CEM dapat menjalankan

fungsinya, maka diperlukan :

I. Perencanaan hisnis yang matang

2. Mendefinisikan tujuan dan sasaran dari penerapan CRM

3. Menentukan  batasan-batasan  dari CRM  menurut  strategi yang
ditetapkan

4. Menentukan parameter dan standar pengukuran keberhasilan penerapan
CRM

3. Menentukan standar aturan penanganan strategl berdasarkan informasi
dari system CRM scperti perubahan, perbaikan dan  pemantapan
srrategi.

Mamun, dalam penerapan CRM juga selalu akan mengalani Kendala,

seperti:

I. Pada aplikasi T1, terbuangnya feature ataw kelebihan-kelebihan yang
ditawarkan TI dengan percuma.

2 Pelanggan tetap mengeluk.

3, Hubungan dengan pelang gan tetap transaksional,

4. Trdak ada peningkatan efisiensi.

5. Siaf sales dan marketing masih saling menyembunyikan data,

. Keuntungan perusahaan masih stagnand jalan ditempat.
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2.1.0 Tujuan Customer Relationship Management

Tujuan CRM pada dasarnya bertujuan agar perusahaan  dapat
mengenali pelanggan secara lebih detail dan melayani mercka sesvai
kebutuhannya (Widjaga, 20012) :
1. Membangun database pelanggan vang kuat

Database pelanggan vang kuat merupakan kunci wtama
pelaksanogn CEM. Ada banyak alasan mengapa perusghaan perlu
membangun  database pelanggan vang kKuat. Pertama, dambase
pelanggan adalah salah sam assel wtama perusahaan, yang juga dapan
dihitung performanya schagaimana performa finansial yang lain. Kedua,
database pelanggan dapat dijaadikan vkeran tentang “nilal perusahaan
sckarang”, dan kemungkinan performanya di masa mendatang. Untuk
membangun database pelanggon. pada perusahaan vang menangani
pelanggan cooperate, mungkin akan lebih mudsh karena jumlah
pelanggannya yang lebih terbatas. Tetapi bagi perusahaan yang
menangani pelanggan retail tentu saja akan membutuhkan sistem dan
prosedur pengumpulan database vang lebih kompleks.

Banysk cara yang dilakukan dalam mengumpulkan datsbase
pelanggzan, Misalnya, dengan melalui pengembalian kartu garansi yang
harus diisi data lengkap pelanggan. melalui form aplikasi untuk
pengajuan kredit ataupun permintaan sustu layanan, dan yang paling
popular tentu saja dengan mengeluarkan kartu keanggotaan. Beberapa
perusahaan retzil besar di Indonesia juga menerbitkan karm Keanggotaan
untuk kepentingan pemasamn  mereka.  Seperti Matahari  yang
menerbitkan Matahan Club Card, Makro menerbitkan katu anggzota

Makro, Alfs yung menerbitkan Alfa Family Club, dan
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belakangan Carrefour menerbitkan kartu belanja sekaligus berfungsi
sehagai kartu kredit bekerja sama dengan GE Finance.

Beberapa contoh lain di astaranya adalah Telkomsel yang
mengeluarkan layanan SimpatiZone untuk pelanggan pra bayarnya. Ini
dilakukan karema yang terdaftar di Telkomsel tentu saja adalah
pelanggan pasca bayar, sementara pelanggan pra bavar tidak terdaftar
protilnya. Salah sam taktor penting agar pelanggan memberikan data-
datanya kepada perusahasn  adalah  penawaran benefit  untuk
pelangean, Kebanyaokan ritel memberikan reward point din  juga
diskon jika mereka menjadi anggota. Telkomsel memberikan
keuntungan kepada pelanggan Simpati jka kartu mereka hilang dan
pelanggzan masih dapat memakal nomor yang sama dengan hanya
membayar 50% dan harga kartu, Sclain itu, benefit vang dikeluarkan
tentu saja perlu memiliki nilai yang sesua: dengan pelanggan.
NMembuat profil dari setiap pelanggan

Langkah tersebut merupakan pengembangan dari  proses
scgmentasi  konsumen  yang sudsh  dilakukan  pelanggan.  Profil
pelanggan menyangkut segala aktivitas yang dilakukan oleh pelanggan
mengenal penggunaan produk ataupun layanan perusahaan. Profil
pelangzan akan membernkan gambaran tentang kebutuhan, keinginan,
dan juga onsentrasi mereka tentang produk dan layanan perusahaan.

Terdapar 2 hal yvang dapat menjadi parameter perusahaan dalam
menentukan profiling pelanggan: pertama adalsh usage, dan kedua
adalah wvscs, Usape dismi menyangkut scherapa banyak mercka
menggunakan  produk ataus layanan  perusahaan,  kapan
menggunakannyia, dan produk atau layvanan apa saja yang digunakan.
Sedangkan Uses menyangkut bagaimana pelanggan memakai produk

atau jasa perusahaan. Dengan menggabungkan data-data dan denpan
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berbagai data pendukung lainnya, profiling semacam ini memberikan
gambaran vang lebih komprehensif entang kebumhan dan keinginan
pelanggan. Profil inilah yang kemudizan dapat dipakai oleb perusabaan
untuk  menentukan  aktifitas marketing  seperti apa  vang cocok
diaplikasikan kepada pelanggan,

Analisis profitahilitas dari tiap-tiap pelanggan

Dalam analisizs profuabiliies, ada 2 hal yang akan dinilai dari
masing-masing pelanggan. Pertama adalabh penerimaan (revenue)
yang dihasilkan dari masing-masing pelanggan, dan kedos adalah
biaya {cost) yang harus dikeluarkan untuk melayani masing-masing
pelanggan.

Aspek revenue dapat  dilihat dari beberapa hal: 1. Dan
penggunaan produk atau lavanan perusahaan vang mercka konsums:
sekarang. 2. Menghitung seberapa banvak kemungkinan penggunaan
produk amau  layanan tersebut pada tshundabhun mendatang. 3.
Kemungkinan penggunaan produk atau layanan lain yang disedinkan
perusahaan. Sedangkan dari aspek biaya vang dihitung adalah mulai
dan biava akusisi hingga biaya untuk mempertabankan mereka. Satu
lags biaya yang perlu diperhitungkan adalah opportunity cost, biaya
dan kesempatan yang hilang karenan melayani pelanggan tersebut.

Dengan menghitung  dan membandingan  antars aspek
penerimaaon dan biaya vang harus dikelvarkan, perusahaan dapat
mulai memilah pelanggan mana yang memberikan keuntungan yang
lebih banyak dan mana yang tidak terlalu memberikan kcuntungan
yang besar. Pemilaban i akan menpdi alat vang penting agar
perusahaan dapat memberikan layvanan yang sesuai dengan tingkat

profitabiltas dan setiap pelanggan,
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Interaksi dengan pelanggan vang lebih targeted dan costomized

Dengan profil yang lebih jelas, peruszhaan akan lebih mudah
untuk melihat kebutuhan vang berbeda-beda dari setiap pelanggan,
Informasi i tentu saja  akan memuodabkan pemsahaan  untuk
memberikan  penawaran  tenfang  produk  dan layanan  yang
disesuaikan kebutuhan mercka. Dengan tingkat kebutuhan yang
dipetakan, perusahaan juga dapat memberikan Komunikasi pemasaran
erpadu vang lebih personal dan customized. Pelangpan akan lebih
merasa  diperlakukan  secara  individual yang tentw  saja  akan
memberikan pengalaman yang lebih menarik dan mendukung proses
kepuasan pelanggan. Dan tentu saja untuk jangka panjang adalah
bagaimana hal tersebut dapat menciptakan loyalitas pelanggan untuk
terus memakal produk atau loyanan perusahaan.

Selain aktifmas komunikasi vang lebib targered. perusghaan juga
dapat memberikan penawaran produk ataupun layinan vang secam
khuzus didesain berbeda untuk setisp pelanggan. Dengan demikian
karcna peroszhaan sudah dapat mengenali kebutuhan pelanggan,
tentunya akan lebth mudah bagi mereks untuk melakukan respon dan
transaksi.

Berhubungan dengan hal tersebut, maka perusahaan dapat
mendesgin program  lovalitas  vang  sesuai uniuk  pelangeannya,
Program loyalitas ini akan sangat membaniu perusahaan di dalam
mempertahankan pelangean, meningkatkan kepuasan, dan menjaga
agar pelanggan tidak tergiur oleh berbagai tawaran yang diberikan
kompetitor lain. Program customer rentention mmilah yang menjadi
salah  saiu intt wtama dan  aktifitas Customer Relathionship
Management (CRM). Paradigma dan cara berpikir perusaohaan tidak
lag didomonasi pada bagaimana mendapatkan pelanggan baru, tetapl
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lebih bagaimana mempertahankan pelanggan lama jauh lebih murah
dari biayva untuk mendapatkan pelanggan barmu. Apalag. pelanggan
lama mempunyal potenst yang besar bukan hanya dalampenggunaan
prodduk atau layanan perusahaan yang mereka paka sekarang, tetaps
Juga produk dan layanan perusahaan yang lain. Asal pelanggan puas,
perusahaan punya potensi untuk melakukan penjualan produk ataw

layanan yang berheda melalui cross selling ataupun up selling.

2.12 Manfaat dan Keuntungan Cusiomer Relatinship Management
(CRM}

Keuntungan dari penggunaan CRM adalah servis vang lebih cepat,
mengurangi harga, memperbesar keonfungan. mempunyai rasa memiliki,
meningkatkan koordinasi tim. tingkat kepuasan pelanggan menjadi lebih
tinggi, meningkatkan loyalitas pelanggan (Widjaja, 2002).

Pengpunaan Customer Relationship Management (CRM) memiliki
beberapa manfaat yang dapat berpengaruh bagi meningkatnya nilai suatu
perusahaan yalu:

. Meningkatkan Loyalitas Pelanggan; Aplikas: CRM memungkinkan
untuk menggunakan informasi dan semua titik dengan pelanggzan,
baik via web, call center, awupen lewsat staff pemasaran dan
pelavanan di lapangan. Konsistensi dan aksepsibilitas informasi ini
memungkinkan penjualan dan pelayanan yang lebih baik dengan
berbagai informasi penting mengenai pelanggan terscbut

2. Mengurangi Biaya; CRM  juga memungkinkan penjualan  atauw
pelayanan dengan biaya lebih murah dalam seboah skema program
pemasaran yang spesifik dan terfokus. Tertujo ke pelanggan vang
tepat dan pada wakiu yang tepat pula.
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3. Meningkatkan Efisiensi Operasional; Otomasi penjualan  dan
proses layanan dapat mengurangi resiko mrunnya kualitas pelayanan
dan mengurangi beban cashflow . Penggunaan teknologi web dan call
center musalnya. akan mengurang hambatan birokras: dan biaya
serta proses sdministratif yang mungkin timbul.

4. Peningkatan Time to Market; Aplikasi CRM  memungkinkan
membawa produk ke pasar dengan lebih cepat dengan informasi
pelanggan vang lebih baik. adanyva data rend pembelian oleh
pelanggan.

5. Peningkatan Pendapatan; Aplikasi CEM menyediakan informasi
untuk meningkatkan pendapatan dan keuntungan bagm perusahaan.
Dengan aplikasi CRM, perusahaan dapat melakukan penjualan dan
pelavanan melalui website sehingga peluang dari penjualan secara
olobal tanpa perlu menvediakan upaya khusus ontuk mendukung

penjuilan dan pelayvanan tersebut,

213 Komponen Customer Relationship Management (CRM)

Lukas (206 ), mengatakan bahwa keberhasilan CRM ditentukan
oleh tiga fakior otama yaitu, manosia, proses dan teknologi untuk
mcngoptimalkan hubungan organisasi dengan semua tipe pelanggan.
Pembaman CRM kedalom tiga Komponen ulame, vt

1. Manusia (People)

Manusia adalah faktor nomor san, karena CRM  sebemamya
adalah bagaimana mengelola hubungan atau relasi antara manusia
sehingga diperlukan “persomal towch 7 atau sentuban-sentuhan
pribadi danm manusiawi. Diperlukan “attitude™ dan semangat dari
dalam pelake bismis untuk lebih proakif menggall dan mengenal
pelanggannya lebih dalam agar dapat lebih memuaskan mereka,
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Perusahaan yang menerapkan CRM perlu memiliki pimpinan yang
dapat menjelaskan dan menanamkan nilai-nilai vang benar mengena
pentingnya lovalitas pelanggan dengan jelas dan tepat. Dalam CRM
diperlukan tm-tom Kecil untuk menvederhanakan langgung jawab
dan akuntabilitas dalam pengambillan keputusan sehingga sangat
diperlukan  kchati-hatian  dalam  pemilihan  karvawan  untuk
mendapatkan hasil yang terbaik. Tetapi karyawan juga perin diberikan
kesempatan untuk menyampaikan krtk dan masukan secara terus
terang,

. Proses (Process)

Disamping itu dibutuhkan proses yartu sistem dan prosedwr vang
membantu manusia untuk dapat menjaiin hubungan dekat dengan
pelangean. Struktur orpanisasi. kebijakan operasional serta system
reward punishment harus depat mencerminkan apa yang akan
dicapai dengan CRM. Implementasi CRM akan merubah proses usaha
vang telah ada sebelumnya. Balk proses uwsaha yang melibatkan
pelanggan sccara langsung maupun tidak. Pada CRM scluruh fungsi
usaha yang ada harms berfokus pada pelanggan,

. Teknologi

CRM  memupakan kombinasi darl  proses  bisnis  ditambah
eknologi, yang bertujuan untuk mengerti  berbagai  perspekiil
pemakai. Kombinasi tersebut juga berguna untuk membedakan daya
saing produk dan jasa (Al-Shammari, 2001}, Baran dan Zemes
(2013) , CRM memiliki ecmpat langkah dasar yaitu (1) identifikasi
pelanggan pada banyak detil, termasuk  demografi, psikografi,
kebiasaan dan pilihannya; (2) membedakan detil yvang ditemukan,
(3) berinteraksi dengan pelanpggan, dan {4) merubah penawaran

untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.
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Wilde (2001} terdapat tujuh langkah pendekatan CRM vyang
digsebur siklus peningkatan hubungan dengan pelanggan (Customer
Relationship Improvement Cyele). Adapun langkah-langkah dalam
siklus  tersebut  adalah (1) mengumpulkan data  dari dalam
perusahaan, (2] membuat kategon dan informasi yang telah didapat.
i3} membuat ketersediaan pengetahuan pada perusahaan, (4) saling
bertukar informasi dengan pegawai lain, (5) mengelola pengetahuan
dan tersedia bagi pelanggan. (6) mengoptimalkan informasi secara
terus menerus, dan (8) melengkapi pengetahuan dengan basis data
(databuass].

Kekuatan utama dari CRM adalah basisdata pelanggan (darabase
cusiomer), Yang paling bertanggungjawab dalam penyediaan data
imi tak lain adalah frend office, vaitu tak lain adalah bagian safes,
marketing, dan service. Setiap interaksi dengan pelanggan akan
dicatat dan masuk dalam sistem kontak histori pelanggan, Data ini
akan dapat diolah kembuali untuk kepentingan perusahasn. Salah satu
kelehihon vang diperoleh dari kentak histori pelanggan adalah
pelanggan dapat  berinteraksi dengan berbagal macam  coninct
channel di dalam perusahaan dari wakiu ke wakiu tanpa harus
menjelaskan pada petugas mengenai keluhan apa saja vang telah

mereka hadapi terdahulu

Tahap pada CRM meliputi (Sarlak dan Fard, 2000) ;

I Identfikasi {Identificamon)

Pada aktivitas proses imi perusahaan dituntut memiliki analisa
vang cukup kuat terbadap prospek, siapa  pelanggan  yang
menguntungkan., mengapa dia menguntungkan dan sebagainya.

Kebanyakan perusahaan hanya melithat banyak pelanggan yang




25

dimiliki sehingga berfikir bahwa mereka telah sukses dan akan
mendapatkan profit yang besar. Namun perlu diperhatikan tidak
semua pelanggan membawa keuntungan. Ada beberapa hal yang perlu
diketahui tentang pelanggan sepert
a. Firmagrafik:  yaitu  mformasi mengena:  konsumen  yang
melakukan bisnis dengan Kita, sepert: musalnya bidang bisnis.
b. Demografi dan Psikografi: terutama info yang menyanghkut
pribadi  Konsemen. Seperti umur, s¢x  damn pendekatan
psikologis vang diinginkan.
¢, Infografi; bagaimana konsumen menginginkan carm interaksi
dalam mendapatkan informasi yang ia butshkan, Semakin baik
perusabaan dapat  mengidentifikas:  Konsumen  yvang
mempunyai potensi menguntungkan, semokin besar  pula
kesempatan perusahaan memperoleh profit yang besar.
2. Dnferensiasi (Differentiation)

Aktivitas dalam proses kedua ini lebih memperjelas manakah
konsumen yang memberikan koniribusi yang besar pada perusahaan,
Caranya adalah dengan membagi konsumen berdasarkan tingkah laku,
demogratl dan ekspekiasi pelangpan. Pembagian tersebut disebabkan
karena ada kemungkmnan pelayanan serta prodok vang ditawarkan
tidak sesual dengan harapan dan kebutuhan konsomen. Secara
sederhana pelanggan dapat dibagi menjads tiga kelompok:

a. Most valwable Customer (MVC): adalah pelanggan yvang saat
ini memberikan profit besar bagi perusahaan.

b. Most Growable Customer (MGC), adalah pelanggan vang
akan memjadi sangat berharga hila Kita mampu menjalin lebih

banvak lag: bisnis dengan mereka.
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c. Below Zero Cuwstomer (BZC), adalah pelanggan  yang
membuat rugi karena biaya umtuk melavani lebih  besar
daripada pemasukan. Hal ini dilakukan agar perusahaan dapai
lebih  fokus pada segmen kormsumen vang  memberikan
keuntungan terbesar dan sedikit demi sedikit mengurangi
konsumen yang merugikan meskipun hal im tdak baik untuk
dilakukan.

3. Interaksi (Interaction)

Menjalin interaksi dengan pelanggan agar terjadi hubungan
vang lehih intim adalah hal yang harus dilakukan kaena komunikasi
dapat mempacds jembatan penghubung antara apa yang diharapkan
konsumen  dengan  program  perusahaan.  Interaksi  ini dapai
didasarken pada konteks dan interaksi sebelumnya. Disinilah peran
ieknologl vaitu membaniu perusahaan melihat Kembali interuksi
vang telah terjadi sebelumnya. Seberapa sering ia membeli, seberapa
sering ia mengikuti produk yang sama dan seberapa besar vang yang
dikcluarkan wntuk membeli serta apakah i3 pernah mengajukan
keluhan dan sebagainya, dapat diketahui dengan pengelolaan database
vang bak .

4. Personalitas (personalization/Customization)

Produk maupun program loyalitas akan disesuaikan dengan
keinginan pelanggan secara terus menerus dengan menggunakan
semua informasi yang telah didapat sebelumnya unmuk membuai
barang atau jasa yang sesual dengan kebutuhan dan keinginan
pelanggan. Konsep sederhananya adalah perlakukan  pelanggan
dengan  carn seperti yang dia  inginkan. Dalam  melakukan
personalisasi perusahaan dapat melakukan empat pendekatan, vaitu

pertama, perusahaan berbicara dengan pelanggan untuk mengetahui
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kebutuhan mereka berdasarkan pilihan vang sudah ada. Kedua,
perusahaan menyediakan produk dasar yang dapat disesuaikan dengan
kebutuhan pelanggan tanpa mtervensi pelanggan. Ketiga, perusahaan
menyediakan produk dasar dan tambahan yang dapat disesnaikan
dengan kebutuhan pelanggan dan vang keempat. adalsh perusahaan
merubah barang atau lavanan dengan cara mengamati pelanggan
nntk memenuhl kebutnhannya.
3. Teknologi (Technology)

Setelah manusia dan  prosesnya  dipersiapkan, teknologi
diperkenalkan  wntuk  lkehih - membanty mempercepat  dan
mengoptunalkan faktor manusia dan proses dalam aktivitas CRM
sehari-hari. Perlu disadari bahwa teknologi adalah alat penunjang
dalam melengkapi nilai tambah CRM. Peran teknologi dalam CRM
Pertama adalah membangun database pelangean mulai dar sistem
operasi hingga transaksi, Ini disebut operational CRM. Kedua.
adalah menganalisis siapa pelanggan yang paling potensial, program
yvang sering ditkutl, frekuens: pembelian, tempat pembelian, dan
lainnya, Termasuk didalamnya customer profitability, trend analysis,
segmentation prospensity modeling dan sebagainya. Inilah yang
disebut dengan analytical CRM. Ketiza adalah melaksanakan aktivitas
penjualan, marketing dan customer seérvice dengan menyalukan
saluran komunikasi berbeda. Hal ini disebut dengan collaborative
CRM. CRM rerdiri dan tiga komponen, vaitu, pelanggan, hubungan,
dan manajemen. Dengan meningkatkan kemampuan dalam interaksi
dengan konsumen (termasuk di dalamnya komunikasi tatap muka.
telepon, fax, surat, dan email), suatu  perusahaan  vang  bergerak
dalam bhidang jasa akan mampon menciptakan Kepuasan dari

nasabahnya (Sardak dan Fard, 2009},
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204 Program Customer R elationship Management (CRM)

Sheth (2002:10) mengungkapkan bahwa CRM mempunyai tiga

tipc program, vaitu coatiauiey markering, one o one markering dan

partnering program. Ketiga program ersebul mempunya bentuk yang

berbeda-beda yakmi uvniuk pemakas akhir, pelanggan distributor, atau

pelanggan husiness o business.,

Tabel | Customer Relationship Management Programs
§ Typesl | Bass Marteiing | Disributor T Bssinesto
Program Types | | | Bussines Types
Confinuity After markefing Continmous Special Sourcing
Marketing lavelioy program Replenishment Arvangement
cross selling ECR Program
Che to Chne Permission Caostumer Kev Accouns
Marketing marketing Bussiness Celobal Accownt
FPersonalizasion Development P rograms
Partening! Co- Aftinity Partrering | Logistic Stratepic
Marketing C'o Branding Parinering Sount Partnering Ce-
Marketing Design Cor-
Development

Sumber: Oesman (2010: 40-41)

Berdasarkan Tabel 1 Sheth (2002:15) menyimpulkan bahwa bagi

konsumen dalam pasar misal. program ini biasanya berbentuk program

karu kesnggotaan dan juga karu lovalitas dimana Konsumen diben

penghargaan berupa layanan khusus secarn individu, diskon, dan point

untuk upgrades, serta program penjualan silang Cross-selling dan up-

selling merupakan hasil yang fundamental dari sistem CEM vang efektif.

Kotler dan Keller (2012:19%6) ada lima langkah utama vang dapat

ditempuh perosahaan unfuk mengurangi peralihan pelangzan |

l.
2.

Menelusun sebab sebab hilangnya pelanggan

Perusahaan harus meneniukan dan mengukur tmgkal retensi.
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3. Perusshaan perlu mengestimasi berapa banyak luba vang hilang ketika
kehilangan pelanggan.

4. Pemsahaan perlu menggambarkan berapa banyak biaya untuk
mengurangi angka pengalihan,

5. Tidak ada yang lebih baik daripada mendengarkan pelanggan.

Berdasarkan pembahasan diatas dapat kanmn simpulkan bahwa
manajemen hubungan pelanggan merupakan sebuah pendekatan baru
dalam mengelola bubungan korporasi dan pelanggan pada level hisnis
sehingoa  dapat  memaksimumkan  komunikasi, pemasaran  melalu
pengelolaan berbagai kontak vang berbeda dengan pelanggan. Dalam
kondis: persingan  yang Ketal, perusahaon harus dapat menciptakan
keunggulan bersaing terutama dalam mempertahankan konsumennya.
Salah saw cors yvang dapat dilakekan agar dapat mempertahankan
konsumennya adalah dengan membuat Kinsumen puas. Kepuasan konsumen
diperoleh melslui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumennya, Agar
tabu apa yang dibutuhkan dan diinginkan konsumemnya. perusahaan
sehaiknya menjalin hubungan pelanggan. Cara untuk dapat memanajemen
hubungan dengan pelanggan adalah mengembangkan pengetahuan tentang
konsumen dengan detail dengan memantaatkan database konsamen, dengan
menggunakon eknolog, dengan melakukan kontak langsung ke konsumen
saling berimerkasi dengan konsumen serta memberikan pengalaman yang

superior bagi konsumen.
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2.2 Usaha Mikro Kecil Menengah (UKM)
221 Profil Bisnis UMEM

Usaha Mikro. Kecil dan Menengah memiliki peranan penting

dalam perékonomian di Indonesia,
Tabel 2 Sembilan Penggolongan Utama Sektor Ekonomi

L i

Pertanian,

1 Mencakup segali macam pengusahaan dan pemaofaaian bends-
Peternakun, bendubarang-barong biologis (hidup) vang berassl dari alam untuk
Kehulanan dun | memenohi kebutuhan atiu usaha lamiya
Perikanan

] Sektor periwmmbangan dan alian meliputi nnsufsekior minyik
:;r‘tuntuuug:_m don EH:PT:IIJI'I.ﬁ, Bl.lgb!-i:ktﬂ' ;@u.rihunguu mp:'n migas, dan Huhﬁni;{nr

Penggalian .
penggalmn

3 Ineusten pengolaban merupakan kegatan nopengubahan bahan dosar
=i (hahan memzh) menfdi barang jedifsetengah jadi danfatan dari
Pengolahan berang yung kerang nilainys menjedi barang vang lebih tinggi

milamya, balk secora mekanis, kimiawi, dengan mesmo ataupun
e dbengan angan
4 Listrik mencakup kegialan pembangkitan, nntromsmisi, deam distribusi
lisirik baik wtuk keperluan rumah tangza, wsaha, mdusirt, gedung
kantos pemerinizh, penerangan jabsn umum, dan lain sebagainya.
Gios mencakup kegiatin pengolahan gas nncar, produkst goas dengan
korbomasi arang ata dengon pengolihan wang mencampur gas
Listrik, Gas dengan gas alam atau petroleuny atay gas lainnya, seria penyaluran
dan Air Bersth | pas cair melalo suate sstem pips saluran kepada rumah tangga,
perusuhaan malusir, dan peagmeni komersial Luinn.
A bBersih mencakup kegEtan penampungan, nepenjerntan, dan
penvaluran air, boko ataw aw bersih dosi terminal air melalu solucan
air, pipa st mobil tangki (dalam sste pengelolan sdministrsi
denpan kegitn ekonominya) kepada moomah Gogea, peresahien
michustn stsu pengeem komersial innya
5Tl "E;ilri::ﬁﬁri'm_au_hﬂwmksi adalkah kegiatan nnpenyiapan, pembasatan,
Banguanan pemasangen, pemelibamem moopan perbaikan bangunankonsimksi
yang menyvulu dengan tempat kedudukemyn, baik dgunakan sebagai
tempat tingrea] maupun sorona lainnya

[+ Perdpgangan adakih kegiaton penjualan kembali nniisnpa perobahan

ieknis) barang bam maupon bekas.
Perdagangin, Hotel adalab bagian dan bBpangan wsahe ponkategon penyedizgan
Huotel dan ik comnelisi dan penyedinin makan minum.
Bestorn

Restorun disebul kepidan penyedizan makon nnmiang m adalih usisha
psa pangen yang bertempat i sebagan atw seluroh bangenan
permanen yang menpal dan menysjkan makan dan minoman untuk
wim m digmpal vsahimy s
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T B Pengangkutan adalah kegiaten pemindahan nonorang’ ponuinspang
Pengangkotan | dandatin barang/termak dan =i lempst ke tempat Taon mekalu darat,
dim air mmopun wlarg dengion mengpunakan alal angkotan benmolor
Eonunikasi st tdak bermotor.
Komunikast vuiin wsahs pelayansn komunikes nnuntuk wmom badk
melalui pos. telepon. teleks atin hubungan rdio pangeal {pager.
& | Kevangan, Sekior Kewangom, persewsan don fsa pervsannhaan mencakup
Persewnnndan | kegwten perartara keuangan, asumnst, dana pensiun, pemmpng
Tasa perumari  kevangan, real  exote, vsaba  persewaan, dan e
Perusshian perusihaan
9 TR Jeza-jasa melipoti kegiaton pelayvanan kopada nmunsasyerekal yang
Y ditujukan untuk melivoni Kepentingan runeh iangga, badan usaha,
pemermiah don lembago-lembaga lon,

UKM memiliki proporsi sebesar 9999% dan toral keselurohan
pelaku wsaha di Indonesia atau sebanyvak 36.54 juta unit. Usaha Keeil, dan
Menengah telah mampu membukiikan eksistensinya dalam perekonomian
di Indonesia. Ketika badai krisis moneter melanda Indonesia di tahun 1998
usahi  berskala kecil dan menengah vang relatif mampu  bertahan
dibandingkan perusahaan besar, Karena mavoritas usaha berskala kecil
tidak terlalu tergantung pada modal besar atan pinjaman dari luar dalam
mata uang asing. Sehingga, ketka ada flukioasi nilai kar, perusahaan
berskala besar yang secara umum selaln berurusan dengan mata uang
asing adalah yvang paling berpotensi mengalami imbas krisis. Bisnis UMKM
menyumbang PDB (Produk Domestik Bruto) sekitar 60% dan membuka
lapangan pekerjaan bagi masyarakat.

2.2.2 Karakteristik UKM

Karakteristik UKM mempakan sifat atau kondisi takmal yang
melekar pada aktifitas usaha maupun perilaku pengusaha yang bersan gkutan
dalam  menjalankan  bisnisnya. Karakteristik  ini  vang menjadi ciri
pembeda antar pelaku usaha sesual dengan skala vsahanya. Menurmr Bank
Dunia, UMKM dapat dikelompokkan dalam figa jenis,
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yaitu: 1. Usaba Mikro (jumlab karvawan 10 orangh 2. Usaha Kecil
(jurnlah karyawan 30 orang); dan 3. Usaha Menengah (jumlah karvawan

hingga 300 orang ).
Tabel 3 Karakteristik UMEKM dan Usaha Besar

Lkuran
Llcaha

Usha
Mikro

Boarakterisnk

Eud

L0 b Lid

1. Jemis barangkomodits tidak selulu tetap; sewskiu-wakin dapal berganii.
. Tempat vsabanya tidak selalu menetap; sewskiv-wakiu dapal pindah

tempal.,

- Belum melako kan ad monistras: keosngon yang sederhana sekalipun,
. Tidak memishkan kewangan keluargs dengom kewangan g=aha,
- Sumher dava manosia {pengusoha) be o memiliki jwa wirnnsaha

g memadai.

. Tingkat pendxhkam rata=rata relatf ssngat rendih
. Umummya belum akses kepada perbankan. nanwn sehagian sudak

ak=es ke lembiaga kevangan non bank.

- Umummya tidak memiliki @in usahe aton persyaratan legol®as lainnye

lermasuk MNPWE,

. Eontoh; Usiha perdagangan seperti kaki lima sl pedagang o pasar

Ll b

Kecil

W D

s biranghomoedit vang dsshakan smumnya sedah fetap telak

marmpang berubsh

- Lokasiftempat usaha onsmnye sudeh menstap tidak beopindah-pindah,
- Pada wrwmnya sudsh melskukan adminigiras kevangan walasw masih

secherhana.

. Bevangan perusahasn sudah mub dipesshkon dengan Eesangan

kelwarga.

- Sudah membuat neraca usaha
- Endah memaliki i usahe dan pers yaratan legalitns lainnya termasuk

NEWP.

. Sumberdaya manusia {pengusahal memiliki pengalaman dalam berwira

te=nhe

. Sebag fan sudah akses ke perbankan dalam keperluan modal,
» Sebog pin besar belym dupat membual mamajemen usoha dengun bk

sepenii business plenning .

10, Contoh: Pedaging 3 pasir grosir (agen) dan pedaging pengumpal
liimmya.

Ll by

Menengah

(&

oo e

Memilik manapemen don organisas: yang kebih baik, dengan
pembcyzian tngas vang jelos antene kin, bagian kewangran, bagian
pemasaran din bagion produksi.

. Telh melakokan manapmen kevangan dengan menerapkan siste m

akumdans dengan teratur sehimgea memudahkan ontuk aucdiring dan
penilaian alau pemerik=aan temuasuk okeh porbankan,

. Telh melakukan aiwran atan pengelolaan dan organisasi perburchan.

Suckih memiliki persvanstan legalitas sntor am sein et ga.
Sudah memiliks akses kepada sumber-sumber pendanaan perbankan.

o Padi wmminya telah memilikl sumber das manusia yang teclatih dum

berdidik.
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T, Contoh: Usaha penambangan batu gunung univk kontruksi dan marmer |

buitan.
L b Ussha ekonom produkif vang dilakukan ok h basdan wsaha godengan
Besar jumbih kekavaan bersib atan hasil penjoz bn tahunan lebil besar dan

Ulsaha Menengah, vang meliput ussha nasional milik negan ato swasta,
wzhe patungan, dan usiha asing vang melakokan keg san ckonom o
Irdonesia

Dalam  perspektif usaha, UMKM diklasifikasikan dalam empat
kelompok, yaitu:

1. UMKM sektor informal, contohnya pedagang kaki lima.

2. UMKM Mikro adalah para UMKM dengan kemampuan sifat pengrajin
namun kurang memiliki jwa kewirausahaan untuk mengembanghkan
nszhanya.

3. Usaba Kecil
berwirausaha dengan menjalin kerjasama (menerima pekerjaon sub

Dinamis adalah  Kelompok UMEM  yang mampu
kontrak} dan ekspor.

4. Fast Enterpriveq  adalah  UMKM  yang  mempunyai
kewirausahaan yang cakap dan telah siap bertransformasi menjadi usaha

hesar.

Moving

Di Indonesia, Undang-Undang yang mengatur tentang Usaha Mikmo, Keeil,
dan Menengah (UMEM) adalah Undgng-Undang Nomor 200 Tahun 2008
Dalam  undang-undang  terscbut  UMEKM  dijelaskan  sehagan  “Sebuah
perisohaan vang digofongban sebapei UMEM adalah pevesabaan Recil vang
dimiliks don dikelola oleh sexeorang atan dimiliti oleh sekelompok kel
orang dengan jumiah kekavaan don pendapaian terrene,”

Tabel 4 Knteria UMEM & Usaha Besar Berdasarkan Aset dan Chnset

Ukuran Usaha Kriteria
Asel Chrrses|
Lsa ha ik Mlaksimal Rp 50 juia Plak sbimal Bop 300 juta
“Usaha Kecil 1> RpS0 jut — RpSOjula | >Rp0 juta —Rp2 5 miliar
U ha Menengzah RSO0 puta - Bpll mubar | =RBpl5 milr— BpS mnhas
Usiha Besor >Rl milinr =RpSl milinr
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Selain itu. berdasarkan aspek komoditas vang dihasilkan, UKM juga

memiliki karakenstuk wersendiri antara lain:

.

Kualitasnya belum siandar. Karena sebuagism bessr UKM belum

memiliki kemampuan teknologt yang memadai. Produk yang
dihasilkan biasanya dalam bentuk handmade schingga standar
kualitasnya beragam.

. Desain produknya terbatas. Hal ini dipscu keterbatasan pengetahuan

yydan pengalaman mengenai produk. Mayoritas UKM  hekerja

berdasarkan pesanan, belum banyak yang herani meéncoba berkreasi
desain baru,

.Jenis produknya terbatas. Biasanya UKM hanva memproduksi

beberapa jenis produk saja, Apabila ada permintaan model bans,
UMKM  sulit  uniuk  memenuhinya. Kalaupon  menerima,

membutubikon waktu yang lama.

. Kapasitas kesulitan dan daftar harga produknya terbatas. Dengan

menctapkan  kapasitas produk dan harga membuat  Konsumen

kesulitan.

. Bahan baku kurang terstandar, Karena bahan bakunya diperoleh dari

berbagai sumber yang berbeda.

. Kontinuitas produk tidak terjamin dan kurang sempurna. Karena

produksi belum teratur maka biasanya produk-produk yang dihasilkan
senng apa adanya.

2.23, Peluang dan Kendala Bisnis UKM
Peluang Bisnis UKM

Peran penting UKM tidak hanya berani bagi pertumbuban di kota-

kota besar tetapi berarti juga bagi pertumbuhan ekonomi di pedesaan.

Berikut beberapa peran penting UKM:
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. UKM berperan dalam memberikan pelayanan ekonomi secara luas
kepada masyarakat, prmoses pemerataon dan peningkatan pendapatan
masyarakat, mendorong pertumbuhan  ekonomi, sera  mewujudkan
stahilitas nasional.

. Krisis moneter 1998 > Knisis 2008-2009 -> 96% UKM tetap beriahan
dari goncangan knsis.

3. UKM juga sangat membantu negara/pemerintah dalam hal penciptaan
lapangan kerja baru dan lewat UKM juga banvak ercipta unit-umt kerja
baru vamg menggunakan lenaga-fenaga baru vang dapal mendukung
pendapatan rumah tangga.

KM memiliki Heksibilitas yang tingg jika dibandingkan dengan usaha
yang berkapasitas lebih besar, sehingga UKM perlu perhatian khusus
vang didukung oleh mformasi akorat, agar terjadi fink bisnis yang
terarah antara pelako vsaha kecil dan menengah dengan elemen daya
saing usaha, yaitu jaringan pasar.

5 UKM di Indonesia, sering diknitkan dengan masalah-masaloh ekonomi

dan sosial dalam negeri seperti tingginya tingkat kemiskinan,

ketimpangan distribusi pendapatan, proses pembangunan vang tidak
merata antara dacrah perkotaan dan perdesaan, serta masalah urbanisas:.

Perkembangan UMEKM dihasapkan dapat membernkan kontrbusi positif

yang signifikan terhadap upaya-upaya penanggulangan masalah- masalah

tersebul i anas.

Beberapa kontribusi postif UKM vang tidak dapat dipandang
schelah mata, vaiu :
1. Tulang punggung perekonomian nasional karena merupakan populasi

pelaku usaha dominan {99,9%),
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[

. Menghasilkan PDB sebesar 59.08% (Rp4.269.57 Tnliun), dengan laju
pertumbuhan sebesar 6 4% pertahun;,
3. Menyumbang volume ekspor mencapai 14,06% (Rpl66.63 triliun) dari
total ekspor nasional:
4. Pembenmkan Modal Tetap Bruto (PMTB) nasional sebesar 52 33%
(RpB30.9 triliuny,

LA

. Secars geografis terschar di selumeh tanah air, di semun sektor.
Memberikan lavanan kebutuhan pokok yang dibutuhkan masyarakat,
Multiplier  effect-nya  tinggi, Merupakan instrumen pemerataan
pendapatan dan mengurangi ketimpangan kesejahteraan masyarakat;

6. Wadah untuk penciptaan wiraussha baru.

7. Ketergantungan pada Komponen impor vang minimal, Memanfostkan
bahan baku dan sumber daya lokal yang mudah ditermukan dan tersedia
di sekitar sehingga menghemat devisa.

Dengan demikian, bisnis UMKM mempunyai peran strategis dalam
perekonomian Indonesia, karena:
1. Kedudukannya sebagai pemain ulama dalam kegiatan ekonomi di

berbasai sektor;

[

. Penvedia lpangan kerja vang erbésar
3 Pemain penting dalam pengembangan kegiatan ekonomi lokal dan

pemberdayaan masyarakat;

o

. Pencipta pasar baru dan sumber inowvasi

T

. Sumbangannya dalam menjaga neraca pembayaran melalm kegiatan

chkspor.
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_ Tabel 5 Aspek Lingkungan Strategis
Aspek Politik Aspek E konomi Aspek Sosial
Pesatnya kerjasama Kontribusi UMEM Sektor UMEM telah
demomi gmiar negars terhadap pembeninkan men jamin stabilitas pasar
terwtama dalam konieks | PDB tenapa kerja
ASEAN dan APEC yang
akan menciptkan peluang | Pengembangan UMEM | Penckanan penganggacn
b Buapi UM hanya membatulkan e jad | wahana
tingkat invesiasi yang bangkitnya wirausaho
lehih remdah hara
Kontrilsi UNMEM dalam
chspor non migas
Kendala Bisnis UKM

Data-data vang disebutkan sebelumnya telah membuktikan begitu
besarnya peran UKM  erhadap perekonomian  Indonesia, meskipun
demikian bisnis UKM tidak selalu berjalan mulus, masih banyak
hambatan dan kendala, baik vang bersifat internal maupun eksiernal yang
harus dihadapi para pelaku UKM

Crambar |. Fakoor Internal dan Eksternal Kendala Bispis UK M

Berikut ini beberapa kendala hambatan vang sering muncul dalam
UKM:
1. Internal
a. Modal
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Sekitar 60-70% UMEKM belum mendapat akses atau pembiayasan
perbankan.

Diantara  penvebabnya, hambatan geografis.  Belum  banyak
perbankan mampu menjangkau  hingga ke dserah pelosok dan
terpencil.  Kemudian  kendala  administratif, manajemen  bisnis
UMEKM masth dikelola secara manual dan tradisional, terutama
manajemen keuangan, Pengelola belum dapat memisahkan antara nang
untuk operasional rumah tangga dan ussha.

b. Sumber Daya Manusia (SDM |

Iy Kuorangnya pengetahuan mengenai teknologi produksi terbaru dan
nncara menjalankan quedity control terhadap produk.

2y Kemampuan membaca kebutwhan pasar masih belum  tajam.
schingga nnbelum mampu menangkap dengan cermat kebutuhan
vang diinginkan pasar.

3) Pemasaran produk masih mengandalkan cara sederhina nnmeuh
fo mouth marketing (pemasaran dari mulut ke muolur). Belum
menjadikan media sosial atan jaringan imermnet sebagai alal
pemasaran.

4y Dari sist koantitas, belum dapat melibatkan lebih banyak tenaga
kerja nmkarena keterbatasan kemampuan mengsaji.

5) Karena pemilik UMKM masih sering ferlibat dalam persoalan
teknis, nnsehingga kurang memikirkan tujuan atau rencana
sirategis jangka panjung usshanya,

¢. Hukum
Pada pmumnya pelaku usaha UMKM masih berbadan hukum
perorangan.

d. Akuntabilitas
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Belum mempunvyai sistem administrasi keuangan dan manajemen
vang baik.
2. Eksternal
a. lklim usaha masih belum kondusif

Iy Koordinasi antar nnstakeholder UMEM masith belum  padu.
Lembaga pemerintah, institusi pendidikan, lembaga keuangan,
dan a=sosiasi usaha lebih sering berjalan masing-masing.

2) Belum tuntasnya penanganan aspek legalitas badan usaha dan
nnkelancaran prosedur perizinan, penataan lokasi usaha, biaya
transaksi/ussha  tinggl, infrastrukiur, kebijakan dalam  aspek
pendanaan untuk UMEM.

b. Infrastruktur

Ly Terbatasnya sarana dan prasarana usaha terutama berhubungan
nndengan ala-alat teknologi,

2y Kebanyvakan UMEM menggunakan teknologi  vang  masih
sderhana.

c. Akses

I} Keterbatasan akses terhadap bahan bako, schingga senngkali
UMEM mendapatkan bahan baku vang berkualitas rendah.

2y Akses wrhadap eknologi, werutami bila pasar dikuasa oleh
perusshaan/grup bisnis emenin.

3) Belom mampu mengimbangi selera konsumen vang  cepal
berubah, terutama bagi UMEM yang sudah mampu menembaus
pasar ekspor, sechingga sering terhibas dengan perusahaan yang
bermodal lebih besar,
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2.3, Pemberdavaan

Mubyarto (2002), pemberdayaan merupakan upaya membangun
dava (masyarakat) dengan mendorong, memotivasi, dian membangkitkan
kesadaran  akan  potensi  yang  duimaliki serta berupaya  untuk
mengembangkan. Pemberdayaan ierhadap ekonomi kerakyatan haros
dilakukan olch pemerintah  bekerjasama  dengan  lembaga-lembaga
swadava masyarakat den dunig perbankan. Terdapar lima mist uama
dalam pemberdayaan, yaitu (1) penyadaran; (2) pengorganisasian; (3)
kaderisasi pendamping; (4) dukungan teknis, dan (5) pengelolaan sistem.

Pembangunan  vang berorlentasi  kerakyatan  dan  berbagai
kebijaksanaan yang berpihak pada kepentingan rakvat, tdak berarti akan
menghambal upayva mempertahankan atau memnmgkatkan pertumbuhan
ckonomi yang tinggl. Pertumbuban hanya akan smambung dalam jangka
panjang jike sumber utamanya berssal dan rakvar sendin baik berupa
produktivitas rakyat maupun sumberdaya yang berkembang melalus
penguatan ekonomi rakyat. Dalam kerangka pikir itolah, dikembangkan
konscp permberdayaan masyarakat,

Konsep  pemberdayaan  vang  dilakukan  berujuan  pada
pemberdayaan bidang ekonomi dan bidang sosal. dengan maksud
kzlompok sasaran dapat mengelola nsahanya, kemudian me masarkan dan
membeniuk siklus pemasaran vang relanl siabil dan agar kelompok
sasaran dapat menjalankan fungsi sosialnya kembali sesuai dengan peran
dan mgas sosialnva. Keberdayvaan masvarakal merupakan unsur dasar
yang memungkinkan suatu masyarakat bertahan dan dalam pengertian
yang dinamis mengembangkan diri dan mencapai kemajuan. Keberdayaan
masyarakat it sendin menjadi sumber dan apa yang di dalam wawasan

politik disebut sebaga ketahanan nasional. Aminya apabila masvarakat
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memiliki kemampuan ekonomi yang tinggi, maka hal tersebut merupakan
hagian dari ketahanan ekonomi nasional (Rukminto, 2008).

Fauriyah dan Komizgwan (2014) mengemukakan bahwa
pemberdayaan  dapat  diartikan  scbhagai upaya  ontuk  meningkatkan
kemampuan sescorang atan kelompok schingga mampu melaksanakan
tugas dan kewenangannya sebagaimana tuntutan Kinerja tugas tersebut.
Pemberdayaan merupakan proses vang dapat dilakukan melalui berbagai
upaya. seperti pemberian wewenang, meningkatkan partisipasi.
memberikan kepercayaan sehinggea setiap orang atau kKelompok dapat
memahami apa yang akan dikerjakannya, vang pada akhirnya akan
berimplikas: pads peningkatan pencapaian tujuan secara efekiif dan efisien

Upaya pemberdayngn masayarakat dapat ditinjan dari tiga sisi
(Lenora, 200D

1. Menciptakan suasana atau iklim yang memungkinkan potenss
musyarakat berkembang {erabling). Dari sini titik tolaknya adalah
bahwa setiap manusia, setiap masyarakal, memiliki polensi yang
dapat dikembangkan. Aminya tidak ada masyarakal yang sama
sckali tanpa daya, karena kalau demikian akan swdah punsh.
Pemberdayaan adalah upaya untuk membangun daya itw, dengan
mendorong  atau memotivasikan dan membangkitkan kesadaran
akan potensi vang  dimilikinya  serta  berupaya untuk

mengembangkanmyd.

I

Memperkual polensi atae daye yang dimilki oleh masvarakar
{empowering). Dalam rangka ini diperlukan langkah-langkah lehih
positif, selan dan hanya menciptakan iklim atau suasana. Penguatan
ini meliputi langkah-langkah nyata dan menyangkot penyediaan
berbagai masukan (input), serta pembukaan akscs kedalam berbaga
peluang (opportunities) vang akan membuat masvarakat makin
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berdaya. Untuk 1tu, perlu ada program Khusus bagl masvarakat yang
kurang berdaya, karena program-program umum yang berlaku untuk
semua tdak selalu dapat menyentuh lapisan masarakat ini.

3. Memberdayakan mengandung pula ani melindungi. Dalam proses
pemberdayaan harus dicegah yang lemah menjadi bertambah lemah
oleh kKamena, kekurangberdayaan dalam menghadap vang kuat.
Melindungi tidak berarti engisolasi atan menutupi dan interaksi.
karena hal itu justru akan mengkerdilkan yang kecil dan melunglaikan
yang lemah. Melindungi harus dilihar sebagai upaya untuk mencegah
terjadinya persaimpan yang tidak seimbang, serta eksploitisi yang

kuat atas vang lemah.

Upava pemberdavaan mas varak at harus terarah {(targetted) atau senng
dikenal dengan kepemihakan. Ini ditujukan langsung kepada yang
memeriukan, dengan program yang dirancing untuk mengatasi
masalahnya dan sesusl dengan kebutuhannya, Karena dasamya adalah
kepercavaan kepada rakyat. maka program
i harus langsung mengikutsertakan atau bahkan dilaksanakan oleh
masyarakat yang menjadi sasaman. Mengikutsertakan masyarakai yang
akan dibantu mempunyai beberapa tujuan, vakni supaya bantuan tersebut
efektif karena sesuai dengan kehendak dan mengenali kemampuan serta
kebutuhan mereka. Selain itw sekaligus meningkatkan kemampuan
masyarakat  dengan  pengalaman  dalam  mermncang., melaksanakan,
mengelola dan mempertanggungjawabkan upaya peningkatan din dan
ehkonominya.

Harus menggunakan pendekatan kelompok karena secara sendiri-
sendin warga masyarakat yang kurang berdaya sulit ontuk memecahkan

masalah-masalah
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yang dihadapinya, Organisasi adalsh satu sumber power yang penting,
maka unmuk empowermentl, pengorganisasion masyvarakat ini menjadi
penting sekali. Pendekatan kelompok juga adalab paling efekuif dan dilihat
dar penggunaan sumberdayva juga efisien.

Sulistiyami (2004: 79 juga mengungkapkan pendapat Winami
berkenaan dengan konsep pemberdayaan masyammkat, bahwa mti dan
pemberdayaan masyarakat meliputi tiga hal antara lain: pengembangan
(enabling), memperkuat potensi stau daya (empowering), dan terciptanya
kemandirian. Pengerfian pemberdayvaan juga divngkapkan oleh Suharo
(2010:59), pemberdayaan adalah sebuah proses dan tjuan. Sebagai proses
pemberdayaan adalah serangkaian kegistan wniuk memperkuat kekuasaan
atau keberdayaan kelompok lemah dalam masyarakat, termasuk individu-
individu wang mengalami maszlah kemiskinan, schagai tujuan, maka
pemberdayvaan menunjuk pada Keadsan atwu hasil vang ingin dicapa oleh
sebugh perubahan sosial. yaitu masyarakst yang berdaya, memilik
kakussaan  atay  mempunyai  pengetahuan dan  kemampuan  dalam
memenuhi kebutuhan hidupnya baik yang hersifar fisik, ekonomi, magpun
sosial, seperti memiliki kepercayaan dirl, mampu menyvampaikan aspirasi,
mempunyai mata pencaharian. berpartisipasi dalam kegiatan sosial, dan
mandiri dalam melaksanakan tugas-tugas hidupnya. sclamjutnya menumt
(Sumodiningrat, 2009:7), pemberdayvaan adalah  suamn  proses  umiuk
meningkatkan kemampuan masyarakat dalam memanfaatkan sumber daya
yang dimiliki yang tersedia di lingkungan skitarnya untuk meningkatkan
kesejahteraan.

Subarto (2010:60) myjuan utama pemberdayaan adalah memperkuat
kekuatan  masyarakat, khuosusnya  kelompok  lemah  yang  memiliki
ketidakberdayaon, baik karena kondisi  internal maupun  ekstemal,
sedangkan  pendapat  vang soma  dalam  (Sulistivani  2004:80) dan
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(Fukhrudin dkk: 2010:1) menjelaskan bahwa tujuan yang ingin dicapai
dari pemberndayaan masvarakat adalah untuk membentuk individu dan
masvarakat menjadi mandiri. Kemandirian tersebiut meliput kemandirian
Berkir, bertindak dan mengendalikan apa vang mereka lakukan. Lebih
famput perle ditelusurt apa yang sesungguhnya dimaknat sebaga suatu
mas varakat yang mandiri. Kemandirian masyarakat adalah merupakan suatu
kondisi vang dialami oleh masyarakat vang ditandai oleh kemampua untuk
memikirkan . memutuskan serta melakukan suatu yvang dipandang tepat
demi mencapai pemccahan masalah-masalah yang dihadapi  dengan
mempergunakan daya kemampuan vang terdiri atas kemampuan kognitif,
psikomotorik, konatif, afektif, dengan pengeraban sumber dava yang
dimiliki oleh lingkungan internal masyarmkat tersebut, Dengan demikian
miuk menjadi mandin perlu dukungan kemampuan berup sumber daya
manusia vang utnh dengan kondisi kogninf, konatif, psikemotorik dan

afektif, dan sumber daaya lainnya yang bersifat fisik-material.

24 STUDI EMPIRIK
1. Bekti, Unn Meisa (2016)

Usaha Mikm. Kecil dan Menengah (UMKM) menjadi pusat
parhatian karena kontribusinya yang besar dalam pertumbuhan ekonomi.
Salah satn upava yang dilakukan Pemerntoh Kabupaen Malang dalam
mengatasi permasalahan sosial pada masvarakar, melalu Dinas Koperasi
dan UMEM salah satunya dengan pemberdavaan Induswei Opak di Desa
Tambangan Kecamatan Dampit Kabupaten Malang, tujuan penclitian ini
mmtuk mendeskripsikan dan menganalisis strategi pemberdayaan UMEM
Produksi Opak di Desa Jambangan Kecamatan Dampit Kabupaten
Malanz.
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Faktor-faktor pendukung dan penghambat yang ditemu dilam
strateci  pemberdavaan opak. Berdasarkon hasil penelitian  strategi
pemberdayaan UMKM produksi opak di Desa Jambangan Kecamatan
Dampet Kabupaten Malang meliput: (1) menumbuhkan iklim usaha, (2)
pengembangan hasil produksi agar dapat berkembang pesat dan mampa
bersaing dengan produk-produk lainnya. (3) pembiayaan dan penjaminan,
(4) kemitraan. Dinas Koperasi dan Usaha Mikro. Kecil dan Menengah
(UMEKM) perlu melaskukan pendampingan secara terus meners untuk
memfasilitasi UMKM. Sena perlunya melibatkan stakeholder lainnysa
dalam pemberdayaan UMEM di Kabupaten Malang.

2. Chabib, Febrianti dan Hakim (2016)

Usaha kecil dan menengah (UKM) memainkan peran penting
dalam pembangunan eckonomi  nasional.  karena  perannva dalam
pertumbuhan ekonomi dan perekrutan karyawan serta perannya dalam
pengembangan distribusi produk. Selama krisis ekonomi yang terjadi di
negara ini beberapa tahun yang lalu, yang mempengaruhi runtuhnya
banyak perusahaan skala besar, Keall dan Menengah (KM} terbukt lehih
tangeuh dalam menghadap: knisis. Usaha Kecil dan Menengah (UEM)
Dharma Karva terdapat di Harjobinangun. Pakem. Sleman, Daerah
[stimewn Yogyakarta.

Usaha Kecil dan Menengah (UKM) Dharma Karva memaliki
masalah yang tidak bisa tumbuh sebanyak mungkin dikarenakan fasilitas
terbatas dalam proscs produksi schingga tidak dapat menghasilkan banyak
produk dalam jumlah maksimum. Masalah lain adalah (UKM) Dharma
Karya tidak bisa menjual produk mereka di pasar karena keterampilan
terbatas dan sosialisasi produk. Sehingga, KKN PPM Ull melakukan

progam untuk pengadasn peralatan vang dibutuhkan dan mentoring
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motivasi kewirausahuan, peningkatan kualitas produk, kemasan produk,
kualitas  kemasan, jaringan  dan  Kerjasama. Program  imi dapat
meningkatkan kualitas dan produktivitas Usaha Kecil dan Menengah
(LKM) sehingga dapat mendorong ekonon pedesaan.

3. Harum, Kumadji dan Mawardi (2016)

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui; pengaroh Manajemen
Hubungan Pelanggan terhadap Kepuasan, pengaruh  Manajemen
Hubungan Pelanggan terhadap Loyalitas, pengaruh Kepuasan terhadap
Loyalitas Jenis penclitian yang digunakan adalah penclitian penjelasan
i explanatory researcht) dengan pendekatan kuantitatif,

Sampel sebanyak 116 orang responden yang memupakan nasabah di
Bank Perkreditan Rakyat (BPR) Tugu Artha Malang. Teknik Pengambilan
sampel mengeunakan teknik purpesive sampling, Meiode pengumpulan
data yang digunakan dalam penelitian ini dengan menyebarkan kuisioner.
Analisis data yang digunakan yvaitu analisis desknptif dan analisis jalur (parh
artafvsis ),

Hasil dari penelitian ini diketahui bahwa: variabel MHP secara
signifikan terbuki: berpengaruh terhadap kepuasan dibuktikan dengan nilas
probabilitas sebesar 00X, koefisien jalur sebesar 00,573 dan kontribusi
determinasi sebesar 32.8% | varisbel MHP secara signifikan berpengaruh
terhadap lovalitas, dibuktikan dengan nilai peobabilias sebesar 0000,
koefisien jalur sebesar (0,730 dan kontribusi determinasi sebesar 5324,
variabel  kepuasan sccara signifikan  berpengaruh terhadap  loyalitas,
dibuktikan dengan milai probabilitas sehesar 0000, kocfisien jalur schesar
0,593 dan kontribusi  determinasi sebesar 33 2% Berdasarkan hasil
penelitian ini maka disarankan BPR Tugn Antha Malang mampu

mempertahankin dan meningkatkan penerapan Manajemen Hubunpgan
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Pelanggan agar dapat membuat nasabah merasa puas dan kemudian

herdampak pada loyalitas nasabah BPR.

4. Adil Makmur Santosa (2017)

Usaha Kecil Dan Menengah { UKM ) i Kota Bekasi memiliki
Potensi yang sangat besar, pemernintah Kota Bekasi dapat memberdayakan
UKM  melalui  pemboatan  perauran  yang  tepat.  Pemberdavaan
dimaksudkan untuk menjadikan UKM sebagni usaha vang tangguh dan
mandiri dalam perckonomian nasional. Dalam proses  pemberdavaan
melibatkan pemerintah. dunia usaha, dan masyarakat.

Penelitian ins ingin mendiskripsikan dan menganalisis  strategi
pemerintah Rota Bekast dalam pemberdayaan UKM.. Peneliian
menggunakan jenis penclition desknptif dengan pendekatan kualitatif,
Hasil  penelinan menunjukan  bahwa Dinas Koperasi, Perndusinan,
Perdagangan dan Parwisata (Diskoperindagpar) Kota  bekasi  telah
melaksanakan strategi-strategi dalam pemberdayaan UMKM di Bekasi.

Stratcgi-strategi yang pernah dilakukan olch Diskoperindagpar
Kota Bekasi, antara lain: 1) Strategi Peningkatan Kemampuan Finansial,
2} Pengembangan Pemasaran, 3) Pengembangan Sumber Dava Manusia,
4y Strategl pengaturan dan pengendalian.

5. Faisal, Ridwan dan Mardawati (2007)

Tupan dan penelitian ini meprerapkan teknologi komunrkasi
intormasi (1CT) sebagai alat untuk menggambarkan proses layanan
pembelisn  untuk  memfasilitasi  penggunaan  eknologi  Komunikas
informasi dan juga mendukung manajemen hubungan pelanggan (CRM).

Penelitian ini juga menjelaskan bagaimana meningkatkan manfaat dari
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peningkatan produktvitas  perusahaan untuk memperoleh  dukungan
rmanajemen hubungan pelanggan (CRM).

Penelitian ini menggunskan analisis deskriptif dengan menyajikan
ringkasan dar wawancara, observasi, dan diskusi dengan para ahli
responden menggunakan fokus diskusi kelompok (FGIDY, tinjanan hteratur
serta menggunakan diagram flowchart. hubungan entitas diagram (ERD)
dan diagram arus data (DFD).

Penggunaan ICT dalam pénelitian in menggunakan lavanan pesan
simgkat (SM5) dan alat desain aplikasi dalam bentuk diagram flowchart,
dizgram hubungan entitas (ERD) dan diagram ams data (DFD) yang
digunakan dalam penclitian ini, mampu memecahkan layanan pembelian

masalah dan membernkan hasil terbaik dan informasi terkomputerisasi,

f. Fredi Pradana (2018)

Penelitian ini bertujuan untuk menentukan pentingnya hubungan
antara kualitas dan kualitas pelayanan terhadap pelanggan lovalitas dengan
pelanggan kepuasan sebagai variabel intervens: di pelanggan PT FAC
Sekuntas Indonesia di Yog vakarta,

Populasi adalah pelanggan PT FAC Sckuritas Indonesia dengan
lebih dari 1.5 tahun PT FAC Sckuritas Indonesia. Sampel adalah 100
pelanggan FT FAC Sekuritas Indonesia, Tekmik analisis menggunakan
beberapa teknik didukung oleh t uji dan tes koefisien penentuan dengan
bantuan SPSS untuk program windows 17 0,

Hasil penelitian menunjukkan babhwa manajemen hubungan
pelanggan (1) memiliki efek negatif dan tidak signifikan pada kepuasan
pelanggan, (2) kualitas layanan memiliki efek negatif dan tidak signifikan
pada kepuasan pelanggan. (3) kuealitas pengalaman memiliki dampak
positif dan signifikan pada kepuasan pelanggan. (4) kepuasan memiliki
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efek negatif dan tidak signifikan pada loyalitas pelanggan, (5) customer
Relationship Management memiliki efek negatif dan tidak signifikan pada
lovalitas pelanggan. (6) kualitas layanan memiliki pengaruh negatif dan
tidak signifikan pada lovalitas pelanggan. (7) kualitas pengalaman

memiliki hubungan yang positif dan signifikan uniuk loyalitas pelanggan,
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BAB 11
METODE

3.1. Ruang Lingkup dan Lokasi Kajian

Ruang lingkup kapian akan difokuskan pada eksistensi dan potensi
wsaha kecil dan menengah (UKM) khususnya yang terkait dengan hasil
olghan ikan laum dalam peranannya terhadap pemberdayaan UKM hasil
olahan ikan laut pada masyarakat pesisir di Kota Surabaya, Kabupaten
Sidoarjo dan Kabupaten Tuban. Disamping ite dalam kajian ini jugs
difokuskan pada identifikasi dan pencarian solusi terhadap hambatan-
hambatan pemberdayaan UKM hasil olahan tkan laut di ketiga kota tersebut.
Kajian ini menggunakan subjek pelaky UKM yang berbasis hasil olahan
tkan laut yang berlokasi di kota Surabava, Kabupaten Sidoarjo dan
Kabupaten Tuban,

3.2, Jenis dan Sumber Data

Data yang digunakan dalam kajian ini terdiri dan data primer
dan data sckunder. Data primer: diperoleh  melalul wawancam
mendalam (indepth interview) terhadap pelaku UKM vang berbasis
olahan hasil ikan laut dan beberapa pejabat pada dinas (SKPD) yang
terkait dengan UKM tersebut yvakni Dinas Koperasi dan UKM, Dinas
Perindustian dan Perdagangan dan Dinas Kelautan dan Perikanan
Provinsi Jawa Timur. Data sckunder: diperoleh melalui berbagai
sumber literatur dan hasil pemchitian lain vang terkail dengan tomk
penclitian ini. Adapun data ek sistensi dan potensi UKM di Kota Surabava,
Kabupaten Sidoarjo dan Kabupaten Tuban diperoleh dan Badan Pusat
Statistik (BPS) ketiga kota tersebut dan BPS Provinsi




21

Jawa Timur, Kantor Dinas Koperasi dan UMKM Provinsi Jawa Timur,
Dinas Kelautan dan Perikanan Provinsi Jawa Timur.

Berdasarkan perokehan data primer dan data sekunder, kajian akan
ditajamkan dengan forum diskusi terbatas atau FGD (Focus Group
Discussion) yang direncanakan diikuti eleh pelaku UKM yang berbasis
hasil olahan ikan laut mavpun regulator (SKPD) terkait yakni Dinas
Koperasi dan UKM dan Dinas Kelautan dan Perikanan Provinsi Jawa
Timur untuk mengidentifikasi potensi serta solusi pemecahun
terhadap kendala pemberdayaan di Ketiga daerah penelitan. FGD
dilaksanakan untuk menggali dan mempertajam temuan di lapangan
hasil wawancara terhadap responden UKM berbasis hasil olahan ikan
laut. Berikuinya untuk menyempurnakan hasil analisis dan masukan
dan pelaku UKM berbasis hasil olahan ikan lavt serta memadukan
denzan dokumen-dokumen perencanaan yvang terkait dengan berbasis

hasil olahan ikan lout dilakukan dengan pemaparan Laporan Antar .

3.3, Subyek Penelitian

Batasan subjek peneliian sebagai benda, hal atau orang tempat
data untuk variabel penelivan melekat dan yang dipermasalahkan. Subjek
penclitian memiliki peran yang sangat strategis karena pada subjck
penelitian, imlabh daw  temtang  variabel voang  peneliti akan  amarn
(Subarsimi Arnkunto, 2016). Kesimpulannya bahwa subjek penelitian
adalah  sesuatu yang diteliti baik orang, benda, ataupun lembaga
(organisasi). Subjek dalam penelitian i terdint dari beberapa informan
yang merapakan pelaku UMEKM hasil olaban kan lant pada masyarakat
pesisir Kota Surabaya Kabuten Sidoarjo dan Kabupaten Madiun,

Berdasarkan uraian di atas, maka informan ditentukan dengan teknik

purpesive yaitu penentuan iforrman lidak didasarkan pedoman atau
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berdasarkan  perwakilan populasi, namun  berdasarkan  kedalaman
informasi vang dibutuhkan, yaitu dengan menemukan informan Kunci
vang kemudian akan dilanjutkan dengan Hyformaen lainnya dengan tujuan
mengembangkan dan  mencan  informasi  sebanyak-banyaknya  vang
berhubungan dengan masalah penpelitian. Informan pada penelitian imi
adalah yang telah mewakili dan discsuaikan dengan peranannya mengetahu
hasil olahan ikan laut pada ketiga lokasi yaitu Kota Surabaya Kabuten

Sidoarjo dan Kabupaten Tuban.

A4, Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan  data primer  dilakokan melalm  wawancam
kepada responden UKM maupun dari unsur SKPD. Responden dalam
kajian ini meliputi pelaku UKM vang berbasis hasil olahan ikan laut,
asosiasi pengusaha vang relevan dengan kajion ini, dean pejabat dinas
terkait, yakni Dinas Koperasi dan UKM, serta Dinas {5KPD}
Perindustrian dan Perdagangan. Penentuan responden untuk pelaku
UKM dilakukan sccara purpesive sampiing, Scdangkan pencntuan
responden pejabat dinas (SKPD) terkait hanya diwakili oleh scormng
pejabai saja. Jumlah responden untek pelako UKM terbagi atas skala
usaha kecil dan menengah masing-masing sebanyak dua responden.
Sehingga jumlah seluroh responden UKM adalah enam orang.

Adapun umuk memperoleh informasi lebih mendalam serna
untuk mempertajam  hasil kajian diperlukan FGD {(Focus Group
Discussion) dan denpan stakehoider terkait yang dihadin dari unsur
terkait, yakni pelaku UMKM vang berbasis olahan hasil laut, asosiasi
pengusaha yang relevan, pejabat dari dinas (SKPD) terkait yang

berjumlah sekitar 5 orang.




35, Pendekatan dan Analisis Kajian

Kajian ini  menggunakan fcknik analisis  yang  lebih
mengedepankan teknik anzlitik maupun deskriptif. Teknik analisis ini
melibatkan interpretasi dengan menggunakan pendekatan kualitatf
(penalaran kritis) terhadap sejumlah data yang telah terkompilasi dan

terolah.

3.6. Tahapan Kerja/Kajian
Kegiatan penyusunan rencana sirategl pemberdayazn UKM hasil

olahan ikan lawt di ketiga dacrah penclitian dilakukan melaloi beberapa

tahapan, antara lam;

a. Persiapan'koordinas: awal
Tahap persiapan merupakan mhapan awal dan keselunthan rangkaian
kegiatan penelitian. Pada tabap ini, kegiatan yang dilakukan dimjukan
untuk memenuhi persyaratan administrasi mavpun teknis baik di pihak
pemberi pekenasn maupun pihak pelzksana pekerjaan. Persiapan yang
dilakukan antara lain peayusunan kerangka acuan kerja oleh pihak
pemberi pekerjaan vang akan digunakan sehagni pedoman bagi pelaksana
pekerjaan dalam menyusun dokumen. menyusun tim teknis, menyiapkan
bahan wawancara dan kain sebagainya.

b. Pengumpulan Dara
Tahap kedua dari penyusunan rencana strategi pemberdayoan UKM
hasil olahan ikan laut di ketiga daerah penelitian im adalah tahap
pengumpulan data. Pada tahapan imi, proses pengumpulan  data
dilakukan melalui dun macam cara, yaitu melalul meiode survei panmer
dan sekunder. Data diinventarisir berdasarkan wawancara langsung
maupun melalui studi literstur. Rincisn pengumpulan data adalzh

sehagai berikut:
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1. Survei lapangan untuk memperoleh data primer
a. Responden pelaku usaha UKM
b. Responden regulator (pejabat dari instansi/SKPD terkait)
e, Focus Crroup Discssion

2. Dokumentasi data sckunder

Laporan antara merupakan tahap awal studi yvang berusaha
menyajikan informasi mengenal Pendohuwluan  (latar  belakang,
mumusan masalah, fujuan sasaran, dan sistematika pembahasan
laporan pendahuluan), Tinjauan Pustaka, Metode Baffan penyosunan
dokumen yakm meliputn metode pengumpulan data, dattar kebutuban
data, metode analisis yang digunakan berikut diagram  alur
penyusunan, jadwal kerja dan organisasi pelaksana yang memuat
jangka wakiu dan time schedale penyusunan,

Pada tahap ini, dokumen telah tersusun sampai dengan tahap
penyusunan rencana strategl dengan memperhatikan analisis data
yang telah dilakukan ditzhap kompilasi. Selanjutnya  laporan
kemajuan ini dilakukan pembahasan dan disajikan untuk membenkan
gambaran arah perencanaan pembangunan puna mendapatkan
masukan dar masing-masing satuan kerja perangkat daerah { SKPD)
yang berkompeten di badang ini.

. Kompilasi, olah data dan analiss data,
Tahap selamjuinyva yvang dilakukan adalabh tahap penyapan  dan
pengolahan seria analisis data, Untuk dapat memperoleh data hasil
analisis vang optimal, maka data yang didapal memspakan data yang
lengkap, akurat, dan sah serta peru ditunjang dengan suam metode Kajian
vang tepat dan sesuai dengan tujuan kegiatan.

d. Penyusunan draft Lapogan Akhir
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Tahap penyusunan draft  laporan akhir  dilakukan  sebagai
penyempurnaan dari laporan antara. Pada tahap ini, selain penyajian
data-data, penyajian kesimpulan dari hasil analisa, dan perumuosan
strategi disusun pula rekomendasi dan ruomuosan kebijakan untuk
menyelesaikan permasalahan yang berkaitan dengan pemberdayaan
UKM hasil olahan ikan laut pada masyarakat pesisir di Jawa Timur
(Surabaya, Sidoarjo. Tuban). Hasil draft laporan akhir selanjutnya
dibahas bersama SKPD  tekms sebagar wupaya untuk dapat
mengoptimalkan dokumen yang disusun

. Presentasi dan pembahasan hasil Kajian

Tahap im merupakan tshap pemaparan hasil kajian dan diskusi
dengan melibatkan berbagai pemangku kepentingan di ketiga daerah
penclitian 1w baik S5KPD terkait, pelaku UKM dan asosiasi, serta
perturuan tnggi.

. Penyelesaian Laporan Akhir

Tuahap penyusunan laporan akhir merupakan tahapan akhir yang
merupakan penyempurnaan dan drafit laporan akhir kegiatan penyusunan

model pemberdayaan UKM hasil olahan than baut.
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BAB 1V
PEMBAHASAN

4.1. Gambaran Umum Perairan Jawa Timur

Kawasan laut dan pesisir Jawa Timur mempunyai luas hampir dua
kali luas daratannya (kurang lebih 47.220 km2) atan mencapai kurang
febih 75,700 km2 apabila dihitung dengan 12 mil batas wilavah provinsi,
Garis pantai Provinsi Jawa Timur panjang kurang lebih 2,128 km yang
aktif dan potensial, Provinsi Jawa Timur tidak hanya luas dari segi
wilayah. tetapi juga kaya akan sumber daya alam dapat menjadi daya
dukung pembangunan wilaysh. Kawasan pesisir Jawa Timur  yang
sebagian besar terletak di pesisir utara dan sebelah trmor dapat dgumpai
berbagal variasi kondisi hisik dan lingkungannva seperti hutan bakau.
padang lamun, erumbo koreng, poantai berpasic putibh dan pantai yang
landai mavpun terjal. Pesisir pantai wara Jawa Timur pada umumnya
herdataran rendah yang ketinggiannya hampir sama dengan permukaan laut.
Wilayah yang termasuk zona pesisir utara Jawa Timuor adalah Kabupaten
Tuban, Kabupaten Lamongan, Kabupaten Gresik, Kots  Surabays,
Kabupaten Sidoarjo. Kabupaten Pasuruan, Kabupaten Probolinggo dan
Kabupaten Situbondo. Pesisir pantai utara Jawa dikenal scbagai daerah

cekungan yang mengalami penurunan pada zaman Oligo- Miosen.

4.2, EKawasan Budidava Ymng Terkait Ridang Kelauian dan
Perikanan
Rencana kawasan budidaya dalam RTRW Provinst Jawa Timur

Tahun 2009-2029 yang terkait dengan bidang kelautan dan perikansm
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antara lain adalab: kawasan perkanan dan kawasan pariwisata, yang

dizajikan pada pembahasan adalah kawasan kelautan dan perikanan.
Rencana pola ruang kawasan perikanan di Provinsi Jawa Timiu

meliputi kawasan: perikanan tangkap, perikanan budidaya air payaw,

perikanan budidaya air tawar, dan perikanan budidaya air laut, Adapun

arahan lokasinya adalah sebagas berikut:

1. Kawasan perikanan tangkap meliputi:

a. Rencana pengembangan fisherfes e i Kabupaten Banyuwangi
dan pengembangan oufer ring fishing port, coldsiorage dan industri
perikanan di Sendangbira Kabupaten Malang.

b. Kawasan pengembangan utama komoditi perikanan di pantai selatan
yang meliputi: Kabupaten Pacitan, Pngi Kabupaien Trenggalek.
sendangbiru Kabupaten Malang, Puger Rabupaten lember, sera
kawasan- kawasan potensial lainnya (Ujungpangkah Kabupaten
Gresik, Brondong Kabupaten Lamongan, Pondokmimbo Kabupaten
Siwbondo, Bulu Kabupaten Tuban, dan Pasongsongan Kabupaten
Surmeneap).

¢. Pengembangan Pelabuhan  Perikanan  Nuosantara  (PPN)  yang
meliputi: Prigi di Kabupaten Trenggalek, Sendanghbiru Kabupaten
Malang, dan Bromdong di Kabupaten Lamongan.

d, Pengembangan Pelabuhan Perikanan Pantmi (PPP)Y di Muncar
Kaobupaten Banyuwangi, Puger Kabupaten Jember, Mavangan Koo
Probolinggo, Paiton Kabupaten Probolinggo, dan Lekok Kabupaten
Pasuruan.

. Pengembangan  Pangkalan Pendaratan Tkan (PPI) di:  Sipelot
Kobupaten Malang, Pancer Kasbupaten Banyuwangi, Bulu
Kabupaten Tuban, Pasongsongan Kabupaten Sumenep. dan

Tamperan Kabupaten Pacitan.
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Pemanfaatan kawasan budidaya perikanan air payau meliputi:
Eabuparen Blitar, Kabupaten Bangkalan, Kabupaten Banyuwangi,
Kabupaten Gresik, Kabupaten Jember, Kabupaten Lumajang,
Eabupaten Malang, kabupaten Pasuraan, Kola Pasuran, Kabupaten
Probolingge, Kota Probolingge., Kabupaten Pamekasan, Kabupaten
Pacitan. Kabupaten Sidoarjp. Kabupaten Sampang, Kabupaten
Siubondo. Kabupaten Tuban, Kabupaten Trenggalek, Kabupaten
Tulunpagung., dan Kota Surabaya.

Pemanfaatan kawasan budidaya perikanan air tawar lersebar di seluruh
kKabupatenkom yang ada di Provins: Jawa Timur.

Pemanfaatan kawasan budidaya penkanan air laut meliputi: Kabupaten
Blitar, Kabupaten Sangkalan, Kabupaten Sanyuwangi, Kabupaten
Lamongan, Kabupaten Malang, Kabupaten Pamekasan, Kabupaten
Probolinggo, Kabupaten Sampang, Kabupaten Sumenep, Kabupaten
Siubondo, kabupaten Tuban, Kabupaten Trenggalek. dan Kabupaten
Tulungagung.

Arghan pengelolaan kawasan perikanan antara lain adalah:
Mempertabankan, merchabilitasi dan merevitalisasi  tanaman
bakaw/ mangrove;

Pengembangan budidaya perikanan tangkap dan budidayva perikanan
lawt:

Menjaga kelestarian sumberdaya air terhadap pencemaran limbah
industri mauvpun limbah lainnya;

Pengendalian melalui sarana kualitas air dan mempertahankan habitat
alarm ikan; serta

Peningkatan produksi demgan memperbaiki sarana dan prasarana

perikanan.
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4.3, Prodil Bisnis UKM Sektor Perikanan

Bisnis perikanan adalah semua usaha perorangan atau badan hukum
untuk menangkap atau membudidayakan (usaha penetasan, pembibitan,
pembesaran)  ikan, termasuk  kegiatan  menymmpan, mendmginkan,
pengeringan, atau mengaweikan ikan dengan mjuan untuk mencipiakan
nilai tambah ckonomi bagi pelaku usaha (komersialbismis), (UL No, 9
Tahun 1985 dan UU Mo, 31 Tahun 2004 Tentang Perikanan).

Indonesia sebagal negara dengan jumlah penduduk nomor empat
terbesar di dunia merupakan pasar potensial untuk produk perikanan,
Apalagi fakta saat ini menunjukkan konsumsi ikan perkapita Indoncsia
masil sangat rendah jika dibandingkan dengan konsumsi penduduk negara
fain. Laporan Kementerian Kelaotan dan  Perikaman (KKP) 2011
menvebutkan, konsums: ikan masvarakat Indonesia hanyva berada diangka
31.5 kg per whun, Bandingkan dengan Malaysia vang mencapai 354 kg
per tahun. Namun demikian, pertumbuhan rata-rata konsumsi ikan di
Indonesia cukup tinggi 504 persen per tahun, Jauh di atas Malsysia yang
hanya | .26 persen per tahun, Berari imi peluang besar bagi pelaku bisnis
sektor perikanan,

Dengan semakin meningkainya masyarakat terdidik, kesadaran
masyarnkat terhadap konsumsi ikan semakin tinggi. Ditambah lagi dengan
pemeriniah - meluncurkan program Gemar  Makan  Tkan melalui
Kemenieran Kelautan dan Perikanan maka tingkat konsumsi ikan akan
terus bergerak naik.

Indonesia memiliki sumberdaya perikanan  meliputi, perikanan
tangkap di peraran umom selugs 54 juta hektar dengan potensi produksi
0.9 juta ton‘tahun, Bodidayva lamt terdirl dari bodidaya ikan (antara lain
kakap. kerapu, dan gobia), budidaya moluska (kekerangan, mutiara, dan
teripang ), dan budidaya romput laut, budidava air payau (tambak) vang
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potensi laban pengembangannya mencapai sekitar 913 000 ha, dan budidaya
air tawar terdiri dari perairan umum {danau, wadok, sungai, dan rawa),
kolam air tawar, dan mina padi di sawah. serta bioteknologi kelautan
untuk pengembangan industn bioteknologi kelautan seperti industri bahan
baku wntuk makanan, mdustn bahan pakan alami, bemhb tkan dan udang
serta industn bahan pangan.

Besaran potensi hasil laut dan perikanan Indonesia mencapai 3000
triliun per tahun, akan tetapi yang sudah dimantaatkan hanva sekitar 225
triliun atau sekitar 7.5% saja. Dengan potensi tersebut, Indonesia dapat
menyaingi bahkan mengalahkan Tiongkok sebagai negara produsen ikan
terbesar di dunia melalui budidaya dengan total produksi mencapa 52 juta
ton‘tahun, Belum lagi, potensi produksi akuakultur Indonesia yang jugs
dapat diandalkan.

Untuk budidava air tawar, Indonesia dapat memproduksi ikan
konsumsi, ikan hias, udang galah, lobsier air tawar, kodok. anaman air,
dan kerang air tawar. Sedangkan komoditas akuakultur lout  atao
marikuloar faut serta air payau dan badi daya tambak sangat banyak: ikan
konsumsi, ikan hias, wdang laut, lobster, rumput laut, kerangfiram
konsumsi, kerang/tiram mutiara, kepiting. rajungan. cumi-cumi. sotong,
siput, ubur-ubur, penyu, dan kearang.

Akuakultur diharapkan dapat menjadi industri dalam penyediaan
pangan utama protein hewani. Industri akuvakultur dapat membuka
lapengan kerja dan menghasilkan devisa yang berarti mengerakan
perekonomian bangsa, Di sisi lingkungan, akuakultur dapat menjadi

penyeimbang hagi kegiatan penangkapan.




Tabel & Proyeksi Produksi Komoditas Budidaya Perikanan Unggolan
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Tahun 2012-2014 {Dalam Ribuan)
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Komaoditas Tahun Maik
2012 2013 2114 Rata-Rata
{ %)

RBumput Lat S0 7.5 [LENE L 32
Ikan Patin Ling | [.107 | AR T
Ikan Lele 4495 &0 S 35
Ikan Nila B30 L1035 12428 27
Ikan Bantng_ N34 ol Tl 19
Lclang Windu |34 [5R 1494 10
Udang Wannams L 451 Si) I
Ikan Mas 0 25 350 T
lkan Gurame L 465 489 5
Ikan Kikap f,5 15 ES5 13
Ikan Kerapu 11 k5 ol 31
Lain-Lam 234 10327 | 10387 14
TOTAL 34157 13028 1655 29

Sumber: Ditjen Perikaran Budidaya, Kememerian Kelsuan dan Perikansn (2014}

Budidaya perikanan diharapkan dapst menjadi  industri  dalam
penyediaan pangan, terutama protein hewani, Sebagai industri, budidaya
tkan air tawar adalah sektor ckonomi yang dapat membuka lapangan
pekerjaan. khususnya UKM dan menghasilkan devisa negara. Kegiatan
bisnis UKM dalam sekior perikanan ini dapat dibagi menjadi dua
kelompok besar, yaitw: Usaha Perikonan Tangkap dan dan Penkanan
Budidaya.

4.4. Prospek Bisnis Ikan Laut Tangkap

Hasil wverifikasi Badan Informasi Geospasial (BIG) pada tahun
2013, Indonesia mempunyai 13 466 pulay dan memaliki garis pantai
terpanjang nomor dua di dunia (setelah Kanada). Dengan panjang 99.093
Kilometer, Garis pantai it sangal mungkin berambah lagi bila BIG
memetakan lingkungan pantai Indonesia dengan skala lebih besar, vakni
1:25000 unwk Jawa Bali dan 1:50.000 untuk Sumatera, Kalimantan,
Sulawesi dan Papua, yang scbelumnya bhanya menggunakan skala
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1:250.000, Dengan data tersebut, maka wajar saja bila potensi sektor
perikanan Indonesia sangat besar .

Surnber - Data KKP (2013 Sumber : Data KKP (2013)
Crambar |
Produksi perikanan Tangkop dan PDB Perikanan 2000-2013
Selain untuk konsumsi, dengan potensi melimpah, dunia kelaotan
dan perikanan bisa menjadi ruang usaha yang sangat luas dan mendatangkan
pendapatan bagi masyarakat di samping sektor-sektor lainnya. Terlebih lagi
hila teknologi yang digunakan dari hulu sampai hilir sudah dimodernisasi,

Sumber + Data KKF (2013) Samber - Data KXF (200135

Gambar 2

JTumlah Perusahaan Penangkap Tkan dan Jumlah Peraha Tiap Jenis
2006-2013
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Kondisi ini memunjukkan bahwa peluang dan prospek usaha
bidang ikan laut tangkap masih sangar besar dan menjanjikan. Prospek yang
cerah tersebut juga tercermin dar] pertumbuhan bisnis perikanan tangkap
yang terus berkembang. Produksi hasil laut tersebut ikot mendorong produk
domestik bruto (PDB) scktor perikanan yang mencapai Rp 291 8 tnliun
pada tahun 2013,

Seiring kemajuan teknologi dan globalisasi. terjadi perageseran
modus dan model bisnis perikaman tangkap di Indonesia. Sepulubtahun lake,
isaha penangkapan ikan di laut masih didominasi oleh para nelayan mandiri
yang mengeunakan perabu tradisional @anpa motor. Namun, sejak tabuon
M7, jumlah perahu tanpa motor terus berkurang hingga akhirnya hanya
tinggal 175510 anit pada akhir tahun 2013, Kondisi i terjadi karena
mcnangkap ikan menggunakan perahu tanpa motor tidak lagr efekuf.
Dacrah penangkapan ikan juga semakin jauh ke tengah lawt, sehingga tidak
mudah dijangkau oleh perahu tanpa motor,

Melihat kondisi ini, mvestor dan pemilik modal pun masuk ke
hisnis perikanan tangkap. Mereka mendirikan perusahaan dan membangun
armada penangkapan ikan dengan kapal yang lebih modem yakni kapal
moter tempel dan kapal moetor berdaya hingga mtusan gross ton. Alhasil
sejak tahun 2007, jumlah perusahaan penangkapan terus bertambah dari
33 perusshaan menjadi 84 perusahaan pada tahun 2013, Jumlah kapal
motor pun terus meningkat dari 154846 unit pada tahun 2008 menjadi
226,573 pada tahun 2013,

Para pelayan yang sebelumnya mandin akhimya bergabung
menjadi karyawan perusahaan penangkapan ikan. Mereka ndak lagi
menangkap ikan menggunakan perahu tradisional melainkan dengan kapal
modem. Pergeseran pola penangkapan ikan tersebut juga berimbas pada alur
penjualan ikan. kan umumnya dijpal di Tempat Pelelangan lkan
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(TPL)., Namun, pola u kini semakin jarang dilakukan, Perusahaan
penangkapan ikan lebih semang menjual langsung hasil tangkapannya ke
pabrik pengolahan ikan yvang menjadi mitranya. Bahkan, banyak juga
perusghaan yang usahanya terintegras: dari mulai pemangkapan hingga
pengolahan. Jadi, hasil tangkapan dan last, diolsh dan dipasarkan sendin.

Dampaknya, jumlah hasil laut vang dijual ke TPI anjlok deastis
dari 7300286 ton pada tahun 2010 menjadi 452,581 ton pada tahun 2013,
Yang menggembirakan, mesKipun tidak lagi mandii. namun jumlah
melayan atau rumah tangga perikanan angkap cenderung meninghkar.
Meningkatnya produksi dan bermambahnya suntikan modal membuat
peruszhaan penangkapan ikan terus merekrut tenaga kerja. Pada akhir
tabun 20113, pumlah rumah fangga penkanan tangkap mencapai 671625
keluarga, menmgkat dibandingkan tahun 2000 vang sebanvak 577656
keluarga.

Dalam  pelaksanaan  ¢kspor  Komoditi  perikanan, Indonésia
mendapat beberapa wntangan antara lain persaingan dan ban yak negara lain
yvang mengeskpor udang dan ikan laut. Produk ikan uniuk pasar ekspor
harus memenuhi standar kualitas ckspor, dan para eksportir ikan harus
mampu memenuhi pesanan dari pembel di luar negeri. yaitu manpu
mecngekspor dengan kuantitas dan kualitas produk tkan yang diminta olch
para pembeli lear negeri.

Sisa produksi kan dikonsumsi di dalam neger maupun dipakas
sebagal ikan umpan atau diolah lagn menjadi tepung ikan, kerupuk, serta
produk makanan lainnya. Meskipun jumlah produksi ikan per Kkapita
sckitar 24 kg per tahun berdasarkan data Dirjen Perikanan, jumlah konsumsi
tkan per kapita di Indonesia menurut data dan BPS, hanya sekitar 14
kg per tahun.
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Berdasarkan perkiraan secara keseluruban potensi lestan sumber
dava perikanan laut Indonesia berjumlah 6.6 juta ton/tabun, rerdiri dari 4.5
juta ton di perairan Indonesia dan 2.1 juta ton di perairan ZEE. Perkiraan
potensi tersebut berasal dan beberapa jems ikan laut, vaitu ikan Pelagis keeil
3.5 tom, ikan perairan karang 00M3 juta ton per tabun, Perairan laut
Indonesia memiliki banyak sckali jenis ikan (sckitar 3000 jenis).
Banvaknya jenis ikan tersebur tidak berarti diikuti kelimpahan populasi
untuk setiap jenisnya, walaupun diakui beberapa jenis di antaranya seperti
tkan Lemuru, ikan Layang, ikan Cakalang, serta berbagai jenis ikan
lainnya mempunyal populasi cukup besar.
Pada dasarnya, sumber daya ikan laut dapat dikelompokkan ke
dalam tiga kelompok besar, yaitu:
1. Ikan Pelagis kecil terdiri dari jenis ikan antara lam ikan Layang, ikan
Kembung, ikan Selar, Sardin dll.
2. Ikan Pelagis besar terdin dari jenis ikan antara lain ikan Tongkol, ikan 2.
Tuna, Cakalang dan lain-lain,
3. lkan Demersal terdiri dari jenss ikan antara lain ikan Kakap merah,

Bawal, Kerapu, Manyung, Peperck . dan lain-lain,

4.5, Hal-hal Yang Perfu Diperhatikan )i Bisnis lkan Laut Tangkap
Beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam bisnis penanghapan
ikan laut dalam usaha ini antara lain:
1. Faktor iklim, cusca memiliki pengarub yang sangat besar ketika
nelayan harus menuju laut untuk mendapatkan tangkapan ikan.
Kondisi cuaca vang fluktuasi mempengarohi kegiatan nelayan di laut,

yvang pada akhirnya mempengaruhi penghasilan nelayan tersebut.
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Faktor pasokan dan barga Bahan Bakar Minyak (BBM), untuk
nelayan yang menggunakan molor’mesin yang menggunakan BBM
sangat tergantung kepada pasokan dan harga jual BBM rersebut.
Saluran pemasaran yang kadangkala terputus karena jauh dan lokasi
Tempat Pelelangan lkan (TPA).

Kapal penangkap ikan: galangan, tipe. ukuran. kapasitas palka,
kapasitas anki air tawar, tanki bahan bakar, dava jangkau pelaveran,
dkomodast ABK, spesifikasi mesin utama, mesin bantu. alit bantu
navigasi serta instrumentasi operasi penangkapan ikan,

Alat penangkapan tkan: jenis, ukuran, bahan, dan alat bantu.

Tenaga kerja: jumlah . komposisi, fungsi, kualifikasi, ketersediaan
dan pelatihan.

7. Bahan operasi wvang mencakup sumber dan  Kepastian

11,
LI,
12,

13,

penyediaan:bahan bakar, air tawar, umpan. es, suku cadang, bahan alat,

dan sebagainya,

Pola operasi: jumlah trip per tahun. lama satu trip, han navigasi. hari

operasi, han darat’pelabuhan, har dok, variasi dacrah penangkapan

ikan, variasi musim, serta wakiu operasi.

Hasil tangkapan: kompesis: spesies, wkuran, koalsas, dan jumlah

berat per satuan wakiu.

Penanganan ikan hasil tangkapan di kapal.

Pengangkutan hasil tangkapan ke tempat-tempat pendaratan ikan.

Fasilitas tempat pendaratan ikan: kapasitas, perlengkapan, efisiensi,

dan manajemen.

Fasilitas Pengawetan dan Pengnlahan:

a. Pabrik es: kapasitas terpasang, kapasites efektif, bentuk produk
(blnek ice, fake/crushed fee), enag mesin, sumber air, jumlah dan

kualifikasi tenaga kerja, dan manajemen.
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i5.

16.
7,
1.

av

b. Cold sterage : kapasitas terpasang . kapasitas efektif, tipe pendingin
{-30s C atan -60 C), sistem pendingin (air blast, comact freezer),
tenaga  mesin, jumlabh dan  kealifikasi  enaga  kerja.  senta
Manajemen.

¢. Pabnk ikan kaleng, tepung ikan, minyak ikan: kapasitas terpasang,
mkapasitas efektf, jems produk. tenaga mesin, bahan bakar, alat-
alat bantu, fenaga kerja dan manajemen.

[ristribusi dan Pemasaran

a. Fasilitas angkutan, agen dan jaringan pengecer (kapasitas, pemilik,
manajemen, dan jadwal distribusi).

b. Pengepakan_ harga jual, volume penjualan.

Prasarana {Pelabuhan Perikanan): lokasi. kapasiias, fasilitas yang 14

tersedia, kondis: teknis, dan sebagainya.

Eemitraan

Grading mutu.

Cash flow vang tidak menentu. Cash fTow yang tidak menentu disini

adalah pelaku usaha mendapatkan lasil tangkapan yang biasanya pada

dini hari dan langsung dijual.

Alat penangkapan ikan untuk satu kapal dapat terdiri dari beberapa

jenis yaitu kapal, jarring, bagan dan pancing. tergantung pada jenis ikan

yang ditangkap pada suatu musim di wilayah operasinya. Ada tiga jenis

kapal diusulkan untuk para nelayan yang bermitra dengan usaha pengolahan

tkan. Thiga jemis kapal tersebut dapat masing-masing penisnya beroperasi

secara serba guna:

I

Eapal kayu penangkapan ukuran 7 GT. dipakai terutama di perairan 1,
selat teluk, dekat panta.
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Kapal kayu penangkapan ukuran [0 GT, dipakai di seluruh perairan 2.
nusantara.

Kapal kavu penangkapan ukuran 30 GT, dipakai di seluruh perairan
Indonesia termasuk Zona Ekonomi Eksklusit

Analisa aspck  keuwangan untuk  ketiga jenis  kapal, usaha

penangkapan ikan tersebut, dihitung dan dapat dilihat dalam tujub tabel

untuk masing-masing ukuran kapal penangkapan. Perhitungan tersebut

berdasarkan penangkapan ikan cakalang dan tuna dengan alat tangkap

pancing di perairan Indonesia Bagian Timur. Kesimpulan dari analisa

aspek keuangan untuk ketiga jenis kapal penangkapan ikan vang dinila

adalah sehagai berikut:

L.

I-a

Biava [Investasi untuk kapal dengan bobot 7 Gross Ton (GT)
membutuhkan baya Rp 6.5 juta dan untuk kapal 10 G sebesor
Epl374 juta, serta unuk yang lebih besar seperti 30 GT sebesar
Rpl58.3 juta.

Sedangkan uniuk biaya modal kerja uniuk kapal 7 GT dibumhkan 2.
sckitar Bpd.S juta, kapal 10 GT membutuhkan modal kerja Rp8.7 juta,
dan untuk kapal dengan bobot 30 GT membutuhkan modal kerja Rp26,1
juta,

Jika dengan kapal 7 GT, estimasi nelayan mendapatkan hasil
tangkapan 132480 ton dengan estimasi penghasilan Rp74.6 juta.
Sedangkan dengan kapal 10 GT, hasil tangkapan yang diperoleh
sebanyak 276,000 ton dengan estimasi pendapatan sebesar Rpd 14 juta.
Dan pka dengan kapal yang lebih besar (300 GT), dengan estimasi
untuk mendapatkan ikan sebanyak 414.000 ton dengan pendapatan
sehesar Rpo2] juta.
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Dari kesimpulan di atas, masing-masing tipe kapal cukup layak untuk
dibiayai dengan pinjaman bank, khususnya pinjaman dalam bentuk UMEM.
Oleh karena it kebutuhan kredit masing-masing model kapal penangkapan
lebih besar daripada platond pmjaman, kredit bank yang tepat untuk
proyek ini, adalah kredit untuk UMEM dengan tingkat bunga antara 10,25
%o sampal dengan 15 %.

4.6, Kendala UKM Berbasis Olahan Tkan Laut
Berikut adalah deskripsi kendala perkembangan UKM  berbasis
olahan ikan last hasil wawancara dengan responden sebagai pelaku UKM

4.6.1. Perpanjangan ljin Usaha

solah satw aspek yong perlu diperhatikan meayangkut perijinan
adalah informasi tentang perpanjangan ijin usaha. Padahal pengetabuan dan
pemahaman yang cukup terhadap ketenan perijinan diperlukan umtuk
menjamin proses penguarusan perijinan dapat berjalan dengan baik, sekalipos
sehagm alat kontol terhadap kemungkiman terjadinya penyimpangan yang
terjadi di lapangan.

Kendala perpanjangan iin usaha adalsh adanva permintaan berkas-
berkas persyaratan seperti halnya pengajuan ijin usaha baru. Meskipun
demikian prosedur pengurusan perijinan usaha secamn umum felah sesuai
dengan  ketentwan  vang  ada. Siwasi mi menunjukkan  tdak  adanya
penyimpangan prosedur yang terjadi di lapangan. Adanya kesesuaian antara
prosedur pangurisan dan prakiek vang terjad di lapangan juga didukung oleh
hanyak pelabu UKM vang menyatakan bahwa tidak ada baaya-biaya lain yang
bersifat tidak resmi vang dibebankon pada pelaku UKM dalam pengumsan
1jin ustha.
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Tidak setiap pelaku UKM mengetahui informasi yang memadai
[Enkana tala-cara pengurusan perijinan wsaha dan perpanjangannya. Meskipun
mformasi yang telah diterima oleh UKM dirssakan telah transparan, namin
akses mformasi terhadap UKM terhadap tata cara pengurusan peripman usaha
perlu lebih ditingkatkan dengan menggunakan berbagai media, Peran media
komunikasi, seperti koran, radio dan televisi serta pamflet/selebaran masih
dinilai cukup efeknf untuk menyebarluaskan informasi tentang pengurisan
perijinan usahi.

Disamping  im ketentuan  menyangkul  jangka  waktu  untuk
pengurusan ijin usaha perlu ditegaskan dan diperjelas. Pemerintah daerah
melalol dinas terkait perlu lebih meningkatkan sosialiasi atau informass
tentang hal ersebut, dalam rangka meningkatkan kesadaran masyarakat untuk
mengurus ijin usgha, Hal in penting karena, sclain untuk memenuhi asas
legalitas, data perijinan juga menjadi sumber informasi penfing dalam
pere ncanaan dan perumusan strate gl dan kebijakan pengembangan UMEDM di
dimerah.

4.6.2. Akses Terhadap Pembiayaan dan Regulasinya
Pada dasarnva dana yang tersedia untok membanin UMEKM dalam

bentuk pemberian pinjaman cukup banyak, misalnya LKK. KUR, CSR, dan
lainnya., Namun, pelaku UKM merasa sulit mengakses dana pinjaman
ersebut. Kesolitan tersebur mengakibatkan keengganan mereka uniuk
mengajukan permohonan pinjanian.

Salah sate hambatan yang cukup penting yang dihadapi olch
UKM adalah menyvangkut aspek pembiayaan modal usaha. Dalam hal
mi UKM seringkali dibadapkan pada terbatasnya akses pembiayaan
terhadap lembapa-lembaga keuvangan formal, terutama lembaga

perbankan. Padahal, peéerkembangan  kegiatan  usaha UKM
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membutuhkan dukungan permodalan vang memadai. Namun ada
beberapa pelaku UKM yang membutuhkan kredit tetapi ternyata tidak
beminat untuk mengajukan kredit ke lembaga keuangan.

Bagi pelaku UKM yang membutuhkan kredit dan berminast
mengajukan penvaluran kredit ke lembaga kevangan (perbankan).
ternyata  juga  seringkali  dihadapkan pada  sejumlah  masalah.
Berdasarkan pengalaman UKM vyang telah mengajukan kredit ke
lembaga perbankan, terdapat beberapa kendala uwtama vang dihadapi
UKM dalam pengajuan kredit, yaitu bermuma -turut:

13 Prosedur berbelit dan lama,

2) Syarat agunan,

3) Persyaratan usaha sulit dipenuhi (NPWP, SILUP.TDP),

4) Prosedur persyaratan usaha,

3) Persyaratan administrasi, terutama studi Kelayakan Usaha.

Kelengkapan dokumen menpadi permasalahan tersendin dalam
proses pengajuan kredit, karena menurut pengakuvan sebhagian pelaku
UKM pihak bank dianggap kurang memberikan toleransi  atao
kelonggaran menyangkot kelengkapan dokomen tersebur, Selain i,
ternvata  kelengkapan dokumen dipandang berpengarubh terhadap
realisasi kredit yang disetujui oleh lembaga keuangan,

Disamping masalah persyaratan Kelengkapan dokumen, Kaitannya
dengan akses pelaku UKM terhadap lembaga keuangan, tingginga suku
bunga dan besarnya biaya provisi yang ditetapkan oleh bank dinilal masih
cukup memberatkan. Oleh karena o, untuk meningkatkan  interaksi
lembaga keuangan dan pelaku UMEM maka diperlukan peran peméninlah
sebagal tasilitatornyva.

Akses UEM untuk mendapatkan pembiayaan darni lembaga keuangan
redatf erbatas. Meskipun banyak UTEM vang secara usaha cukup prospekaif
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namun karena kurang mampu memenuhi persvaratan vang ditetapkan oleh
lembaga perbankan, menyebabkan UKM dipandang ridak lavak (bankabie)
untik memperoleh penyaluran kredit. Oleh karena i, diperlukan peran dari
pemerintah deerah dan instansi atau lembaga ferkadt untuk mengatasi masalah
ini.

Mamun demikian, ternyata insiatif atau prakarasa pemerintzh daerah
dalam memlasilitasi hubungan UKM dengan lembaga pembiayaan magsihnilas
belum maksimal. Sebagian besar pelaku UKM menilai pemeriniab kurang
optimal dalam menjadi fasilitator antara pelaku UKM  dengan lembaga
keuangan. Terdapat figa bentuk inismtf yang paling dikenal oleh pelaku
LKM, yakni { | ) Konsultan Keuangan, (2) Memberikan subsidi bungn, dan (3)
Kredit mnpa agumm.

Pclaku usaha masih menghamapkan bantuan pemenntah dalam hal
permodalan  eruama vang menyangkut bantean yang berupa  fisik.
Mamun,  hasil  wawancara  memperlihatkan  bahwa  terdapat
kekurgngpahaman  terhadap regulasi  dalam  penyusunan  laporan
pertanggungjawaban  bantuan/hibah di lingkungan pemerintah. Belum
adanys kelembagaan khusus yang menangam pengembangan UKM. Pelaku
UKM  belum membentuk asosias:  gabungan  pengusaha  lokal.
Pembentukan asosiast sangat penting dalam memperkuat terbentuknya
miodal sosial vang bisa meningkatkan posisi ewar UKM dalam bisnis
termasuk dalam hal ini adalah membenmk jaringan pemasaran haik skala
lokal, nasional dan internasional Perlindungan hak cipta masih
belum dijadikan priontas bagi pelaku usaha.

Tidak banyak dari pelakn UKM yang mengetahui peraturan
pajak yang berkaitan dengan usaha mereka. Hal ini menunjukkan masih
lemahnya sosialiasi tentang berbagai peratoran perpajakan terhadap
pelaku UKM. Demikian juga banyak pelaku UKM vang tidak
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mengetahui adanya peraturan tentang retribusi terkait usahanya.
Dibandingkan dengan pengetahuannya terthadap pajak, maka
pengetahuan pelaku UKM terhadap retribusi jauh lebih rendah.
Sesungguhnya peraturan yang ada sudah cukup kondusif dalam
mendukung perkembangan UKM. Hanya saja, untuk bisa memberikan
etek yang luas dan efektif, maka sosialisasi berbagal aspek peraturan
pajak vang terkait dengan perkembangan UKM perlu ditingkatkan.

Sebagian besar UKM vang secara usaha cukup prospekiil namun
karena kKurang mampu memenuhi persyaratan vang ditetapkan oleh lembaga
perbankan dan penvedia dana lainnwva. Persyaratan tersebur antara lain
adalah membuat proposal dan melakukan pertanggungjawaban pinjaman.
URM dipandang tidak layak (bankable) untuk memperoleh penyaluran
kredit. (Heh karena i, diperlukan perandan pemerintah daerah dan instansi
ataw lembaga terkait untuk mengatasi masalah ini.

Dengan  demikian. diperfukan upaya pemerintah dacrsh  uniuk
memfasilitasi hubungan UKM dengan lembaga pembisyaan. Setidoknyva
erdapal tiga benuk inisiatif yang paling dikenal oleh pelake UMKM. yakni
i1} Konsultan Kecuangan. (2) Memberikan subsidi bunga, dan (3 Kredit

tanpa agunan.

4.63, Jangkaunan Pasar

Produk UKM hasil olahan ikan laut ketiga deerah penelitian sebagian
besar UKM masih dipasarkan di pasar lokal. Meskipun begitu, telah ada pula
UKM vang berhasil memperiuas pasar hingga luar kota dan lear pulan Jawa.
Meskipun saat ini pasar lokal masih bisa diandalkan, namun
ketergantungan terhadap pasar (lokal/domestik) akan kurang kondusif
bagi perkembangan dan kemajuan UKM di masa mendatang. Oleh
kKarenanya, untuk kelangsungan usaha UKM hendaknya mempériuas
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luas dan jangkauan pasar bagi produk vang dihasilkan (diversifikasi
pasar), bukan hanya ke pasar domestik namun juga unmk pasar luar
neperi. Diversifikasi pasar diperlukan agar jika terjadi goncangan
pada di salah satu pasar, maka diharapkan tdak berdampak buruk
bagi kelangsungan hidup UKM.

Bagi pelaku UKM pemasaran merupakan unsur penting dalam
rangka mengenalkan hasil produk ke masyarakat. Kendala dalam
pemasaran  hasil produk UKM di Sidoarjo  dan Tuban  adalah
lerbatasnya area pemasaran yang hanva berkutat di wilayah Sidoarjo
dan Tuban. Pemasaran masih dilakukan secara tradisional, belum
menggunakan fasilitas online karena penggunaan internet sebagai
media pemasaran belum optimal. Oleh karena itu, diperlukan peran
pemerintah sebagai fasilitator dalam membentuk janngan pemisaran
hasil produk UKM hasil olahan ikan lamt di ketiga daerah penelifian
tersebut balk secara afffine maupun online.

Kendala dalam pemasaran hasil produk UKM di Sidoaro dan
Tuban adalab terbatasnya area pemasaran yang hanya melingkopi wilavah
kedua Kabupaten tersebut. Dalam rangka mengembangkan pemasaran
produk UKM hasil olshan ikan launt ketign daerah  penelitian  perlu
mempertimbangkan  adanya reang pamer. Ruang pamer i dapat
dilakukan haik secara fisik mavpun secara artifisial dengan memanfaatkan

teknologi internet,

4.64. Sudah Puas dengan Omzet vang Didapat

Perkembangan UKM cenderung stagnan karena dan hasil survel
menggambarkan bahwa omzet ousaba UKM cenderung tidak berubah
secara signifikan meskipun mendapat bantuan modal dari pemerintah.

Perkembangan usaha vang stagnan juga hisa dilihat dan jumlah tenaga
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kerja yang dipekerjakan oleh pelaku usaha juga tidak bertambah
sehingga  dapar  disimpulkan bahwa omzet usaha juga  belum
berkembang secara optimal.

Dari forum FGD vang disclenggarakan oleh kajan ini terlihat
bahwa pelaku usaha sudah puas dengan keuntmungan vang sudah didapar.
Hal imi mengindikasikan bahwa pelaku usaba masih belum berpikir untuk
herinovasi sehingsa pengembangan produk menjadi stagnan.

Pelaku usaha tidak begitu yakin dengan pengembangan usaha di
masa yang akan datang. Pada kelompok i pelaku usaha tidak berminat
untuk mengembangkan usahayva lebih besar karena takut terhadap resiko

(status Qo).

4.7. Pemberdayaan UKM Digital Sebuah Pengembangan Model
4.7.1. Community Bared Economic Development (CRBED)

Commmuniny Based Economic Development (CEED ) menyebutkan
strategi dan proses penguatan prakarsa dan kemampuan sekelompok
masvarakal agar mereka dapat mengenali, merumuskan dan mencari
sendin terhadap masalah ekonom vang mereka hadapi, sehingga mereka
dapat membangun kemampuan ekonomm mereka, yang dalam jangka
panjang dapat menguatkan kemampuan sosial ckonomi mercka secara
integralif , Esensi dan CBED adalah sebagai human service develivery
bagi  sekelompok masyvarakat “tertentu”  dengan cara  memberikan
kesempatan, melakokan pemberdayaan dan memberikan perdindungan
terhadap kegiatan sosial ckonomi yang telah dan sedang mercka tekuni.

Strategn Ceonpnurity Bused Economic Development dapat dilakukan
relalui:

|. Peningkatan pengetahuan, Peningkatan  pengetahuan  yang  dapat

digunakan untuk mengenali dan memahami terhadap kKekuoatan dan
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kelemahan dalam ekonomi lokal dan aset ekonomi potensial yang masih

tersermbunyi

. Penerapan paya Kepemimpinan, Kepemimpinan yang menyatukan

sumber days manusia, pengetahvan dan dana dar pemerintah daerah,

masyarakat dan sekior swasta dalam rangka memenuhi tujuan umum.

. Pemberian Bantuan. Pengiriman bantuan danfitou jasa kepada daerah

vang kegietan industn perorangan dan lembaganya masih belum bisa

memenihi Kebutuhan dacrahnya

Tujuan Community Based Economic Devel opmeni

. Memastikan masyarakat lokal memperoleh manfaat terbesar dalam

mengembangkan dan membangunan ekonominya,

Memastikan - pembangunan ekonomi mampu menanggulangi

permasalahan lokal atau meningkatkan potensinya

. Memastikan pembangunan vang digagas oleh masyarakat semakin

murah karena efisiensi meningkat dan biaya semakin rendah

. Memastikan pembangunan ekonomi lokal akan sejalan dengan visi dan

misi masyarakat setempat.

. Memastikan bahwa  keterampilan, kapasitas dan  jaringan  warga

komunitas dalam pembangunan semakin menimgkat

Pengembanpgan wsaha UKM hasil olahan ikan laut pesisir Jawa

Timur berbasis Commumiity Based Econemic Development (CBED) dapat
dilakukan sebagai berikut 3

| 8

Peningkatan Wawasan dan Pengetahuan
Untuk menciptakan  wirausaha  baro  (pelaku UKM),  maupun
pengembangan dan pemberdayaannya salah satunya lewat kegiatan

pelatthan antara lain : Tebmk penangkapan ikan dengan alat tangkap
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purse seine (jarmg lingkar), Gillnet (jaring msang). hind line (pancing
tangan}), tuna long line (rawai), dan rawai dasar, Penentuan posisi kapal
dan daerah penangkapan ikan dengan alat GPS (geographical position
system), Teknik pembuatan alat tangkap ikan, tekmk perawatan kapal
penangkap ikan, Teknik perawatan alat tangkap ikan. Teknik penanganan
ikan di atas kapal.

- Penerapan gaya kepemimpinan dan Sistem Komunikasi

Penerapan gava kepemimpinan pada yang dimaksud pada
penelitian ini adalah gayva kepemimpinan yang diterapkan oleh
pemerintah daerah, para pimpinan dinas koperasi dan UKM dengan
wargd binaannya vaitu UKM hasil olahan ikan laut pesisir Jawa Timur
khususnya di Surabaya, Sidoarjo dan Tuban,

Gava kepemimpinan dapat terbangun dengan baik apabila
didukunz oleh komunikasi vang baik diantara ketiga kelompok tersehur.
Sistem komunikasi vang dilakukan cleh UKM hasil olshan ikan laut
agar prodduk vang dibasilkan dapat diketahui oleh pelanggan jugn harus
didukung oleh pemerintah  dasrah. Dalam  konteks  ini, terdapai
perbedaan antara sistem komumkasi yvang dilakukan oleh UKM hasil
olaban ikan laut dengan  pemerintzh  dacrah. Dalam  melakukan
komunikasi dengan pelangzan, UKM hasil olahan ikan laut dapat
menunjukkan tentang produk vang dihasilkan serta mantaat vang ada
pada produk yang dihasilkan. UKM hasil olahan ikan laut juga dapat
mengkomunikasikan  kepada pelanggan  tentang  sistemn  produksi,
pengeunain teknologl, maupun kepemilikan sumberdava sehingga
dapar menunjukkan kualitas produk yang dihasilkan serta buaya yang
lerjang kau.

Sistern komunikasi vang mclibstkan peran serta dari pemenntah

daerah dalam rangka untuk meningkatkan daya saing bagi UKM hasil
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olahan ikan laut tentu akan menghasilkan owrpur yang berbeda jika
UKM hasil olahan ikan laut melakukan komumkasi secara mandin.
Dalam melakukan komunikasi dengan pelangean maupun stakeholders
yvang lain, Pemerintah daerah dapat melakukan koordinas: dengan
pihak-prthak terkait sehingga aktivitas komunikasi dapat dilakukan
dengan melibatkan semua komponen vang berperan bagi penciptaan daya
sang UKM hasil olahan ikan laut. Secara nyata, pemerintah daerah
dapat  meningkatkan pelayanan  di  bidang komunikasi  serta
mengembangkan jaringan wsaha melalui berbagai progam komunikasi
bagi UKM Sentra berupa misi dagang, temu bisnis, Trading Howse
pameran dan kegiatan lamnyva. Sistem komumikasi yang melibatkan peran
dari pemerintah daerah dapat diharapkan akan berdampak pada perluasan
pasar dan peningkatan penjualan dan pada akhirmya berujung pada
perba kan produktifinas UMEM Sentra.

. Bantuan modal

Masalah permodalan merspakan masalah klasik yang dihadapi
oleh para pelaku UKM, tidak terkecuali bagi pelaku UKM hasil olahan
tkan laut. Untuk itu Pemenntah Kotamadya Surabaya, Kabupaten
Sidoarjo dan Kabupaten Tuban melakukan upays-upaya strategis untuk
meningkatkan aksesibilitas permodalan bam pelaku UKM. Adapun
Program-program  yang  dilakukan  untuk  memperkust  strukiur
permodalan adalah melalui bantuan pinjaman dana lunak dan bantuan
dana hibah serta temu bisnis untuk menggalang kemitraan dengan pihak
swasta.

Salah satu kegiatan yang mendukung aksesibilitas permodalan
bagt UKM adalah pemberian  bantuan Dana  Bergublir. Program
dijalankan olch dea SKPD vaitu Dinas Koperasi dan UKM  serta
DPPEAD  (Dinas Pendapatan. Pengelolasn  Keuangan dan Asel
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Dragrah), Proses pengajuan pinjaman serta venfikasi dilakukan oleh Dinas
Koperasi dan UMEM certa DPPEAD, sedangkan pencairan pinjaman
dilakukan oleh DPPKAD. Bantan pinjaman ini diberikan kepada para
pelaku UKM  modalnya masih kecil dan mempunyai mmat serta
membutuhkan pinjaman modal tersebut. Namun karena banyak pelaku
UKM hasil olahan ikan laut di ketiga dacrah tersebut vang mengajukan
pinjaman schingga hanyak juga pelaku UKM vang harus gigit jari karena
sixdah habis dipinjam pelaku UKM lainnya ataw tidak lolos verifikasi
dilakukan oleh Dinas Koperasi dan UKM serta DPPEAD.
4. Penyederhanaan perijinan usaha

Pada layanan perijinan, wpaya vang telah dilakukan adalah melalui
penyederhanaan prosedur dan pelayanan satu atap. Dan hasil dar
wawancara dan observasi di lapangan ternyata cukup banvak peclako
UKM wang telah mendapat sosialisasi tentang kemudahan mengurs
tjin usaha, baik dengan mengikuti sosialisasi atau berdasarkan informasi
dari pengrajin lain. Pada ketiga daerah penelitian Toban, Surabaya dan
Sidoarjo pernah  dilaksanakan sosialisasi perijinan  sekaligus, Work
Shop dan Ompe Day Service umtuk jenis perijinan SIUP. TDP dan
NPWP. Sosialisasi Perijinan dan kegiatan One Day Service

Steatepn vang dilakukan berbasis Cenwnunity Based Econostic
Prevelopment (CBED) vaitu:
1. Membangun daya tarik
Dayva tank dperlukan untok  memngkatkan  mvestasi.  Investasi
memegang peranan penting untuk mendorong pertumbuban ekonoma.

ada 5 (lima) faktor vang mempengamhi daya tank investas: dacrah, yaitu;
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( 1) kelembagaan,

i 2) sosial politk,

i 3) perekonomin daerah,

(4) tenaga kerja dan produkti fitas, serta

i3 infrastrukiur fisik.

Faktor kelembagaan yang dimaksud adalah kepastian hukum; aparatur
dan pelavanan; keuangon daerah dan pernturan doerah. Fakior sosial
politik vang dimaksud adalah keamanan dan sosial budava masyarakat.
Faktor perckonomian daerah vang dimaksod adalah potensi ekonomi
dan struktur ckonomi. Faktor ketenagakerjaan vang dimaksud adalah
ketersedisan tenzga kerja wsia produktif dan berpengalaman  serta
tenaga kerja pencan kerja; biaya tenaga kerja berdasarkan aturan formal
dan aktual serta prodektifitas tenaga kerja, Yang terpenting dan
kesemua fakior vang mempengoaruhi dayva ek investasi adalah fakior
infrastrukiur. Ketersediaan dan kualitas imfrastukiur merupakan Takoor
yang utama, seperti ketersediaan jalan, terminal, pelabuhan udam,

sarana komunikasi dan ketersediaan listrik.

- Peningkatan aksesibilitas pasar

Peningkatan aksesibilitas pada pasar vang telah dilakukan pemerintah
melalui pameran dan promosi produk-produk unggulan daerah, temu
bisnis, pembuatan leaflet dan pembinaan pengemasan. Upaya promosi
dilakukan dengan mengikuti pameran di dalam daerah, seperti pada saan
hari Koperasi, ataupun pameran di pendopo kabupaten setiap ada tamu
dart luar daerah ataw dan luar negeri. Promosi produk unggulan juga
bisa dengan mengikutt pameran di lvar dacrah yang potensial pada
moment-moment  fertentu yang menjadi  twlok ukor penting bagi
kemajuan UM hasil olahan ikan laut di ketiga daerah penelinan tersebut,
kegian ini sangat bermanfast bagi pelaku UKM karena ada
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seratus stan vang diperuntukan pelaku UKM wnpa dikenakan biaya
apapun alias gratis guna mengenalkan produk -produk unggulannya untuk
dipamerkan/dipasarkan. Kegiatan inl bertujuan untuk mempromosikan
produk ungeulan dacrah, menjarnng konsumen dan menggalang kontak
dagang seria mengikuti perkembangan pasar, Pada kegiatan in sasaran
peserta yang diikutkan dalam kegiatan mi lebih diperluas, tidak hanva
vang sudah mengikuti kegiatan pameran secara aktif saja. tetapi juga
kepada para pelaku UKM yang belum berdaya dan belum mengikuti
pameran lebih didorong dan dimotivasi untuk mengikutinya.

. Membangun daya tahan. Daya tahan mempakan Kemampuan
menyesuaikan diri serta memulibkan din dan tekanan-tekanan faktor
ckonomi maupun non ckonomi, Dalam lingkungan yang senantiasa
berubah dimana peluang dan resiko dapat muncul setiap saat, sctiap unit
ekonomi perlu mempersiapkan diri. Hal vang dapat dilakokan adalah
melalui diversitikasi produk serta pengembangan jiwa kewirausahaan.

. Membangun dava saing. Disamping menghadapi era  globalisasi,
tantangan  vang sedang  dibadapi  pemerintah  daerah  adalah
demokratisasi  dan  desentralisas:  atau  otonomisasi. Demokratisasi
dicirikam olech kebebasan berfikir, berkata, dan bertindak. Demikian
Juga dalam cra otonomisasi dimana peran pemenntah pusat tidak seperti
pada em sebelumnya vang sentralistiis, Masing-masing daerah bebas
mengembangkan kreasi sesuai dengan kebutuhan dan kemampuannya.
Oleh karenanya beberapa hal yang menjadi poin penting guna mampu
membangun daya saing dacrah, yaitu;

(1) harus selalu kreatif, inovatif, dan mampu memahami  perubahan

yang terjadi;
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(2) mampu menggall dan mengembongkan sumberdaya lokal yang
memiliki  kKeunggulan vang komparatf menjadi keunggulan
kompetitif,

(3) adanya komitmen bersama untuk mengembangkan pengrajin baru

yang memiliki semangat dan jiwa kewirausahaan yvang tinggi

4.72. UKM &6 DIGITAL

Teknologi digital juga menjadi jalan mencetak wirnusahawan-
wirausahawan bara yang berdampak baik rerhadap pertumbuhan ekonomi
dan mempengaruhi pencapaian kesuksesan Masyarakat Ekonomi ASEAN
(MEA). Indonesia menepakan pasar yang besar dan cukup diperhitungkan
di negara ASEAN, dengan adanys MEA akan menjadikan tantangan bagi
pelaku usaha di Indonesia karena dengan terbukanya pasar antara negara-
negara ASEAN ini akan menambah persaingan yang cubup ketat. Bagi
UKM Indonesia MEA merupakan tantangan besar sekaligus sebagai
peluang pasar juga. UKM Indonesia vang selama im masih sebagian besar
berfikiran inward looking kemungkinan akan mengalami tamtangan yang
cukup berat, karena selama im mereka menjalankan roda usahanya di
tujukan wntuk konsumsi pasar domestk saja, karena memang Indonesia
merupakan pasar vang besar juga. Akan tetapi UKM Indonesia dengan
adanya MEA ini mau tidak maw, siap tidak siap harus mengobab
pemikiran dan produksi mereka menjadi swrward looking. Karena jika
mereka tidak merubah cara bagaimana bisa menjual produknya ke lnar
Indonesia, mereka wentunya akan kehilangan pangsa pasar mereka dengan
banyaknya produk-produk dan negara-negara lain termasuk  negara
ASEAN yang bebas masuk ke Indonesia. Inilah vang harusnya dijadikan
peluang bagi para pelaku usaha khusosnya UKM bahwa MEA akan memicu
dan mendorong untuk melakukan inovasi, spesialisasi dalam rangka

merebut pasar di MEA nanti,




Empat strategi KM Indonesia meningkatkan kapabilitas di era
digital dapat dijelaskan sebagai berikut -
1. Literasi (edukasi)

Capaciiy building berbasis teknologi komunikasi dan informas:.
dalam hal i adalah literasi digital dilakukan untuk mengembangkan
kualitas tam kelola UMEM. Horapannya pengembangan UMEM yang
didasarkan pada peperapan teknologi digital akan disertai dengan
kemampuan  menggunakan  teknolog  tersebut untuk  mengakses,
mengelola,  mengimegrasikan,  menganalisis  dan mengevaluasi
mtormasi, membangun  pengetahuan  baru,  serta  membuat  dan
berkomunikasi dengan orang lain. Akan terjmli optimalisasi kinerja
orgamzasi UMEM berbasis digital.

Literasi digital menurut Potler adalab  ketertarikan, sikap, dan
kemampuan individu dalam menggunakan teknologi digital dan alat
komunikasi  untuk  menpakses,  mengelola,  mengintegrasikan.
menganalisis dan mengevaluasi informasi, membangun pengetahuan
baru, membuat dan berkomunikas: dengan orang lan  agar  dapad
berpartisipasi secara efektil’ dalam masyarakat. Dalam konseps: Poiter
usiha untuk meliterasi masyarakat berbasis digital berarti tidak sckadar
mengenalkan media digital, weapi juga menyinergikan dengon kegiatan
sehanhan (termasuk orpamisasi) yang berujung pada peninglatan
produktivitas.

Istilah literasi digital sendin mulai popular sekitar tahun 2005 (Davis
& Shaw, 2001). Literasi digital bermakna kemampuan untuk
berhubungan dengan
mformasi  hipertekstual dalam arti bacaan tak berurut berbantuan

komputer. Istilah literasi digital pernah digunakan pada tabun 1980-an
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(Davis & Shaw, 2011}, ketika teknologi komputasi mulal digunakan
uniuk menunjang kehidupan
sehari-han. Konsep literasi digital sebagail kemampoan memahami dan
menggunakan informasi darl berbagai sumber digital untuk kepentingan
pengembangan diri dan organisasi. Dengan kata lain kemampuan untuk
membaca. menulis, dan  berhubungzan  dengan  informasi  akan
menentukan bagaimana seorang individo dan organisasi berkembang.

Hal vang jauh lebth penting erkain dengan hiterasi digital adalah
pemahaman meréka akan keberadaan perkembangan  teknologi
informasi dan komunikasi dengan berbagai jenis media dan kanalnya.
Hasil penelitian menunjukkan masih terdapat keterbatasan masyaraka
akan arti penting pemanfaatan media yang ada, Kecendemngan media
vang mercka gunakan untuk mengakses informasi adalsh handphone
dan diikuti oleh komputer. Akan tetapi ketika fasilitas ini terhubung
dengan jaringan inemet, pelaku UKM belum memanfaatkan secara
maksimal. Mereka mengakses program seperli facebook, whatsapp,
blackberry messenger, dan email terbatas untuk mengisis wakm luang
untuk memperoleh hiburan.

Meskipun terdapat temuan babwa melalm jaringan sosial media
u, mereka mengakses informas: terkait dengan usaha mereka namun
tidak dikembangkan untok akfivitas produktit mereka dan masih dalam
jumlah terbatas dari penggunanya. Melalui literasi digital, masyarakat
tdak hanya mengenalkan media digital, secara lebibh mendalam meneka
mampu menyinergikan dengan kegiatan sehari-hari terutama uniuk
menunjang aktivitas usaha produktifnya ( Potter, 20035).
. Pendampingan

Hingga akhir tahun 2018 jumlah usaha mikro scbanvak 58 91 juta
unit, wsaha kecil 39.260 unit dan usaha besar 4,987 unil, Namun begim
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vang sudih go digital baru 5% saja. Sisanya masih sangat konvensional
dalam pengembangan usahanya (Danang Sugianto, 20019).

Ada dua pendampingan di era digital yaitu pendampingan UMKM
untuk dapst mamanfaatkan akses pembiayaan secara inklusif serta
memasarkan produknya secara online, Pernyataan pakar marketing dan
Gure Besar Universitas Indonesia Rhenald Kasali vang menyebutkan
bahwa industri lokal lesu, selain Karena efek pelemahan daya bel
masyarakat juga karena imbas berkembangnya bisnis toko online.
Banyak mas varakat semakin menggemari belanja daring atau onling. Ada
shifting (pengalihan) dari kalangan menengah ke atas karena divenpiive
ecomromy dan konvensional ke serba online.

Rhenald juga pemah membuat survei kecil tentang perkembangan
bisnis darmg. Hasilnya, daya beli masyarakat masih terlibat nak, terbuokti
dari kenaikan penjualan di hisnis daring daring. Salah satunya, batik
Trusmi dari Cirebon yang tidak memiliki lapak di Tanah Abang, tetapi
membuka lapak online, pertumbuhan Semester | tahun ini nak sebesar
0% Berbeda dengan i Tanah Abang yang justro tumn sekitar
2%,

Mamun sejatinya perkembangan perkembangan ekonom digital di
Indonesia masih memiliki pefoang vang lnas, terlihat dari masifnya
movasi pelaku ekonomi digital dalam melebarkan bisnisnya, Sast ini
berbelanja  online  semakin  mudah  demikian juga pada  bisnis
transportasi dan telekomunikasi. Melihat prospek ini, keinginan dan
harapan menpadikan Indonesia schagai the next China dalam teknologi
digital pun tidak menutup kemungkinan bisa dilakukan, sebab

Indonesia masih memiliki begitu banyak peluang dan potensi.
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Ada beberapa hal yang harus dimibiki UkM dalam melakukan
pengembangan usaha di dunia medsos.
Pertama
Menjaga sikap dan penlaku dalam bermedsos. “Jagan berbohong soal
produknya. Bilangnya tidak luntwr. tapi luntur. Berjanji tapi ingkar.
Bilangnya barang sampai dalam satu han, faktanya lima hari. Harus
bermitra dengan mereka yang amanah. Dan juga harus mengontrol
ketersediagan barang dalam stok.
Kedua
Dengan medsos maka UKM  akan semakin mampu  menciptakan
Jaringan vsaha atau network bisnis,
Ketiga
UKM haros bisa memanfaarken medsos untuk meémbaca peluang usaha.
Keempat
UKM ditwntot memiliki skill dalam berbisnis  seperti  pemasaran,
kualitas  produk, dan scbhagainya, agar mampu menarik  minat
konsumen. Yang tak kalah penting adalah ciptakan brand dan merek
produk yang mudah diingat, Seelah i, UKM harus mampu menjagsa
kepercayaan konsumennya. Sedikit saja kesalahan, bisa menghancuwrkan
SEITIL ATV,
Kelima
Pentingnya UKM dalam melindungi produknya. Sebelum merilis
produk ke pasaran. sebaiknyva pelako UKM mengures hak cipta dan
mercknya agar tidak dijiplak pihak lain. Terutama bagi UKM dengan
produk kreatifnya.
Keenam
kolaborasi dengan pihak lain untuk memenuhi permintazn pasar. Tidak

sedikil konsumen yang komplain terkalt produk yang dibeli tidak sesuai
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ekspektasi pembeli. Kalau tidak bisa penuhi permintain pasar, harus
kerja sama dan berkolaborasi dengan pihak Iain (Cooperatf, 2017)

. Pengembangan infrastrukiur

Indonesia  segera melakukan  percepatan  pembangunan
infrastrukiur digital dalam rangka mendukong penerapan  revolusi
industri generasi keempat sesual peta jalan Making Indonesia 410,
Langkah ini perdu kolaborasi antara pemérintah dan swasi  puna
merealisasikannya, terutama mengenai investasi dan teknologi vang
akan dikembangkan. Bagi industri yang paling penting itu infrastruktur,
termasuk infrastruktur digital, karena untuk memace daya saing agar
lebih  kompetitif  di tingkat  global. Oleh  karema  itw, untuk
mendukungnya, diperfukan jarngan intemnet dengan kecepatan tinggi,
teknologi cloud. data center, security management dan infrastruktur
broadband (Triwijanarko, 2018},

International Telecommunication Unien (ITU) menjadikan dasar
pengukuran indeks Teknologi Informasi dan Komumnikasi {TIK) untuk
pembangunan (/CT Develapment Index) dua indikator utama yaitu (1)
ketersediaan akses internet dan (2) sumber dava manusia yang meliputi
pengegunaan dan kemampuan pengguna TIK. dalam indeks ini,
Indonesia  berada pada peringkat  ke-111 dan 176  negara
itheconversanon.com, 2009), Dara  emsebut menunjukkan  masih

pentignya pembangunan infrasturkiur digaal,

Ketersediaan akses internet

Untuk membangun infrastruktur digital dapat dapat dilakukan
dengan membangun ketersedisan akses internet. Akses diukur melalui
proporsi antara jumlsh pengguna intermet di suatu negara dibandingkan
dengan total penduduk di wilayah tersebut. Data ini dapat dijedikan
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“proxy” untuk mengukur akses internet, ketika data mengenal jumlah
sambungan internet per rumah tangga tidak tersedia.

Untuk mengetahui tingkat kesenjangan akses imternet di Indonesia,
diperlukan data pembanding dar negara-negara i kawasan  Asia
Tenggara. Data International Telecommunication Union menunjukkan
posisi Indonesia ada pada peningkat ke-8 dar 11 negarn di Asa Tenggara
pada 20017, Menurt ITU, hanya 32,29% persen penduduk Indonesia vang
menikmati akses internet dan ini masuk kategori rendah di bawah rata-
rata regional sebesar 52%. Kesenjangan akses yang terpaut jauh. dari
standar regional  (20%)  adalah  kondisi memprihatinkan mengingat
Indonesia merupakan negara dengan PDB  terbesar di ASEAN
i theconversation com. 20 149).

Rendahaya jumlah pengguna internet di Indonesia dapat dikatokan
sehagai sebuph snomali jika dilihet dan indikator ekonomi makro.
Pendapatan per kapita negara Indonesia setara 33 846 adalah riga kali
lebih besar dibandingkan dengan Kamboja dan Myanmar. Namun
jumlah pengguna intemet di Indonesia hanya 2% lebih tinggi dan
Myanmar dan 2% lebih rendah dari Kamboja., Secara normatif, pka
pendapatan per kapita bisa menjadi variabel anteseden. seharusnya
posisi Indonesia ada di posisi 5 besar dengan prediksi jumlah akses
internet di atas 60% (theconversation.com, 2019).

Posisi Indonesia ridak rerlalu mengejutkan jika dilihar secara
longitudinal 2008-2017, Sejak awal Indonesia sudah pads  posisi
tertinggal. Ada dua faktor yang mungkin menjadi pemicunya: (1)
kondisi geografis sebagai negara kepulavan dapat dituding sebagai
penyebab  rendahnya ketersedizan infrastrukiur  digital, dan {2}

pemerintah belum  melithat TIK sebagai scktor barn vang hisa
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mendorong pertumbuhan ekonomi sehingga tidak ada kebijakan untuk
mendorong ekonomi berbasiskan TIE.

Mengejar melalui pembangunan infrastruktur jaringan kabel optik
melintasi  kepulavan  Indonesia  adalah  salah  satu wpaya  untuk
mengakhirt  ketertinggalan.  Pada 2016,  pemenntah  Indonesia
meluncurkan program Palapa Ring untuk menvediakan jaringan pita
lebar sepanfang 36000 km guna memberikan akses internet pita lehar
kepada 440 kabupaten dan kota dari Sabang sampai Merauke. Saat ini
paket barat dan engah sudah selesai. sedangkan paket timur sampai tabap
Q1% Hasil dari pembangunan baru akan terlibat dalam 2-3 mhun ke
depan dan dapat dilihat dart peningkatan jumiab pelanggan jaringan
miemet pita lebar, Pemenntah sebaiknya juga menurunkan pajak bea
masuk oenfuk perangkat keras TIK vang dipandang penting untuk
peningkatan akses.

Keterampilan menggunalan internet

TIK vang berbasiskan komputer dan teknologi digital mensyaratkan
pengetahuan dan kemampuean dasar terkait pengoperasian alat (seperi
komputer atan gawai ), menggunakon perangkat lunak (seperti Microsoft
office, browser), dan literasi informasi unwk memilib dan memilih
mformasi,

Kemampuan dasar imi umumnya didapatkan melalw pendidikan
formal  atau  pelatihan  khusus. Fakior demografi  seperti  tinghka
pendidikan, usia, jenis kelamin dan tingkat penghasilan mempenganibi
kemampuan untuk menggunakan TIK dan akses jaringan pitar lebar.
Pemerintsh  perlu memperimbangkan  fakior-faktor tersebut  untuk
intervensi program seandainya peningkatan penggunaan internet cepal

belum mencapai arget.
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Dari 34 provinsi hanya 13 wilayah yang memiliki rata-rata di atas
nasional. Tidak ada pola khusus apakah kesenjangan terjadi antara
wilayah barat, tengah, dan timur ataw terfokus di sat pulad saja. Hal in
menadikan pekerjaan rumah pemernintah menjadi serakin beral Karena
fokus hamus diarshkan ke selormuh wilayah Indonesia. Sebenarnya.
prioritas dapat ditetapkan terkast dengan tuntutan dan ketersediaan faktor-
faktor penunjang seperti jumlah penduduk, besar kecilnya kota dan desa.
sambungan telepon, dan akses jalan (theconversation.com,

19).

Intervensi program dalam aspek sumber daya manusia (penggunaan
dan keterampilan TIK) harus komprehensif dan lintas scktoral | di pusa
maupun di daerah. Sebagai contoh, penciptaan kurikulum yang berbasis
kompetensi untuk pendidikan dasar, menengah dan tinggi guna
peningkatan keterampilan TIK, Tigs kemenierign sepertn Kementerian
Informasi dan Komunikasi, Kementerian Pendidikan dan Kebudayaun,
dan Kementerian Riset dan Pendidikan Tinggi harus berkolaborasi

uniuk mencapal twjuan yang ditctapkan.

Mendorong promosi prodok UKM (digital marketing)

Perusahaan  penvedia platform  (online  marketplace)  peru
meningkatkan fitur-fitur yang mudsh dipahami dan memberikan
edukasi secara berkala kepada UKM.

Digital Marketing adalah sebuah media yang di punakan untuk
mempromosikan merk atau produk sescorang. Dengan memantaatl kan
digital marketing. maka sescorang akan mendapat keuntungan dari
bisnis yvang i jalankan. Menjalankan bismis memang tidak cukup
mudah. sehingea bonyak para pembisnis vang mencari cam untuk

menjalankan bisnis tersebut. bisnis adalah salah satu hal yang sudah
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banyak di pilih seseorang untuk mencari keuntngan. Ada banyak bisnis
vang sudah di pilih oleh seseorang, seperti menjual prodok secara
online. Cara online, banyak di pilih oleh seseorang. Hal ini di
karenakan, cara i lelih mudah dan lebih memanfaatkan wakiu secara
efisien.

Dagital marketing saat ini memang  lebih banyak memantaatkan
mternet yang di gunakan sebagan media utama promosi produk yang di
jual nya. Digital marketing adalah salah sam media yang cukop
penting. Dimana, digital marketing di gunakan unmk mempromosikan
suatu produk seseorang. Berbicara tentang digital, media yvang digunakan
dalam di gital marketing adalah komputer, laptop, tablet dan smartphone.
Dengan menggunakan digital marketing, maka anda lebih mudah untuk
mempromosikan produk yang di jual.

Secara garis besar, Digital marketing dapat di punakan untuk
membangun sebuabh kesadaran. Selain itu, digital marketing juga dapat
di gunakan untuk mempromosikan merek atau produk, Dimana, produk
tersebut dapat melalui berbagai jenis saluran digital yang sudah
tersedia. Dengan  begitu, digital marketing  dapat  menggunakan
saluran-saluran yang tidak memanfaatkan internet. Schingga, digital
marketing ini dapat di gunakan untuk berbagai cara. Bak internet
maupun bukan internet. Saleh sam marketing vang tidak menggunakan
media linternet adalsh sms. Sms dapat di gunakan untuk mempromos ikan
sty barang. Sedangkan Komponen utama  yang di miliki aleh digital
marketing yaite intcract marketing dan saluran — saluran non-intcrnet.

Ada beberapa digital marketing vang dapat dilakukan oleh UKM
{ Warmayana, 201 8) vaitu -

1. Website
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Website atau web adalah halaman informasi vang disediakan melalui
internel sehingga hisa diakses diselursh dunia selama terkoneksi
internet, website ada vang dinamis statis. Website yang dinamis
adalah web vang bisa di fnputupdate, dan delete kontennya oleh
admin web setiap saat sedsngkan websiste statis yang tidak bisa
langsung di input, update dan delete olch admin web harus pembuat
wehsitenva., Website dibuat dengan CUMS  (corfen? maragemen!
systemi) atau framework atau pemrograman sendiri balk secam
professional. Website yang sudah dibuat nanti di SEO {search engine
eyptimd zatfont) untuk meningkarkan rangking websitenya dan mudah
diternukan di serch engine seperti di google, yahoo, bing atau yang
search engine yang lainnya,

. sosial Media

Social media adalah media online yang para penggunanya bisa berbagi,
berpartisipasi dan menciptakan isi konten text, gambar, vidoe
maupun buat streaming online. Tiga Media sosial yang populer yang
digunakan pada industry 40 yaimn facebook, instagram, twitter dan
youtube,

Media sosial i1 sebelum sebagai ajang mencari pertemanan, chating,
sharing video. Perkembang sosial media schagar media digital di
dunia bisnis sehagai media promosi, follower dengan meng upload
gambar-gambar ataw konten vang akan di promosikan secara webbase
maupun mebile, Dengan adanya media sosial untuk mempromosikan
produk UMEKM lebibh cepat dan realime dan bisa di hhat aleh
penggzuna sosial media.

. Online Advertising

Online advertising adalah iklan yang dibuat secara online atau

website untuk menarik pelanggon. Dengan adanva media iklan online
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jadi kita lebih cepat memasarkan pariwisata dengan menarub iklan di
website-webiste vang menyediakan tempat pacang iklan online

. Forum discussion

Forum discussion adalah kumpulan forum secam online  yang
memual data, gambar. animasi, suara, video atan gambungan dan
semuanya yang terhubung dalam sebush jaringan. Hyperlink dimuoat
bersifat searah. Web forum memiliki topik atan trade untok dibahas
vang dibuat dengan langkah update info dalam web tersebut oleh
pembuat web forum fersebut,

- Mobife Applications

Mabile applicaions adalah aplikasi mobile vang didesain khusus
untuk perangkat smariphone dan tablet. Platform aplikasi mobile ada
4 waitu android, ios. windows 8 dan windows phone. Dengan
perkembangan maobile vang sekarang semus informas kita dapatkan
dari mobile dan transaksi bisa dilakokan secara mobile. Aplikasi
maobile mendukung Industri 40 yang mana sudah terintergrasi sat
sama lainnya scpeti pemesan hotel bisa dilakukan seccara mobile
tanpa perantara stal hotel dan proses cekim sampa proses cek out.
Dengan adanya system yang terintegrasi dan terupdate secara reaf
time baik 1tu berupa content. gambar, animasi maupun video atau
suara  aken  mempermudah unmk mempromosikan UKM  secara
digital . Satu sisi akan memanjakan pelanggan unuk mencar produk
prodduk yang diinginkan tanpa perlu kgl ke penjual produk. Dan sisi
bisnis akan mengurangi biaya opcrasional, lchih cepat dan lebih
professional serta informasi yang disampai bisa langsung seluruh

dunia mengetahuinya.
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3, Market place
Kelebihan Marketplace Sebagai Media Pemasaran Online. Pelako
bisnis online yang terjun di dunia jual beli prodek harus dapat memakai
marketplace wntuk  memasarkan  produk-produk mercka. Karena
banyuk sekali kelebihan yang didapatkan melalui media ini dan salah
satunya vaitu merupakan situs khusus  tempat berkumpuinya pam
pembeli dan penjual .
Melakukan transaksi jual beli secara onlime melalui marketplace jauh
lehih aman sebab selalu mengounakan rekening bersama  untuk
pembayarannya. Sehingga kecurangan stan tindakan  penipoan
lainnya bisa dihindarn, baik dan penjual sendir mavpun pembelinya.
Huken itu saja, situs markeiplace selalu menyediakan media promosi
sccara  gratis  untuk  para penjual yang ingin  menawarkan
dagangannya. Jadi ndak membuiuhkan ongkos promosi atan pasang
Iklan, karena keberadaan produk-produknya bisa diketabur secara
langsung oleh calon pembeli.
Jumlah  markerplace terus mengalami  peningkatan. Kondisi  ini
membual para pelasnis makin mendapat  kesempatan lebuh  besar
untuk memasarkan produk mercka secam online. Dengan demikian,

nilai transaksi penjualan bisa ditingkatkan dengan maksimal.

4. Sinergi Progam dengan Stake holder
Sinergi program empai stakeolder untuk meningkatkan UKM go

digital sangat diperlukan. Keempat stake holder tersebut ;

i 1) Universitas  schagai  penyedia  pengetahuan  dan  informasi.
Menyediokan info langsung tentang potensi UMKM go digital
dengan memberikan pelatihan, wokshop dan lainnya vang sifatnya

memberikan edukas: kepada UMEM.
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(2) Pelaku bisnis (UKM) berupaya melakukan pengembangan produk
dan mendukung masyarakat dalam aktiviras inovasi.

(3) Pererintah : mendukung aktivitas inovasi para UKM |, menvediakan
bantuan peralatan, ketrampilan dan pelatihan, menyediakan forem
dialog antar masyarakat dengan institusi pengambil kebijakan.

(4) Masyarakat hisa juga sebaga: pencipta ide, movasi, pengetahuan dan

teknologi berbasis pengalaman dan kebutuan mereka.

4.7.3. Model Pemberdayaan UKM Offline to Online {Pemberdavaan
0t 0)
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Gambar 3
Model Kapabilitas Manajemen Hubungan Pelanggan Sebagai
Pondasi Pemberdayvaan UKM Olahan Hasil Lant di Jawa Timur
OfMine to Online

Hasil telaab kondisi UKM hasil olahan ikan laot pada masyarakat pesisir
Tawea Timur di figa kota yaitu Surabaya, Sidoarpo dan Tuban berdasarkan
survel, Focus Group Discession (FGD) dan kajian dokumen sckunder.

maka dibual model pemberdayasn UKM dan diberi nama: Model
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Kapabilitas Manajemen Hubungan Pelanggan Sebagai  Pondasi
Pemberdayaan UMKM  OfMline to Omnline disingkat  menjadi
Pemberdayaan (0 to O,

Kapabilitas adalah kumpulan keterampilan vang lehih spesifik,
prosedur, dan proses yang dapat memanfaatkan sumber daya ke
keunggulan kompetitif. Berdasarkan pengertian kapabilitas yang telah
diungkapkan, maka dapat didefinisikan sebagai sebuah kemampuan yang
memiliki lebih darn hanya Keterampilan pada suato hal vang menjadi
keungoulan bersamg dan menguasai kemampuan dari otk kelemnahan
(Baker and Sinkula, 2005),

Agenda pemberdayaan UMEKM harus ditujukan pada peninghkatan
kemampuan UMKM agar mampu survive, tumbuh dan bersaing baik skala
domestik maupun  skala  internasional. UMKM  harus belajar  untuk
mengkombinasikan berbagai  kapahbilitas yang mereka miliki dengan
perusshasn lain dalam rangka untuk mengoptimalkan Kinerja usahanya.,
Konsekuensi tersebut menuntutl perlunya arah dan sasaran pengembangan
UMEM yang dimjukan uniuk membangun kerjasama dan jejaring bisnis
strategik.

Kapabilitns  Manajemen Hubungan Pelonggan (CEM  capabilited
diperkuat aleh tiga pilar (dimensi ) vaito -

1. Dimensi Intelektual
Strategi. inisiatif CRM  harus  dipahami  sebagal  sirategi
perusahaan. Kemampuan yang berhubunpgan dengan pelanggan suatu
perusghasn berada di jantung asumsi mengenai kepuasan pelanggan,
procluktivitas, kewangan dan Kinerja perusahaan, Menurut  teori
pemasaran, untuk memjadi sukses, suatu organisasi harus mengarahkan
semua e upaya meémuaskan pelanggannya, dengan laba, mengelola

kebutuhan pelanggan secara menguntungkan. Ini arfinya organisast
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harus menciptakan. memberikan, dan mengomunikasikan nilad
pelangoan lebih efekufl daripada pesaing mereka. Organisasi yang
sukses  berdasarkan orientasi pasar, berorientasi pada  pelanggan,
berfokus pada pelanggan, atau berorientasi pada pelangean.

strukiur organisasi. Perusahasn dengan struktur desentraliasi.
kemungkinan besar akan mendukung pengembangan ide-ide inovatif,
Perencanaan dapat didefinisikan sehagai keadaan di mana ada

ketehubungan perusahaan, unit bisnis dan teknologi intormasi.

2. Dimensi Sosial

Budaya perusshaan tidak diragukan lagi  pemting  dalam
menentukan  kesiapannya  untuk  melakukan  prakarsa CRM. o
ditafsirkan sebagai budaya organisasi dari salah satu dari tiga perspektif:
terintegrasi. dibedakan. ataun terfragmentasi. Teorl
orgamsasi meénunjukkan bahwa budaya perusahaan enniegrasi dan
diselaraskan sasaran strategis, sasaran, dan hasil  yang  diharapkan,
budaya akan berdampak positf hagi keseluruhan organisasi kinerja.

Intcraksi pemangku kepentingan: Pemangku kepentingan adalah
kelompok atau mdividu mama saja vang dapat memengaruhi atau
dipengaruhi  oleh  pencapaian  tujuan  orgamisasi.  Perusahaan
dikonseptualisasikan sebagai perhubungan kontrak, dengan yang
teratas manajer yang bertindak sebagai agen kontrak vang terfibat dalam
manajemaen hubungan dengan pemangku kepentingan.

Diwrain - Pengetahuan:  Dalam  konteks CRM,  domain
pengetahuan bersama mengacu  pada  pengetahuan yang  dimiliki
pelanggan menghadapi berbagi unit bisnis sechubungan dengan misi,
sasaran, dan rencana bisnis sate sama lain, serta pemahaman global

mereka tentang persahaan.
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A, Dimensi Teknologi

Keefektifan media internct sebagai media pemasaran. Salah satu
Jjenis pemasaran vang memanfaatkan media vang ada di Internet adalah
vieed marketing atan pemasaran viral. Pemasaran viral adalah model
pemasaran dari mulut ke mulut dengan menggunakan media Internet
atau fmfernet Word of Mouth.Vira! berati virus yang penyvebarannya
berlangsung dengan cepat, Di internet, viral marketing adalah weknik
pemasaran yang menginduksi pada web sius atan pengguna internet
untuk menyampaikan pesan pemasaran ke situs lain atau pengguna
miernet, yang berpotensi menciptakan pertumbuhan penjualan (scperti
virus) yang cepat melalui pesan tersebut (Datta, et all, 2005).

Teknologi mternet dapat dimanfaatkan dalam manajemen usaha
keecil, baik untuk kepentingan bisnis dan kepentingan pemangku lainnya
dalam memberdayakan usaha kecil, dalam bentuk portal e-marketing
vang dikelola oleh instansi pemerintah dan asosinsi usaha kecil (Mujiyana
et al., 2012). Selanjutnya pemasaran melaloi internet seperti esail
marketimg memberikan manfaat dan kemudahan bagy para pelanggan
vang mengunakan sistem belanja online dan secara positil mempengarubi
minal pelangzan online untuk berbelanja pada prodok yang ditawarkan
( Reimers ef af., 21 6).
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5.1. Simpulan

| B

[

Pengelolaan kawasan budidaya kelautan dan penkanan masih sangat

penting bagi Jawa Timur berfungsi untuk ;

a. Mempertahankan, merehabilitasi dan  merevitalisasi  tanaman
bakauw'mangrove,

b, Pengembangan budidaya perikanan tangkap dan budidaya perikanan
L

¢. Menjaga kelestanan sumberdaya air terhadap pencemaran limbah
industri manpun limhah lainnya;

d. Pengendahan melalu sarona kvaltas ar dan mempertahankan
hahitat alami ikan; serta

Peningkatan produksi dengan memperbaiki sarana dan prasarana

L

perikonan

. peluang dan prospek usaba bidang ikan laut tangkap masih sangat besar

dan menjanjikan. Prospek yang cerah terscbut juga tercermin dan
pertumbuhan  bismis  pernkanan  tangkap  yang  tferus  berkembang.
Produks: hasil laut tersebut ikut mendorong produk domestik bruto
(PDB) sektor perikanan yang mencapai Rp 2918 twiliun pada tahun
M3, Para nelayvan yang sebelumnyva mandiri akhimya bergabung
menjadi karyawan perusabaan penangkapan ikan, Mereka tidak lag:
meningkap ikan menggunakan perahu tradisional melainkan dengan
kapal modern. Pergeseran pola penangkapan  ikan terscbhut  juga
berimbas pada alur penjualan ikan
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3. Kendala UKM berbasis olahan ikan lsut wvaite: akses informasi
perpanjangan ijin usaha, akses pada pembiavaan dan regulasinya.
Jangkavan pasar, omzet vang didapat masih stagnan.

4. kapabilitas manajermen hubungan pelanggan dapal dibangun dengan
dimensi mielekmal., dimensi sosial dan eknologi. Hal ini sebagai
pondasi untuk  pemberdayaan UKM dan offline dengan  strategi

Cemnuntity  Based Feonomic Development (CBED) menoju  online
UMEM go digital.

5.2, 8Saran
Kajian ini  merckomendasikan beberapa  hal terkant  dengan
pengembangan LUKM hasil olahan ikan laut di pesisir Jawa Timur, yakni -
I. Menyusun profil bisnis UKM sektor perikanan Jawa Timur.
2. Memetakan strategi pemberdayaan UKM berdasarkan Comirmiity
Based Economic Development (CEEDY),
3. Menyusun empat strategi UKM go Digital bagi UKM hasil olahan

tkan laut di pesisir Jawa Timur,
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