ANALISIS PROSES STRATEGI INOVASI DARI PERSPEKTIF
PENGEMBANGAN DIRI SEORANG ENTREPRENEUR
(Studi pada UKM “City Branding” di Malang Raya)

Rofiaty
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Brawijaya Malang
e-mail: rofiaty@yahoo.com

ABSTRACT

SMEs are business sector that is resilient to the turmoil of changes in
environmental conditions, tough and can survive compared to large business
and corporations, objective research to understand and analyze the
innovation strategies of SMEs which constitute Malang city branding is based
on the concept of self development in innovating. This study is a qualitative
study, using the paradigm fenomology. The informants are Keripik Tempe
Rohani in Malang, Petani Bunga and Pusat Makanan Oleh-oleh Vigor in Batu
and Batik Druju in Malang. The research findings is the theme of legacy
business, consumers and competitors theme, the theme of the income, while
the conclusions are (1) the reasons that encourage SMEs to innovate is the
legacy business, to anticipate consumer saturation and competition, and to

increase revenue; and (2) the innovation strategy undertaken by SMEs.
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PENDAHULUAN

Produk Usaha Mikro Kecil Menengah
(UMKM) yang merupakan city branding
Malang Raya bisa dikategorikan dalam in-
dustri kreatif. Industri kreatif sangat dekat
dengan proses penciptaan nilai. Inti pen-
ciptaan nilai termasuk proses strategi
inovasi untuk menambahkan nilai bagi
suatu produk. UNESCO (2010) berpen-
dapat bahwa industri kreatif merupakan
broader range of activities which include
the cultural industries plus all cultural or
artistic  production, whether live or
produces as individual unit.

Berkembangnya Usaha Mikro, Kecil
dan Menengah (UMKM) di Indonesia sa-
ngat penting dalam membantu meningkat-
kan perekonomian lokal, regional bahkan
nasional. Ini disebabkan UMKM merupa-
kan sektor usaha yang tahan terhadap
perubahan kondisi lingkungan salah satu-
nya krisis ekonomi. Kegagalan pola pem-
bangunan ekonomi yang bertumpu pada
usaha besar telah mendorong para peren-
cana ekonomi untuk mengalihkan upaya

strategy,

the development of self

pembangunan pada pemberdayaan UMKM
yang merupakan kelompok pelaku ekono-
mi terbesar dalam perekonomian Indone-
sia, dan terbukti menjadi katup pengaman
perekonomian nasional dalam masa kri-
sis, serta menjadi dinamisator partumbuh-
an ekonomi pasca krisis ekonomi.

Potensi keunggulan ekonomi dan
sosial dari UKM ditandai dari kapasitas
mereka dalam: (1) penciptaan lapangan
kerja pada tingkat biaya modal yang ren-
dah, (2) perbaikan dalam forward dan
backward linkage antar berbagai sektor,
(3) penciptaan kesempatan bagi pengem-
bangan dan adaptasi teknologi yang tepat
guna, (4) sebagai pool of skill dan semi
skill workers, (5) mengisi market niche
yang tidak efisien bagi perusahaan besar,
(6) sebagai pendukung perusahaan skala
besar (Zulkieflimansyah dan Banu, 2003
dalam Rofiaty, 2010).

Berdasarkan data BPS tahun 2008,
jumlah UMKM mampu memberikan kontri-
busi pada Pendapatan Domestik Bruto
(PDB) Nasional sebesar 52,7%, atau
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Rp 2.609,4 triliun dari total PDB Rp 4.954
triliun. Sektor UKM juga mampu menyerap
tenaga kerja 90.9 juta orang atau 94,4%
dari total tenaga kerja nasional. Menurut
UU No. 20 Tahun 2008 tentang UMKM
menyatakan bahwa usaha mikro adalah
usaha yang memiliki kekayaan bersih pa-
ling banyak Rp 50.000.000,00 (lima puluh
juta rupiah) tidak termasuk tanah dan
bangunan tempat usaha, atau memiliki
hasil penjualan tahunan paling banyak
Rp 300.000.000,00 (tiga ratus juta
rupiah). Adapun kriteria Usaha Kecil
adalah: (1) kekayaan bersih lebih dari
Rp 50.000.000,00 s/d Rp 500.000.000,00
tidak termasuk tanah dan bangunan tem-
pat usaha, (2) memiliki hasil penjualan
tahunan lebih dari Rp 300.000.000,00 s/d
Rp 2.500.000.000,00. Sedangkan
kriteria Usaha Menengah adalah entitas:
(1) kekayaan bersih lebih dari Rp
500.000.000,00 s/d Rp 10.000.000.000,00
tidak termasuk tanah dan bangunan tem-
pat usaha; dan (2) memiliki hasil penjual-
an tahunan lebih dari Rp 2.500.000.000,00
s/d Rp 50.000.000.000,00.

Lingkungan yang berubah cepat dan
yang berlangsung terus di masa depan
harus direspon dan dihadapi oleh pelaku
usaha. Untuk menghadapi lungkungan
bisnis yang sangat dinamis setiap perusa-
haan perlu meminimalkan dan melakukan
efisiensi biaya dan memaksimalkan pelu-
ang pasar baru (Amit dan Zott, 2001). Hal
yang diperlukan perusahaan dengan ino-
vasi yang dilakukan untuk menghadapi
dunia usaha yang dinamis dengan mela-
kukan inovasi. Kunci keberhasilan per-
usahaan dalam persaingan adalah ke-
mampuan beradaptasi terhadap lingkung-
an. Salah satu bentuk adaptasi yang dila-
kukan UMKM adalah dengan melakukan
inovasi. Inovasi adalah aktivitas konseptu-
alisasi, serta ide menyelesaikan masalah
dengan membawa nilai ekonomis bagi
perusahaan dan nilai sosial bagi masyara-
kat. Inovasi bermula dari hal yang sepele
dengan membuka mata dan telinga men-
dengarkan aspirasi atau keluhan konsu-
men, karyawan, lingkungan dan masyara-
kat (Foord, 2009). Jadi inovasi berasal

dari sesuatu yang sudah ada sebelumnya,
kemudian memberi nilai tambah bagi or-
ganisasi. Inovasi memiliki peranan penting
bagi UKM sebagai pengarah untuk keung-
gulan kompetitif, meningkatkan profitabili-
tas dan produktivitas (Porter, 1998). Stra-
tegi inovasi merupakan fokus kerangka
pengembangan bisnis masa depan yang
mengidentifikasi peluang pertumbuhan,
mempercepat keputusan bisnis dan men-
ciptakan dampak terukur dalam konteks
visi jangka panjang untuk keunggulan
kompetitif yang berkelanjutan (Strategic
Innovation Group, 2002).

Penelitian ini dilakukan di Malang
Raya, di mana kegiatan usaha UMKM me-
miliki peran besar dalam kemajuan sektor
perekonomian dan menghasilkan multi-
plier effect bagi masyarakat di Malang
Raya. Objek penelitian ini adalah UMKM
yang produknya merupakan city branding
bagi Malang Raya diantaranya Keripik
Tempe Rohani di kota Malang, Petani Bu-
nga dan Pusat Makanan oleh-oleh Vigor
di Kota Batu serta Batik Druju di Kabupa-
ten Malang. Pemilihan objek penelitian
berdasarkan pada UMKM yang memiliki
daya saing tinggi dan berhasil mengha-
dapi lingkungan bisnis yang dinamis.

Berdasarkan latar belakang masa-
lah tersebut, maka perumusan masalah
dalam penelitian ini adalah bagaimanakah
proses strategi inovasi dan inovasi yang
dilakukan pada UKM yang produknya
merupakan city branding Malang Raya.
Sedangkan tujuan penelitian adalah untuk
memahami dan menganalisis proses
strategi inovasi yang dilakukan oleh UKM
yang merupakan city branding Malang
Raya berdasarkan konsep pengembang-
an diri dalam berinovasi. Adapun manfaat
yang diharapkan dalam penelitian ini un-
tuk memperkaya model-model penelitian
dan pengembangan paradigm interpretasi
yang berperspektif fenomenologi. Peneliti-
an ini juga diharapkan dapat digunakan
sebagai acuan pola pembinaan dan pem-
berdayaan UKM dalam menciptakan la-
pangan kerja dan menumbuhkan ekonomi
lokal lebih optimal, dan meningkatkan
daya saing UKM.
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TINJAUAN PUSTAKA
1. Konsep pengembangan diri seba-
gai pelaku UKM dalam berinovasi

Perilaku kewirausahaan diawali de-
ngan adanya inovasi. Inovasi tersebut
dipengaruhi oleh faktor internal maupun
eksternal. Faktor-faktor itu membentuk
locus of control, kreativitas, inovasi, imple-
mentasi dan pertumbuhan sehingga mem-
buat seseorang berkembang menjadi wi-
rausaha yang besar. Secara internal, ino-
vasi dipengaruhi oleh faktor individu yaitu
toleransi, nilai-nilai, locus of control, pen-
didikan, pengalaman.

Psikolog kepribadian menggunakan
Five Factor Model (FFM) untuk menunjuk-
kan sejumlah permanensi dalam usia,
yang berarti orang dewasa cenderung
mempertahankan struktur kepribadian
yang sama ketika usia mereka bertambah
(McCrae and Costa, dalam Feist and Feist
(2006). Lima faktor itu dapat ditemukan di
beragam budaya, dengan bahasa yang
beragam (McCrae dan Allik, 2002). Temu-
an dari lima faktor ini menunjukkan fakta
empiris. McCrae and Costa menyatakan
bahwa sifat kepribadian bersifat bipolar
dan mengikuti distribusi berbentuk lonceng.
Artinya, kebanyakan orang mendapat skor
hampir mendekati nilai tengah setiap sifat
dan hanya beberapa orang yang dinilai
ekstrim (Feist and Feist, 2006).

Perspektif pengembangan diri pada
The Big Five Theory (The Big Five Per-
sonality) merupakan suatu pendekatan
yang digunakan dalam psikologi untuk
melihat kepribadian manusia yang tersu-
sun dalam lima buah domain kepribadian
yang dibentuk dengan menggunakan
analisis faktor (McCrae and Costa, dalam
Feist and Feist, 2006). Lima traits kepriba-
dian tersebut adalah: (1) neuroticism, me-
rujuk pada adjustment versus emotional
instability, yaitu mengidentifikasikan ke-
cenderungan indvidu untuk mengalami
distress psikis, ide-ide yang tidak realistik,
menginginkan sesuatu secara eksesif, dan
coping respon yang maladaptive; (2) extra-
version, merujuk pada kuantitas dan inter-
sitas interaksi personal, tingkat aktivitas,

kebutuhan akan stimulasi, kapasitas untuk
mendapatkan kesenangan; (3) agreeable-
ness, merujuk pada kualitas orientasi inter-
personal seseorang dimulai dari perasaan
peduli sampai dengan perasaan permusuh-
an dalam pikiran, perasaan, dan tindakan.

Teori lain dalam perspektif pengem-
bangan diri, adalah: (1) locus of control
(lokus pengendalian), yang merupakan
kendali individu atas pekerjaan dan ke-
percayaan terhadap keberhasilan diri.
Lokus pengendalian ini terbagi menjadi
dua vyaitu lokus pengendalian internal
yang mencirikan seseorang memiliki
keyakinan bahwa mereka bertanggung
jawab atas perilaku kerja di organisasi,
dan lokus pengendalian eksternal yang
mencirikan individu yang mempercayai
bahwa perilaku kerja dan keberhasilan
tugas mereka lebih dikarenakan faktor di
luar diri yaitu organisasi; (2) self efficacy,
merupakan kemampuan pengaturan diri
individu. Konsep self efficacy mengacu
pada persepsi tentang kemampuan indi-
vidu untuk mengorganisasi dan mengim-
plementasi tindakan untuk menampilkan
kecakapan tertentu (Bandura, 1986). Se-
dang Baron dan Byrne (2000) mengemu-
kakan self efficacy merupakan penilaian
individu terhadap kemampuan atau kom-
petensinya untuk melakukan suatu tugas,
mencapai suatu tujuan, dan menghasilkan
sesuatu. Schultz (1994) mendefinisikan
self efficacy sebagai perasaan terhadap
kecukupan, efisiensi, dan kemampuan da-
lam mengatasi kehidupan, (3) autorotari-
anism, yaitu orang yang percaya bahwa
kekuasaan dan status perbedaan yang
tepat dalam sistem hirarkis seperti orga-
nisasi; (4) Self esteem (harga diri), sejauh
mana seseorang percaya bahwa dia ada-
lah individu yang berharga dan layak.

2. Usaha Mikro Kecil Menengah
(UMKM)
Menurut UU No.20 Tahun 2008

Pasal 6, kriteria UMKM adalah:
(1) Kriteria Usaha Mikro, adalah:
a. memiliki kekayaan bersih paling ba-
nyak Rp 50.000.000,00 tidak ter-
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masuk tanah dan bangunan tempat
usaha,

b. memiliki hasil penjualan tahunan
paling banyak Rp 300.000.000,00.

(2) Kriteria Usaha Kecil, adalah:

a. memiliki kekayaan bersih lebih
dari Rp 50.000.000,00 s/d
Rp 500.000.000,00 tidak termasuk
tanah dan bangunan tempat usaha,

b. memiliki hasil penjualan tahunan
lebih dari Rp 300.000.000,00 s/d
Rp 2.500.000.000,00.

(3) Kriteria Usaha Menengah, adalah:

a. memiliki kekayaan bersih lebih
dari Rp 500.000.000,00 s/d
Rp 10.000.000.000,00 tidak
termasuk tanah dan bangunan
tempat usaha,

b. memiliki hasil penjualan tahunan
lebih dari Rp 2.500.000.000,00 s/d
Rp 50.000.000.000,00

3. Inovasi

Inovasi adalah aktivitas konseptu-
alisasi, serta ide menyelesaikan masalah
dengan membawa nilai ekonomis bagi
perusahaan dan nilai sosial bagi masyara-
kat. Subjek penerapan inovasi bisa indivi-
du, kelompok atau perusahaan. Tetapi
idealnya perusahaan menjadi tempat
yang terlembagakan bagi orang-orang
untuk mengeksploitasi ide-ide baru.

Menurut Keegan (1996), sebuah
inovasi sebagai sesuatu yang baru atau
berbeda dalam arti absolut atau dalam arti
situasional. Dalam arti absolut, setelah
produk diperkenalkan maka produk itu ti-
dak lagi merupakan inovasi karena bukan
merupakan sesuatu yang baru lagi. Dalam
arti situasional, suatu produk yang sudah
dikenal di suatu tempat dapat disebut ino-
vatif di pasar lain, karena merupakan pro-
duk baru dan produk yang berbeda untuk
pasar yang baru. Eliana dan Anatan
(2009) menyatakan bahwa inovasi seba-
gai proses adaptasi produk, jasa, ide atau
proses, baik yang sudah ada dalam orga-
nisasi maupun yang dikembangkan dari
luar organisasi. Inovasi juga berarti mem-
perkenalkan berbagai produk dan jasa
yang baru (Bateman dan Snell, 2008:14).

Sedangkan Ireland dan Hokisson (2002)
mengemukakan inovasi adalah tindakan
menciptakan atau mengembangkan suatu
produk atau proses baru.

Beberapa cara yang dapat dilakukan
untuk menghasilkan produk yang inovatif,
yaitu: (1) mengembangkan atribut produk
baru; (2) mengembangkan beragam
tingkat mutu; (3) mengembangkan model
dan ukuran produk/profilerasi produk
(Kotler, 1987). Sedangkan dalam peneli-
tian Damapour (1991) inovasi diklasifika-
sikan menjadi beberapa tipe, antara lain:
administrative innovation, technical inno-
vation, product/service innovation, pro-
cess innovation, radical innovation, dan
incremental innovation.  Administrative
innovation berhubungan dengan struktur
organisasi dan proses administrasi yang
secara tidak langsung berhubungan de-
ngan aktivitas dasar pekerjaan dari sebu-
ah organisasi dan berhubungan secara
langsung dengan manajemen perusaha-
an. Technical innovation berhubungan
dengan teknologi produk, jasa, dan pro-
ses produksi. Product innovation adalah
produk atau jasa baru yang diperkenalkan
pada pengguna luar atau karena kebutuh-
an pasar. Process innovation adalah ele-
men baru yang diperkenalkan pada sebu-
ah produksi perusahaan atau operasi
jasa, input bahan baku, spesifikasi tugas,
pekerjaan dan informasi, dan peralatan
yang digunakan, untuk produksi sebuah
produk atau membuat jasa pelayanan.
Radical innovation dan incremental inno-
vation didefinisikan sebagai derajat peru-
bahan yang dibuat perusahaan dalam
pelaksanaan adopsi. Radical innovation
adalah reorientation dan non routine
inovasi yang merupakan prosedur dasar
aktivitas perusahaan dan menunjukkan
permulaan dari sebuah pelaksanaan ino-
vasi. Sedangkan incremental innovation
adalah inovasi yang bersifat rutin, berva-
riasi dan instrumental.

Strategi inovasi adalah berkaitan
dengan respon strategi perusahaan dalam
mengadopsi inovasi. Menurut Freeman
(1978) dalam Hadjimanolis dan Dickson
(2000) mengemukakan 6 penggolongan
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tipologi strategi inovasi, yaitu: offensive
innovation strategy, defensive, imitative,
dependent, traditional, dan opportunist
strategy. Penggolongan ini berdasarkan
pada kecepatan dan waktu masuk dari
perusahaan menuju teknologi yang baru.

Sedangkan Urban dan Hauser
(1980) dalam Hadjimonalis dan Dickson
(2000) membedakan tipologi strategi ino-
vasi dengan proaktif strategi, di mana per-
usahaan mencoba untuk meramalkan dan
mengantisipasi perubahan lingkungan.
Tipe ini biasanya merupakan perusahaan
yang pertama melakukan inovasi (first
mover). Keunggulannya membangun
market share dan reputasi untuk inovasi,
namun kelemahannya harus mengeluar-
kan biaya pengembangan yang tinggi ser-
ta risiko investasi teknologi atau desain
yang salah.

Reactive strategy merupakan sttategi
perusahaan yang bereaksi terhadap per-
mintaan konsumen dan aktivitas pesaing,
serta cenderung untuk mengadopsi pro-
ses inovasi perusahaan lain. Tipologi ini
serupa dengan penelitian yang lain: inova-
tor (investor) dan non-innovators (taders)
(Pavitt, 1986); innovative dan innovative
(Khan dan Manopichetwattana, 1989);
innovative, quite innovative dan follows
(Raymond et al, 1995); new product atau
service atau Idea inovative) dan competi-
tive duplication (non-inovative) (Olson &
Bokor, 1995) dalam Ciptono (2006).

4. Pentingnya, Dimensi dan Tipe Ino-
vasi

Pentingnya inovasi (pengembangan
produk baru) antara lain: (1) produk me-
miliki daur hidup; (2) produk akan menen-
tukan laba; (3) produk baru sangat pen-
ting bagi pertumbuhan; (4) faktor-faktor
yang menunjang dan mengahalangi pe-
ngembangan produk baru; (5) konsumen
yang makin selektif; (6) pertimbangan
lingkungan dan sumber daya (Stanton,
1996: 226).

Sedangkan dimensi inovasi merupa-
kan suatu konsep multidimensional yang
terdiri dari empat dimensi, yaitu: (1) orient-
tasi kepemimpinan perusahaan terhadap

organisasi; (2) tipe inovasi yang dilakukan;
(3) sumber inovasi; (4) investasi (Ellitan
dan Anatan, 2009)

Implementasi strategi inovasi yang
dikemukan Gilbert dalam Ellitan dan
Anatan (2009) dapat dilakukan dengan
dua pendekatan, yaitu: (1) Incremental
Innovation, yang merupakan perluasan lini
produk atau penambahan modifikasi dari
produk yang telah ada, dan (2) Radical
Innovation, merupakan pengembangan
lini produk baru berdasarkan ide atau
teknologi baru atau reduksi biaya yang
substansial yang mentransformasikan
“economic of a business” dan memerlu-
kan kompetensi eksploitasi. Kegiatan eks-
ploitasi berhubungan dengan kegiatan
memperbaiki atau memperluas produk
dan proses yang sudah ada.

Menurut Griffin (2004) dalam Rofiaty
(2012) bentuk inovasi yang dapat diterap-
kan pada UKM antara lain: (1) Inovasi ra-
dikal, merupakan produk, jasa atau tekno-
logi baru yang dikembangkan oleh suatu
organisasi yang sepenuhnya mengganti-
kan produk, jasa, atau teknologi yang ada
dalam suatu industry; (2) Inovasi berta-
hap, merupakan produk, jasa atau tekno-
logi baru yang memodifikasi produk, jasa,
atau teknologi yang ada; (3) Inovasi tekni-
kal (technical innovation) adalah perubah-
an dalam penampilan fisik atau kinerja
dari suatu produk atau jasa, atau proses
fisik di mana suatu produk atau jasa dibu-
at; (4) Inovasi manajerial (managerial in-
novation) adalah perubahan dalam proses
manajemen di mana produk dan jasa di-
susun, dibangun, dan diberikan kepada
konsumen; (5) Inovasi produk, adalah per-
ubahan dalam karakteristik atau kinerja
dari produk atau jasa yang ada atau pen-
ciptaan dari produk atau jasa yang sama
sekali baru; (6) Inovasi proses, adalah
perubahan dalam cara produk dan jasa
dibuat, diciptakan, dan didistribusikan.

5. Jenis Inovasi

Schumpeter dalam Enka (1963)
menggolongkan jenis inovasi, sebagai
berikut: (1) memproduksi suatu produk
baru atau dengan kualitas yang berbeda

94 Jurnal Manajemen Sumberdaya Manusia Vol. 9 No. 1 Juni 2015: 90 — 111



Nilai Pendorong
(Perspektif Eksternal)

Wawasan pelanggan
Kebutuhan Artikulatif &
tidak artikulatif

Baru

gan

Pendorong
Organisasional
(Kemampuan dan
Kelemahan Internal)

Teknologi &
Kompetensi Inti

Disiplin
imple asi

Identifikasi
Peluang/Prioritas/PengemQan

Pelaksanaan rencana
Renyelarasan Strategi

~ ~

Strategi baru

4

Produk baru

Layanan baru

Model bisnis
baru

Pasar baru

Relasi baru

Proses bisnis
baru

Inovasi
berkelanjutan

2 ~/

Sumber: McCrae, R.R dan Allik, J. (2002)

dengan produk lainnya; (2) memproduksi
barang dengan cara baru yang belum per-
nah dicoba oleh siapapun; (3) memasuki
pasar baru yang belum pernah dimasuki
oleh industri lain; (4) memakai bahan baku
atau sebagian bahan baku dari sumber
yang ada namun belum pernah digunakan
oleh industri lain; (5) mengorganisir pro-
duksi dengan format baru, seperti mencip-
takan atau menghilangkan monopoli.

6. Kerangka Inovasi Strategi

Delapan dimensi inovasi strategis,
antara lain: (1) pengelolaan proses inova-
si-menggabungkan pendekatan non-tradi-
sional dan tradisional untuk strategi bisnis,

Penyimpangan...
Eksplorasi dan Penemuan

(2) penyelarasan strategis-mengumpulkan
dukungan internal, (3) foresight industri—
memahami tren baru, (4) wawasan pe-
langgan-memahami artikulasi dan non-
artikulasi akan kebutuhan pelanggan, (5)
inti teknologi dan kompetensi-memanfaat-
kan aset perusahaan, (6) kesiapan orga-
nisasi-kemampuan untuk mengambil tin-
dakan, (7) disiplin pelaksanaan-dari inspi-
rasi untuk dampak bisnis, (8) inovasi ber-
kelanjutan-platform  untuk  keunggulan
kompetitif yang berkelanjutan.

Adapun tahap-tahap proses inovasi
strategis, digambarkan dalam skema beri-
kut:

Konvergensi...
Implementasi dan Evaluasi

N
Fokus Foresight\ Wawasan N  Identifikasi ) Prioritas da Membangunf  Mengkomers
menentu- Industri - pelanggan- peluang mengem- EET_S“?B;SH'S alkar|1(,
kan memahami| Jelajahi kebutuh jangka bantfga}p Jali? ILrjnsllre] mt?glga;]arur’
eluan rmunculnyal an Pelanggan & pendek- portrolio 1pIe- v
P 9 tren y Pasg? panjang peluang mentasi memperbaiki
—/—/ / /

Keselarasan Strategis — Melibatkan Organisasi
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7. Inovasi pada UKM

UKM adalah sumber dari inovasi pro-
duksi dan teknologi, pertumbuhan wirau-
saha yang kreatif, dan inovatif, penciptaan
tenaga kerja trampil dan fleksibilitas pro-
ses produksi untuk menghadapi perubah-
an permintaan pasar yang cepat. Industri
kecil lebih effisien dibanding industri besar
dalam memenuhi permintaan pasar yang
cepat. Kemampuan-kemampuan yang di-
miliki industri kecil sangat ditentukan oleh
sejumlah faktor, diantaranya adalah SDM,
penguasan teknologi, akses ke informasi,
pasar output dan input (Tambunan, 2002).

Inovasi pada awalnya lebih banyak
diteliti pada perusahaan besar, kebanyak-
an secara tradisional dihubungkan de-
ngan perusahaan multinasional yang be-
sar (Vossen, 1998). Kebangkitan inovasi
dari perusahaan kecil adalah relatif baru,
sementara perusahaan besar mempunyai
keunggulan inovasi pada modal industri
yang intensif dengan skala ekonomi se-
dangkan perusahan kecil telah dikenali
sebagai inovator penting dalam bidang
teknologitinggi seperti komputer dan bio-
teknologi, tetapi juga instrumen dan sektor
lain (Schumpter, 1939; Acs and Audretch,
1990; Rothwell, 1991 dalam Hadjimonalis,
2000).

Perusahaan kecil menghadapi masa-
lah dalam perumusan strategi inovasi, ka-
rena timbulnya defisiensi yang karena ke-
terbatasan sumber daya dan cakupan dari
kemampuan teknologi. Risiko dalam me-
respon pasar dan kesempatan teknologi
serta memilih tindakan yang sesuai pada
waktu yang tepat (tidak terlalu awal atau
terlambat) membuat strategi inovasi seba-
gai sebuah tantangan utama untuk mana-
jemen (Tidd et al, 1997; Jones & Smith,
1997 dalam Hadjimonalis & Dickson,
2000).

Perusahaan kecil dan besar mempu-
nyai peranan yang berbeda dalam aktivi-
tas inovasi bergantung pada sumber daya
dan keterampilan yang diperlukan (Rizzoni,
1991). Kekuatan dari perusahaan kecil ti-
dak berada dalam sumberdaya (sedikitnya
secara fisikal), tetapi karakteristik perilaku,

seperti  fleksibilitas dan manajemen
(Vossen, 1998). Pemilihan strategi inovasi
yang dilakukan perusahaan sendiri sangat
bervariasi bergantung pada kondisi per-
usahaan dan responnya terhadap perubah-
an lingkungan (Damanpour, 1991; 1996)

METODE PENELITIAN

Penelitian ini merupakan penelitian
kualitatif, tanpa menguji suatu hipotesis.
Menurut Bogdan dan Taylor (Moleong,
2000) menyatakan bahwa pendekatan
kualitatif merupakan prosedur penelitian
yang menghasilkan data deskriptif berupa
kata-kata tertulis atau lisan dari orang-
orang dan perilaku yang dapat diamati.

Populasi penelitian ini adalah UMKM
yang berhasil dan produknya merupakan
city branding bagi wilayah Malang Raya.
Sampel dalam penelitian ini adalah Keri-
pik Tempe Rohani, dan beberapa pengu-
saha keripik lain yang berhasil di Kota Ma-
lang, Petani Bunga dan pusat makanan
oleh-oleh Vigor di Kota Batu serta Batik
Druju dan Keripik Singkong cap “Lumba-
Lumba” di Kabupaten Malang. Pemilihan
sampel berdasarkan pada kesediaan dan
kesanggupan pelaku UKM untuk diteliti,
dan juga produknya merupakan city bran-
ding bagi wilayah Malang Raya. Waktu
penelitian dilakukan pada bulan Oktober
2013 s/d Desember 2013.

Sumber informan penelitian adalah
pemilik usaha dan karyawan. Sumber
data berasal dari kata-kata, perbuatan,
tindakan dan atau perilaku sehari-hari dari
para subjek yang di teliti serta data yang
dapat diungkap atau diambil berupa
bahasa yang berasal dari pembicaraan di
antara para subjek penelitian. Penelitian
ini menjadikan pernyataan (ungkapan)
dan tindakan sadar dari para informan
penelitian sebagai sumber data utama-
nya. Pemilihan sumber data tersebut
berdasarkan pada kebutuhan penelitian
(Fatchan, 2011).

Pengumpulan data menggunakan
data primer dan data sekunder, serta
dilakukan dengan wawancara mendalam,
observasi (pengamatan), berperan serta
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dan studi pustaka. Analisis data yang
digunakan mengikuti tahap analisis yang
ditawarkan oleh Miles dan Huberman,
yaitu: pengumpulan data, reduksi data,
penyajian data, penarikan kesimpulan dan
verifikasi.

Triangulasi data digunakan sebagai
cara untuk mengecek keabsahan data, di
mana triangulasi merupakan cara peme-
riksaan keabsahan data yang memanfaat-
kan sesuatu yang lain dalam memban-
dingkan hasil wawancara terhadap objek
penelitian (Moloeng, 2000). Sedangkan
member check digunakan sebagai upaya
untuk memeriksa dan mendiskusikan hasil
penelitian dengan subjek maupun dengan
para informan dengan tujuan agar diper-
oleh pengertian dan kesimpulan yang te-
pat dan melihat kekurangan-kekurangan
yang ada untuk dimantapkan sehingga
menjadi data yang akurat. Adapun mem-
ber check dalam penelitian ini adalah wa-
kil pelanggan, wakil dari dinas terkait yang
membidangi program pengembangan
UMKM di Malang Raya.

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Temuan Alasan Melakukan Inovasi
Tema-tema yang dihasilkan melalui
analisis fenomenologis menunjukkan bah-
wa terdapat beberapa alasan mengapa
dan bagaimana UKM melakukan inovasi.
Deskripsi tekstural terkait dengan perilaku,
pemikiran dan perasaan yang berkaitan
dengan pengalaman informan, diperlihat-
kan dari hasil wawancara dengan para in-
forman, di mana hasil wawancara tersebut
memperlihatkan penjelasan yang selan-
jutnya menjadi makna mengenai alasan
informan dalam melakukan inovasi.

a. Makna Usaha Warisan
Informan dari CV Firdaus menyata-
kan bahwa:
"usaha ini didirikan bapak saya, Pak
Haji Khodir pada tahun 1980. Pada sa-
at itu usaha ini masih berbentuk usa-
ha dagang. Saya mengelola usaha ini
sejak tahun 2006, bersama ipar saya,
Bapak Abdul" (wawancara CVF).

CV Firdaus merupakan usaha yang
didirikan oleh Haji Khodir, yang merupa-
kan usaha pembuatan keripik jagung.
Usaha ini kemudian diteruskan oleh putra
dan menantu Bapak Khodir yaitu Bapak
Syamsul dan Bapak Abdul. Pada awalnya
usaha ini hanya usaha kecil yang mem-
produksi keripik jagung dasar untuk dipa-
sok pada usaha keripik jagung yang lebih
besar untuk dibumbui dan diberi merk dan
hanya memiliki karyawan yang merupa-
kan keluarga sendiri.

Awal dilakukannya inovasi dengan
melihat kepercayaan dari masyarakat
pencinta Kkeripik jagung CV Firdaus.
Besarnya kepercayaan yang diperoleh,
membuat informan melakukan perbaikan
baik perluasan peralatan, tenaga kerja,
jenis produksi, perubahan status per-
usahaan dari bentuk usaha dagang (UD)
menjadi bentuk komanditer (CV).

Untuk pemilihan lokasi:

"Mulai awal diutus orang tua untuk di
sini, tempat ini juga potensial, bahan
mudah didapat, fasilitas sudah ada,
tetangga ikut nggarap, dan dekat
SMP, tiap tahun kan wali murid ganti-
ganti, tiap rapotan beli, lewat situ bisa
jadi promosi” (wawancara CVF)

Dari pernyataan di atas dapat dimak-
nai bahwa dalam memilih lokasi, informan
memperhatikan: kemudahan memperoleh
bahan baku; kemudahan memperoleh te-
naga kerja; kemudahan dalam memproses
limbah sisa proses produksi; kemudahan
memperoleh infrastruktur, seperti listrik,
air dan telepon; lokasi strategis untuk pe-
masaran; dekat dengan tempat tinggal.

b. Makna Variasi produk
Banyaknya industri makanan cemil-
an, membuat pengusaha keripik harus
pandai membaca peluang yang yang ada.
Peluang tersebut tidak hanya diperoleh
dari luar usaha informan, tetapi juga ber-
asal dari ide dan pemikiran pemiliknya.
Hal ini tampak dari penuturan informan:
“Omzet penjualan pertama industri ke-
ripik ini adalah sebesar Rp 100.000,00.
Berawal dari modal yang kecil dengan
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memakai peralatan yang sederhana,
industri keripik ini baru memproduksi
keripik tempe rasa original saja”
(wawawancara.BN)

“Tidak berlangsung lama setelah me-
rintis usaha ini, pada tahun 1996 sa-
lah satu anggota keluarga mempunyai
ide untuk membuat keripik tempe de-
ngan aneka rasa” (wawancara.BN)

Informan melakukan sebuah inovasi
dengan membuat sesuatu yang berbeda,
yang pada umumnya keripik tempe hanya
menggunakan bumbu tradisional. Produk
keripik tempe aneka rasa yang diciptakan
merupakan pelopor, yang pada akhirnya
banyak ditiru oleh pengusaha yang lain.

Keinginan untuk melakukan variasi
dilakukan terus menerus. Produk yang di-
hasilkan tidak hanya keripik tempe aneka
rasa saja. Dengan motto “Produk Tradisio-
nal, Cita Rasa Internasional’, maka pro-
duk yang dihasilkan semakin variatif. Ide
untuk membuat tempe aneka rasa ini ka-
rena saat itu tempe yang diproduksi
hanya keripik tempe original, sehingga
pemilik berinisiatif membuat keripik tempe
aneka rasa.

Keadaan yang sama dapat ditemui
pada petani mawar, di mana mereka me-
lakukan inovasi dengan menanam mawar
yang berbeda dengan yang sudah ada.
Dengan beragamnya variasi mawar, se-
hingga menjadi keunggulan bersaing De-
sa Gunung Sari. Penuturan oleh Aziz:

“Mawar di sini lebih beragam...iya me-
mang banyak varitasinya.. pergiwo..
pergiwati, havallan, grand galla, uni-
verse, sexy red...terus sexy pink...ya
hampir sekitar 10” (wawancara MWA)
Pernyataan oleh Efendi:

“Ya..hampir semua varietas mawar
ada di sini... beragam... kan kalau
mawar itu ada pendekkan, tengahan,
panjangan...harganya juga berbeda-
beda..yang pendek harga sekian,
yang panjang sekian..yang tengah
sekian..” (wawancara MWE).

c. Makna Pendapatan
Keinginan berinovasi tidak hanya de-
ngan melakukan inovasi melalui perubah-

an rasa atau hanya ingin melanjutkan
usaha orang tua. Apabila dikaji dampak
dari inovasi berkaitan dengan tambahan
penghasilan. Informan yang berprofesi
sebagai petani mawar bernama Sayadi,
yang dulunya petani sayuran, ketika dita-
nya mengapa melakukan penanaman ma-
war, jawabannya adalah:

“Ya... lebih menguntungkan” (wawan-
cara MWS).

“‘Kalau nanam sayur panennya seki-
tar 3 sampai 4 bulan. Panen kadang-
kadang harga anjlok. Harga anjlok
berarti ya... tidak menguntungkan...
biaya nanam sampai panen juga ma-
hal... kalau harga mahal ya mengun-
tungkan tetapi ya gak mesti seperti
itu” (wawancara MWS).

Selanjutnya informan menyatakan
bahwa harga mawar lebih stabil diban-
dingkan dengan komoditas lain. Selain itu
juga didukung dengan adanya asosiasi
pedagang bunga mawar. Penuturan dije-
laskan oleh informan Aziz, seorang petani
sayuran, yang akhirnya menanam mawar:

“Sayur harganya gak stabil karena sa-
at ini mungkin mahal sekarang nanam
belum tentu kalau panen harganya
mahal kadang ya murah. Tapi kalau
mawar kan stabil. Stabil harganya.

Kalau nanam mawar putaran ekono-

minya lebih cepat tiap 1 minggu ada

pemasukan. Potongnya kan seminggu
3 kali. Ambil rata-rata aja 1 minggu
kita udah dapat uang” (wawancara

MWA).

d. Makna Antisipasi Kejenuhan Kon-

sumen

Melakukan perbaikan atau perluasan
usaha, juga dilakukan dalam mengantisi-
pasi terjadinya kejenuhan konsumen.
Konsumen yang merasa bosan dengan
produk yang sama, membuat konsumen
beralih ke produk pesaing yang menawar-
kan produk yang baru. Hal ini dituturkan

oleh informan pemilik keripik tempe
“‘Rohani” sebagai berikut:
“‘Gagasan untuk membuat tempe

aneka rasa ini karena pada saat itu
tempe yang diproduksi/yang ditawar-
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kan kepada konsumen hanya keripik
tempe original. Takut nantinya konsu-
men merasa jenuh maka pemilik ber-
inisiatif membuat keripik tempe aneka
rasa” (wawancara KR).

Untuk mengatasi kejenuhan konsu-
men, pengusaha perlu mengetahui ke-
inginan konsumen, kemudian mencipta-
kan produk yang sesuai keinginan konsu-
men. Dengan demikian inovasi perlu dila-
kukan dengan melakukan variasi produk,
seperti yang dikemukakan oleh pemilik
CV Firdaus:

"Produk favorit yang saat ini diminati
itu rasa balado dan ayam bakar itu
yang bariyak orang suka, terus keju
dan bawang lumayan. Yang lain ma-
sih ngenal-ngenalin.. Kedua produk
favorit tersebut merupakan produk
pengembangan berdasarkan permin-
taan pelanggan” (wawancara CVF).
"Yah, gampangnya saya coba nurutin
apa yang dimau pelanggan.Biasanya
kalau mereka nyaranin ini itu ya saya
coba tampung. Yang paling saya jaga
itu proses biar kualitasnya bagus. Tiap
produksi saya jadwal jam sekian-
sekian biar matengnya pas dan eng-
gak kurang suplai kalau-kalau stok di
toko habis” (wawancara CVF).

e. Makna Persaingan
Persaingan dalam usaha sejenis
merupakan suatu kondisi yang tidak dapat
dihindari. Banyaknya usaha sejenis yang
menciptakan dan memasarkan produk
yang sejenis, membuat pengusaha harus
memikirkan strategi agar bisa bertahan
dan tidak ditinggalkan oleh konsumennya.
CV Firdaus, usaha keripik jagung, dalam
mengantisipasi persaingan, melakukan
usaha meningkatkan kualitas produknya.
“‘Pesaing sudah pasti ada ya, yang
saya nggak suka itu yang ngerusak
harga, harga pasang jauh lebih murah
tapi kualitas asal asalan. Tapi di sini
saya jaga kualitas, biar agak mahal
tapi saya jaga terutama rasa dan pro-
ses, itu saya jaga. Kemudian packing-
annya kemasan lebih tebal. Itu yang

saya pakai untuk unggul’(wawancara
CVF).

Selanjutnya informan tersebut me-

nambahkan, bahwa:

“‘Masalah pesaing, biarlah mereka pa-
sang harga murah.Yang penting kami
tetap jaga kualitas biar pelanggan
ndak kecewa. Kalau pelanggan suka,
orang lain yang ikut beli juga banyak
toh?" (wawancara CVF).

2. Temuan Strategi Inovasi Informan

Peneliti menganalisis jawaban un-
tuk pertanyaan penelitian yaitu bagaimana
strategi inovasi yang dilakukan oleh infor-
man.

a. Temuan Strategi Melihat Lingkung-
an Ekternal
Strategi inovasi yang dilakukan untuk
pengembangan usaha melalui kemampu-
an menyusun strategi dengan mengamati
lingkungan di luar perusahaan. Beberapa
informan menempuh strategi ini yaitu:
1) Kelompok Tani Bunga Mawar Po-
tong
Kelompok tani bunga mawar po-
tong, adalah petani-petani sayuran
yang melihat sebuah prospek bah-
wa bunga mawar potong sangat
diminati oleh masyarakat terutama
masyarakat perkotaan.
2) Pengusaha Keripik Tempe
Perusahaan Keripik Tempe Rohani
di Sanan Malang adalah home in-
dustry di bidang pembuatan keripik
tempe. Berawal dari usaha kecil-
kecilan yang didirikan karena pemi-
lik melihat peluang di daerah Sa-
nan adalah pusat pembuatan tem-
pe, di mana sebagian besar pendu-
duk menjalankan usaha pembuatan
tempe.
3) Pengusaha Keripik Jagung
CV Firdaus mengalami kemajuan
yang pesat, di mana tidak hanya
membuat keripik untuk dipasok ke
perusahaan besar, tetapi menjadi
usaha pembuatan keripik sekaligus
membumbui dan melakukan pe-
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ngemasan. CV Firdaus melihat
peluang untuk mendapatkan bahan
baku yang banyak tersedia di dae-
rah sekitar dan lokasi usaha yang
strategis.

4) Pengusaha Keripik Buah dan Sa-
yuran (Vigour Chips)
Vigor merupakan perusahaan di
bidang pembuatan keripik buah
dan sayuran. Dengan memanfaat-
kan lingkungan sekitarnya, Bapak
Jayadi mampu berwirausaha mem-
buat keripik nanas, dan berkem-
bang membuat keripik apel kemudi-
an membuat beragam keripik buah
lainnya.

5) Batik Andis
Batik Andis merupakan usaha batik
pelopor industri batik di desa Druju.
Usaha batik ini mengkhususkan
kreasi batiknya pada batik Malang-
an. Strategi yang digunakan untuk
membedakan dengan pesaing ada-
lah membuat motif berdasarkan
gambaran dari panorama alam se-
kitar, dengan melukiskan gambar-
gambar binatang dan warna cerah
sesuai gambaran alam.

6) Desa Wisata Gubugklakah
Desa ini terletak di kaki Gunung
Bromo, awalnya Bapak Anhori me-
lihat bahwa desanya hanya dilalui
oleh kendaraan yang menuju ke
gunung Bromo, Masyarakat di se-
panjang jalan ke gunung Bromo ti-
dak mendapatkan keuntungan apa-
pun dari ramainya wisata ke gu-
nung Bromo. Kondisi ini yang me-
munculkan ide untuk menjadikan
desa Gubugklakah sebagai penye-
dia jasa menuju gunung Bromo.

b. Temuan Strategi Perbaikan Struktur
Organisasi dan Bentuk Usaha
Setiap pemilik usaha menginginkan
usahanya terus berkembang seiring de-
ngan perubahan lingkungan, terutama
permintaan pasar. Keputusan untuk mela-
kukan perubahan pasti didasari oleh kei-
nginan untuk bertahan dan berkembang.

"usaha ini didirikan bapak saya, Pak
Haji Khodir pada tahun 1980. Pada
saat itu usaha ini masih berbentuk
usaha dagang.Kemajuan yang pesat
menyebabkan dilakukan berbagai
perbaikan baik perluasan peralatan,
tenaga kerja, jenis produksi, reputasi
baik, lokasi perusahaan maupun
perubahan status perusahaan dari
bentuk usaha dagang menjadi bentuk
komanditer” (wawancara CVF).

Selain dari perubahan bentuk usaha,
strategi yang dilakukan agar usaha yang
dikelola terus berkembang, adalah de-
ngan melakukan kerjasama antar usaha
yang sejenis. Hal ini diperlihatkan oleh pe-
tani bunga mawar, di mana mereka ber-
gabung membentuk kelompok tani bunga
potong, hingga dibentuknya struktur orga-
nisasi resmi.

Keuntungan kondisi ini para petani
dapat berkonsentrasi pada usaha pena-
naman mawar. Bapak Sayadi mencerita-
kan tentang langkah yang dilakukan Pe-
merintah Kota Batu dalam mendukung
pengembangan wisata di Desa Gunung
Sari. Pernyataan Bapak Sayadi:

“‘ya...dapat dukungan dari kota Batu”
‘iya kemarin saya rapat dengan pak
wali. Saya diundang sebagai pelopor
desa petik bunga. Rapat kemarin
bahas desa Gunung Sari sebagai
pelopor wisata petik bunga di batu”
(wawancara MWS).

Pengembangan selanjutnya adalah
menjadi sebuah desa wisata, seperti pe-
nuturan Bapak Aziz:

‘Pemerintah kota juga mendukung
agrowisata desa. Mungkin sekitar 1-2
tahun ke depan ada perubahan di si-
ni...“lya, rencananya ada hibah beru-
pa 15% nilai total dari pembangunan
di sini. Terus ada 25% lagi dari pihak
jatim park untuk membantu. Nah, si-
sanya itu bisa masyarakat yang ma-
suk. Nanti bisa dibuat semacam sa-
ham. Terus juga dilihat apakah masya-
rakat bisa masuk atau tidak. Kalau nan-
ti masyarakat gak bisa maka ya inves-
tor yang masuk” (wawancara MWA).
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Bentuk usaha lain yang dilakukan
dalam pengembangan usaha, diperlihat-
kan oleh pemilik keripik tempe Rohani.
Menurut sang pemilik, dalam pelaksana-
annya beliau selalu melakukan penilaian
atas hasil kerja karyawan dengan membe-
rikan pendapat dari hasil kerja, memberi
pujian dan memberi perhatian, selain itu
karyawan juga dimotivasi dari aspek gaji.
Pemilik menyebarkan pengetahuan de-
ngan cara lisan dan praktik karena efektif
dan mudah dimengerti.

Strategi penggabungan dalam ke-
lompok-kelompok usaha sejenis juga dila-
kukan CV Firdaus, sebagai berikut:

"Dari tahun 2006-an kami juga rom-
bak proses produksi, karyawan, dan
mulai masuk organisasi UKM dan
kerjasama dengan toko oleh-oleh lain"
(wawancara CVF).

c. Strategi Model Bisnis Berdasarkan
Relasi

Untuk mengantisipasi tingginya per-
mintaan, maka setiap usaha harus mam-
pu memikirkan agar produk tidak habis di
pasar. Untuk itu pemilik usaha melakukan
strategi membina hubungan dengan mas-
yarakat sekitar untuk dididik dan selanjut-
nya dijadikan mitra menjadi usaha sub
kontrak.

Pemilik keripik tempe Rohani, awal-
nya membina karyawan dan warga sekitar
dengan keterampilan pembuatan keripik
tempe. Mereka membeli bahan baku sen-
diri, atau membeli dari Ibu Lilik jika bahan
bakunya habis. Dengan demikian binaan
Ibu Lilik merupakan orang yang memban-
tu jalannya usaha keripik tempe Rohani.
Salah satu warga binaan lbu Lilik mema-
sok sekitar 70 kg per minggu, sedangkan
untuk 2 orang lainnya masing-masing 20
kg per minggu.

Hasil observasi menunjukkan bahwa
binaan Ibu Lilik masing-masing memiliki
tugas sendiri dalam berproduksinya.
Salah satu binaan Ibu Lilik yaitu Bapak
Sholeh, beliau memproduksi keripik tem-
pe rasa antara lain rasa ayam bawang
pedas, ayam lada hitam, ayam bawang,

ayam bakar, spaghetti, barbeque, keju,
jagung manis, jagung bakar, seafood, sapi
panggang, udang, udang pedas, pedas
manis, balado, pizza, dan lain-lain. Se-
dangkan Mas Arul bertugas memproduksi
keripik tempe kotak original. Binaan lain-
nya, Ibu Sholikah bertugas memproduksi
keripik tempe original berbentuk bulat.

Selain Ibu Lilik, usaha keripik buah
Vigor juga melakukan strategi relasi ini
dengan melibatkan warga sekitar untuk
menjalankan usahanya, mulai dari meng-
upas buah, operasional, permesinan hing-
ga pengepakan. Bapak Jayadi kini sudah
mempekerjakan 50 orang, yang sebagian
besar tetangganya.

d. Strategi Diferensiasi Produk

Untuk memperluas pasar dengan ca-
ra pengembangan produk, beberapa usa-
ha melakukan usaha penciptaan produk
yang berbeda meskipun masih ada yang
tetap dengan bahan baku yang sama.
Strategi ini diterapkan oleh usaha keripik
Ibu Nur. Menurut informan, setelah sukses
dengan keripik tempenya kemudian mela-
kukan pengembangan produk antara lain:

1) Aneka keripik buah dengan berba-
gai rasa

2) Keripik berbahan baku ubi (keripik
kentang,keripik singkong, keripik
talas, marning jagung)

3) Pia dengan berbagai rasa

4) Sambal goreng tempe dengan ber-
bagai rasa

5) Makanan khas (keripik paru, keripik
ceker, keripik belut, keripik bakso,
sale pisang, kacang mete, jenang
apel, jenang salak, jenang nangka,
sari apel, cuka apel, sari strawberry,
seprit, stik tahu, sagon, telo ungu,
ledre, manisan)

6) Aneka kue aneka rasa dengan me-
madukan bumbu seasoning (cake
bekatul, roti Boy bekatul, dan brow-
nies tempe)

Selain usaha keripik tempe Ibu Nur,
usaha keripik tempe Rohani juga mem-
perkenalkan produk baru kepada konsu-
men, dengan menciptakan beberapa pro-
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duk baru hasil dari inovasi, yaitu pia tem-
pe dan brownies tempe yang belum ba-
nyak orang mengetahuinya.

Berdasarkan hasil pengamatan, stra-
tegi diferensiasi produk juga dilakukan
oleh Desa Wisata Gubugklakah. Wisata
yang awalnya hanya dilakukan ke gunung
Bromo, oleh pemilik Gubugklakah dikem-
bangkan tidak hanya wisata ke gunung
Bromo, tetapi juga menawarkan perjalan-
an wisata yang ada di sekitar Bromo, yaitu
ke air terjun atau rafting.

e. Strategi Penciptaan Produk dan

Penciptaan Wirausaha Baru

Hasil pengamatan menunjukkan
bahwa selain mempertahankan produk
yang sudah ada, usaha mikro kecil me-
nengah (UMKM) juga melakukan strategi
penciptaan produk baru yang berdampak
terhadap penciptaan wirausaha baru.

Usaha Kkeripik buah Vigor selain
memproduksi keripik buah, juga mengem-
bangkan produk yang berbeda, namun
tetap berkaitan dengan usaha pokoknya.
Bapak Jayadi (pemilik Vigor), mencipta-
kan mesin pemotong buah untuk mempro-
ses menjadi keripik. Hal ini dilatarbela-
kangi oleh pengalaman sebagai pemilik
usaha bengkel sebelum berkecimpung
dalam industri pembuatan keripik buabh.

“Saat itu, saya tergugah untuk me-
nyongsong bidang usaha lain karena
pengaruh para konsumen yang me-
mesan peralatan mesin hortikultura di
bengkel ini”.

Kondisi ini memperlihatkan bahwa
pemilik termotivasi melakukan inovasi
karena keinginan menciptakan sesuatu
yang baru, namun mendukung usaha po-
koknya. Strategi Inovasi dengan melaku-
kan diferensiasi produk dilakukan dengan
pertimbangan pengalaman yang dimiliki di
bidang mesin. Strategi ini pula secara ti-
dak langsung menciptakan peluang untuk
menjadi wirausaha bagi masyarakat seki-
tar, dengan cara melakukan pelatihan-
pelatihan pembuatan keripik dengan
menggunakan mesin olahan. Beliau meli-
batkan warga sekitar untuk menjalankan

usaha, mulai dari mengupas buah, opera-
sional, permesinan hingga pengepakan.
Desa wisata Gubugklakah juga
melakukan inovasi dengan penciptaan
wirausaha baru, dengan cara melibatkan
masyarakat sekitar untuk menyewakan
rumah sebagai homestay. Selain itu mun-
culnya pedagang-pedagang kecil yang
menjual makanan kecil di area wisata, se-
perti yang dituturkan oleh Nurhadi, warga
Gubugklakah yang memiliki warung terde-
kat dengan lokasi air terjun.
“Duit bisa keluar lagi bila pengunjung
lapar dan haus, seperti Sampean ini.
Di sepanjang jalan turun dan naik kan
banyak warung, termasuk warung
saya,”
Selain usaha warung, pengembang-
an usaha dilakukan dengan menyewakan
kuda untuk perjalanan mendaki ke Coban
Rondo. Menurut Nurhadi:
“‘Kalau pas kembali ke atas, banyak
pengunjung yang tak kuat. Tenaga
banyak terkuras, napas ngos-ngosan,
makanya banyak berhentinya. Saya
sering menolong pengunjung yang
kuat lagi berjalan ke atas,”
Pemerintah juga memberi dukungan
terhadap penyediaan fasilitas desa wisata
ini, penuturan Nurhadi:
“ltulah sebabnya, dalam satu tahun
terakhir pengelola mengizinkan warga
setempat menyediakan wisata berku-
da di dalam lokasi Coban Pelangi.
Pengunjung yang ingin naik ke atas
dipungut Rp 25 ribu per orang.Kalau
cuma keliling lokasi dipungut Rp 10
ribu. Ongkosnya lebih murah karena
lokasi yang dikelilingi sempit”.

f. Strategi Variasi
Produk

Hasil penelitian menunjukkan bahwa
banyak usaha yang dilakukan oleh objek
penelitian untuk bertahan dan berkem-
bang. Salah satu strateginya adalah mela-
kukan pengembangan terhadap produk
yang telah ada, dengan penciptaan variasi
rasa yang berbeda dari produk awal (dike-
nal dengan istilah rasa “original”).

Pengembangan
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CV Firdaus berupaya meraih keung-
gulan bersaing melalui inovasi produk
secara berkelanjutan. Dalam hal ini CV
Firdaus mempertimbangkan masukan dari
pelanggan, seperti pernyataan pemilik
berikut ini:

"Saran pembeli ada, keripik seperti
rasa ayam bakar, barbeque, dan bala-
do itu dari permintaan pasar. Keripik-
keripik baru seperti rasa manis dan
lada hitam ini juga pelanggan yang
minta. Selain rasa, pembeli pernah
minta produksi lebih dijaga karena
pernah ada produk yang kurang bum-
bu" (wawancara CVF)

Pemilik juga menuturkan keterbuka-
annya dalam menerima masukan untuk
mengembangkan produknya:

"Ada, pembeli kan banyak ragam se-

leranya contohnya masukan seperti

kurang asin, kurang bawang, kurang
pedes kurang bumbu, mau rasa ba-
ru....selama kita bisa... ya kita coba
turuti" (wawancara CVF).
Ada beberapa fase pengembangan pro-
duk di CV Firdaus, yaitu:

1) Sebelum tahun 2000: keripik ja-
gung rasa asin original, rasa ba-
wang dan rasa manis pedas

2) Tahun 2000-2003: keripik jagung
rasa asin original, rasa bawang,
rasa manis pedas, rasa keju, rasa
balado

3) Tahun 2004-2007: keripik jagung
rasa asin (original), rasa bawang,
rasa manis pedas, rasa keju, rasa
balado, rasa barbeque dan rasa
ayam bakar.

4) Tahun 2007-2009: keripik jagung
rasa asin (original dan mekar),
rasa bawang, rasa manis pedas
(original dan mekar), rasa keju,
rasa balado, rasa barbeque dan
rasa ayam bakar

5) Tahun 2009-2011: keripik jagung
rasa asin (original, bundu, dan
mekar), rasa bawang, rasa manis
pedas (original dan mekar), rasa
keju, rasa balado, rasa barbeque,
rasa ayam bakar

Pemilik juga menuturkan mengenai

preferensi pelanggannya:
"Produk favorit yang saat ini diminati
itu rasa balado dan ayam bakar itu
yang banyak orang suka, terus keju
dan bawang lumayan. Yang lain ma-
sih ngenal-ngenalin” (wawancara CVF)

Kondisi yang sama dilakukan oleh
usaha keripik tempe Ibu Nur. Produk yang
dihasilkan oleh usaha keripik tempe Ibu
Nur juga semakin beragam, antara lain:

1) Keripik tempe dengan 16 rasa,

yang merupakan produk unggulan
2) Keripik tempe aneka daun

Keripik tempe aneka rasa dibuat
dengan menambahkan bumbu tabur atau
seasoning powder, atau dengan mencam-
purkan bahan-bahan natural lain. Variasi
dari keripik tempe aneka rasa terdiri dari:
rasa ayam bawang, bakso malang, balado
(pedas dan manis), barbeque (daging
panggang), black pappersteak (stik lada
hitam), burger, cheese (keju), kebab, pe-
des, pizza, seaweed (rumput laut), spha-
getti, sweet roasted corn (jagung bakar
manis), udang.

Selain pengembangan variasi rasa
produk dengan pemberian bumbu tabur,
informan juga membuat keripik tempe
dengan menggunakan bumbu daun-daun
yang memiliki aroma atau rasa yang khas
dari daun pelengkap masakan, seperti:
daun kemangi, daun mint, dan lain-lain.

Hal yang sama dilakukan oleh usaha
keripik tempe Rohani. Pemilik usaha ini
juga melakukan pengembangan variasi
rasa keripik tempenya. Perusahaan ini
telah melakukan inovasi dengan mencip-
takan keripik tempe aneka rasa. Sedang-
kan untuk keripik tempe original, dikem-
bangkan menjadi 2 jenis, yaitu keripik
tempe spesial dan keripik tempe standar.
Untuk keripik tempe spesial dibuat oleh
Ibu Lilik (pemilik usaha keripik tempe Ro-
hani) memiliki masa kadaluwarsa 4 bulan,
sedangkan keripik tempe standar yang
dibuat oleh masyarakat binaan Ibu Lilik
memiliki masa kadaluwarsa hanya 2
bulan.
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g. Strategi Perluasan Pasar

Pengusaha harus jeli memikirkan
strategi untuk memasarkan produk, men-
dekatkan produk ke konsumen dapat dila-
kukan dengan kemampuan menganalisis
lokasi, promosi, dan distribusi yang lebih
cepat ke konsumen.

Penuturan pemilik usaha CV Firdaus:
“‘Usaha dekat SMP, tiap tahun kan
wali murid ganti-ganti, tiap rapotan
beli, lewat situ bisa jadi promosi"
(wawancara CVF).

CV Firdaus memanfaatkan kedekat-
an lokasi usaha dengan ruang publik (se-
kolah) untuk memasarkan keripik jagung
yang dihasilkan sekaligus memanfaatkan
orang tua murid sebagai sarana promosi
dari mulut ke mulut (word of mouth). Pe-
ngembangan yang dilakukan CV Firdaus
tidak hanya hal itu, karena pemilik beren-
cana untuk lebih mengembangkan distri-
busi dan promosinya, seperti penuturan
berikut:

"Untuk jangka panjang, saya berenca-
na membuka cabang ditempat yang
mudah dijangkau, seperti di dekat
Lancar Jaya. Di sini kan mobil mobil
besar susah lewat. Mungkin nanti juga
coba mengiklankan lewat internet. Un-
tuk jangka pendeknya, saya jalanin
yang ada sambil coba nampung ma-
sukan pelanggan" (wawancara CVF).

Hasil pengamatan memperlihatkan
bahwa pengembangan kegiatan distribusi
dan promosi juga dilakukan pada usaha
keripik tempe Rohani, yang awalnya
memperkenalkan produk secara berkeli-
ling. Saat ini pemasaran produk dengan
mentargetkan rumah makan yang besar
dan ramai, di daerah sekitar Malang dan
Batu. Sasaran ke rumah makan tersebut,
ditujukan pada segmen atau kalangan
menengah ke atas.

Hal yang berbeda dilakukan oleh pe-
milik keripik tempe Ibu Nur, beliau lebih fo-
kus tetap mempertahankan untuk mema-
sarkan produk dengan tatap muka, cara
pengembangan distribusinya dengan me-
luncurkan armada “MOLEH” (Mobil Oleh-
oleh) menggunakan sepeda motor roda

tiga yang unik. Hal ini ditujukan untuk me-
layani konsumen dengan sistem delivery.

Jika pemasaran produk usaha ma-
kanan Kkeripik dapat dilakukan dengan
menitipkan pada toko-toko, usaha bunga
potong mawar memerlukan usaha ekstra
dalam pemasaran produknya, karena bu-
nga mawar memiliki keterbatasan dalam
ketahanan produk. Distribusi produk ke
konsumen dilakukan dengan jaringan dis-
tribusi di berbagai kota besar di Indonesia.
Semua informan menganggap jaringan
distribusi yang luas sebagai keunggulan
bersaing petani bunga mawar Desa Gu-
nung Sari. Jaringan distribusi yang terse-
bar di berbagai kota besar Indonesia me-
rupakan salah satu aspek superior resour-
ces, yaitu jaringan distribusi yang diung-
kapkan oleh Ali Hasan (2008).

Bapak Sayadi mengatakan tentang
pangsa pasar bunga mawar yang dihasil-
kan oleh petani bunga mawar Desa Gu-
nung Sari:

“kebetulan untuk saat ini di kota-kota
pulau Jawa dan luar Jawa”

“Bali, Mataram, Lampung, Medan, Pa-
lembang, Ujungpandang, Balikpapan,
Manado.. “iya.... tersebar diberbagai
kota-kota besar. Mayoritas di kota-
kota besar, kalau di kota-kota kecil
seperti Kediri, Tulungangung, Blitar.
Permintaannnya memang gak sebe-
sar di kota-kota besar seperti Malang,
Jakarta, Surabaya, Bali... kalau di luar
pulau Jawa Makassar, Medan, Lam-
pung, Palembang” (wawancara MWS).

Sedangkan Bapak Aziz mencerita-
kan tentang daerah yang merupakan tuju-
an pengiriman bunga mawar:

‘saya pemasaran ke... Surabaya, Bali
dan Semarang”

“‘Penyuplai ke seluruh nusantara ya
dari sini semua

“di sini kurang lebih 100-120 ribu kun-
tum per hari.... untuk ke Jakarta seki-
tar 50 ribu kuntum” (wawancara MWA).

3. Proposisi Penelitian
Berdasarkan hasil analisis diperoleh
temuan akhir yang merupakan proposisi
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dari dua fokus penelitian, proposisi terse-

but adalah:

a. Proposisi mayor pertama: Alasan
informan melakukan inovasi adalah
untuk melakukan pengembangan usa-
ha sesuai peluang yang ada.

1) Proposisi minor 1: Alasan informan
melakukan inovasi disebabkan oleh
keinginan mengembangkan usaha
yang diwariskan oleh orang tua.

2) Proposisi minor 2: Alasan informan
melakukan inovasi disebabkan oleh
keinginan untuk menciptakan varia-
si rasa yang baru, agar mampu
mengantisipasi persaingan.

3) Proposisi minor 3: Alasan informan
melakukan inovasi adalah penda-
patan, yaitu keinginan mendapat-
kan pendapatan yang lebih besar
dibandingkan sebelumnya.

4) Proposisi minor 4: Alasan informan
melakukan inovasi adalah adanya
kejenuhan konsumen, yang ber-
makna bahwa informan melihat
bahwa konsumen akan bosan jika
ditawari produk yang sama terus
menerus.

5) Proposisi minor 5: Alasan informan
melakukan inovasi adalah karena
ketatnya persaingan pada usaha
yang sama.

b. Proposisi mayor kedua: Informan
melakukan inovasi dengan berbagai
cara yang didasarkan pada kemam-
puan diri dan melihat lingkungan usa-
ha dan pasarnya.

1) Proposisi minor 1: Informan mela-
kukan inovasi dengan mengem-
bangkan strategi melihat lingkung-
an eksternal.

2) Proposisi minor 2: Informan mela-
kukan inovasi dengan strategi per-
baikan struktur organisasi dan ben-
tuk usaha.

3) Proposisi minor 3: Informan mela-
kukan inovasi dengan mengem-
bangkan strategi mengembangkan
model bisnis berdasarkan relasi.

4) Proposisi minor 4: Informan mela-
kukan inovasi dengan strategi

diferensiasi produk.

5) Proposisi minor 5: Informan mela-
kukan strategi penciptaan produk
dan penciptaan wirausaha baru,
sebagai cara berinovasi.

6) Proposisi minor 6: Informan mela-
kukan strategi pengembangan va-
riasi produk

7) Proposisi minor 7: Informan mela-
kukan strategi perluasan pasar de-
ngan melalui pengembangan distri-
busi dan model promosi,

4. Pembahasan Temuan Penelitian

Dari hasil analisis memperlihatkan
bahwa inovasi yang dilakukan pada usaha-
usaha yang menjadi objek penelitian, dila-
kukan dengan mempertimbangkan ling-
kungan dan sumber daya alam. Hal ini
sesuai dengan pendapat Stanton (1992)
bahwa saat ini suplai sumber daya alam
terbatas dan tidak mungkin diganti. Oleh
karena itu perlu adanya perencanaan
yang cermat dari produk baru. Seperti
halnya sumber daya alam yang harus
dikelola secara efektif, begitu juga sumber
daya manusia terutama bakat-bakat teknis
dan ilmiah yang langka.

Pada pembahasan ini, makna-makna
yang ditemukan, selanjutnya ditarik men-
jadi sebuah tema. Tema merupakan sebu-
ah pokok pemikiran atau ide yang ingin di-
sampaikan yang sesuai dengan hasil pe-
nelitan yang nantinya akan melengkapi
teori yang telah ada. Berdasarkan hasil
analisis, makna yang ditemukan dijadikan
sebagai TEMA dengan alasan bahwa per-
nyataan informan telah seragam atau
sama.

Untuk menjawab permasalahan pe-
nelitian pertama, mengenai alasan infor-
man melakukan inovasi, temuan dan pem-
bahasannya sebagai berikut:

a. Pembahasan alasan informan mela-
kukan inovasi
1) Tema Usaha Warisan

Hasil temuan ini belum pernah dike-
mukakan oleh teori-teori yang telah ada,
di mana informan melakukan inovasi dise-
babkan ingin mengembangkan usaha
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yang diwariskan oleh orang tua, supaya
terus berlanjut, usaha yang awalnya
dikelola secara tradisional. Berdasarkan
teori yang dikemukakan Stanton (1996)
bahwa inovasi dilakukan karena produk
mempunyai daur hidup, produk akan me-
nentukan laba, produk baru sangat pen-
ting, dan konsumen makin selektif, namun
temuan penelitian ini adalah inovasi dila-
kukan agar usaha warisan tetap ada.
Jika dikaitkan dengan teori dari Stanton,
bahwa usaha warisan akan bertahan jika
disesuaikan dengan kondisi lingkungan,
dan permintaan konsumen saat ini. Hal ini
memperlihatkan bahwa temuan penelitian
ini lebih menjelaskan bahwa usaha yang
dikembangkan bukan hanya usaha yang
baru, tetapi usaha yang sudah turun temu-
run juga menjadi alasan dilakukannya
inovasi.

2) Tema Konsumen dan Pesaing

Tema konsumen dan pesaing meru-
pakan pengelompokan dari makna variasi
produk, kejenuhan konsumen, dan persa-
ingan. Pengelompokan ke dalam tema
konsumen dan pesaing dengan alasan
bahwa para informan melakukan pengem-
bangan produk dengan menciptakan va-
riasi rasa yang baru, disebabkan konsu-
men akan jenuh jika hanya mengkonsum-
si produk dengan rasa original saja. Ada-
nya variasi rasa, maka konsumen mencari
apa yang diinginkan tetap ada dan tidak
akan mencari ke usaha milik pesaing.
Alasan menciptakan variasi yang berbeda
dengan apa yang telah ada, juga mengha-
silkan keuntungan bagi pemilik usaha di-
sebabkan penjualan yang makin mening-
kat yang berdampak terhadap pendapat-
an usaha.

Temuan penelitian ini memiliki kemi-
ripan dengan teori Stanton (1996) bahwa
inovasi dilakukan karena konsumen makin
selektif. Selektifnya konsumen dalam me-
milih produk disebabkan konsumen telah
memiliki pendapatan yang makin mening-
kat. Menurut informan bahwa penciptaan
aneka rasa untuk Kkeripik selain untuk
mengantisipasi kejenuhan konsumen, juga
berdasarkan saran dan keluhan yang dira-

sakan oleh konsumen yang telah menco-
ba produk. Hal yang berbeda adalah pada
teori-teori yang telah ada belum mencan-
tumkan secara jelas bahwa alasan sese-
orang melakukan inovasi karena adanya
pesaing yang memproduksi produk yang
sejenis dengan produk usaha sendiri.

3) Tema Pendapatan

Temuan tema ini memiliki kesamaan
dengan alasan seseorang melakukan ino-
vasi berdasarkan teori Stanton (1996)
bahwa perlu ada inovasi karena produk
menentukan laba. Informan yang berasal
dari gabungan petani bunga potong ma-
war, menyatakan bahwa mereka melaku-
kan penanaman mawar yang awalnya
menanam sayuran, disebabkan keuntung-
an yang mereka dapatkan dari hasil pen-
jualan mawar potong lebih besar daripada
penjualan sayuran. Keadaan ini disebab-
kan harga sayuran yang tidak stabil se-
dangkan harga mawar potong lebih meng-
untungkan, apalagi adanya dukungan
pembentukan kelompok tani dan dukung-
an pemerintah.

Gubugklakah secara nyata memper-
lihatkan bahwa dengan melakukan inovasi
untuk meningkatkan taraf kehidupan mas-
yarakat yang dilalui perjalanan wisata me-
nuju ke Gunung Bromo. Dengan diberda-
yakannya masyarakat desa, maka pendu-
duk desa tidak perlu mencari pekerjaan
keluar dari desa mereka, karena banyak
potensi yang bisa dijual kepada pengun-
jung. Dengan menyewakan rumah kepada
pengunjung membuat mereka tetap bisa
tinggal bersama pengunjung, pendirian
warung-warung, penyewaan kuda, penye-
waan tenda-tenda di sekitar air terjun, dan
lain-lain.

Dapat disimpulkan bahwa alasan
seseorang melakukan inovasi disebabkan
adanya kepastian keuntungan dari keung-
gulan produk yang berbeda dengan pro-
duk-produk yang sudah ada sebelumnya.

b. Pembahasan Strategi Inovasi Infor-
man
Pada bagian ini, membahas perta-
nyaan penelitian yang kedua yakni bagai-
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mana strategi inovasi yang dilakukan oleh
UKM yang menjadi objek penelitian.

1) Tema Melihat Lingkungan Eksternal

Tema ini merupakan temuan baru
yang belum ditemukan pada teori sebe-
lumnya. Berdasarkan hasil penelitian, ter-
utama dari usaha batik menyatakan bah-
wa pengembangan atau inovasi produk
dilakukan melalui strategi melihat alam
sekitar. Informan mendapatkan ide
melalui pengamatan pada alam sekitar, di
mana motif yang dituangkan ke Ilukisan
batik bermotif burung dan binatang
dengan warna-warna alam. Hal inilah
yang mem-bedakan produknya dengan
produk awal atau produk yang sudah ada
selama ini.

Demikian juga dengan usaha keripik
tempe Ibu Nur, yang dalam pengembang-
an produknya menciptakan “cake bekatul”,
di mana melakukan inovasi setelah meli-
hat bahwa di sekitarnya terdapat banyak
“‘bekatul”. Pemilik memproduksi cake be-
katul ini didasarkan pada banyaknya ter-
dapat penggilingan padi di daerah sekitar-
nya, dan dari penggilingan tersebut meng-
hasilkan sekam padi yang nantinya digu-
nakan sebagai bahan baku bekatul, yang
umumnya digunakan sebagai makanan
ternak. Pemilik mempunyai inisiatif untuk
mengolah bekatul menjadi tepung dan di-
jadikan sebagai bahan makanan, meng-
ingat bekatul mempunyai kandungan gizi
yang sangat banyak dan berguna bagi
kesehatan.

Strategi melihat lingkungan ekster-
nal, terbukti dapat mengangkat kehidupan
pemilik usaha sekaligus taraf kehidupan
masyarakat di sekitar usaha tersebut.
Lingkungan eksternal misalnya lingkungan
alam, memberikan ide baru untuk memun-
culkan peluang usaha. Hal ini terbukti oleh
penciptaan sebuah Desa Wisata Gubug-
klakah. Desa yang pada awalnya hanya
dilalui lalu lalang kendaraan dari dan me-
nuju ke gunung Bromo, akhirnya menjadi
desa penunjang wisata ke gunung Bromo,
dengan menyediakan penginapan, trans-
port dan warung-warung makan, sehingga

pengunjung tidak lagi mengalami kesulitan
dalam perjalanan wisata ke gunung
Bromo.

2) Tema Perbaikan Struktur Organisa-
si dan Bentuk Usaha

Temuan untuk tema ini belum dite-
mukan pada penelitian sebelumnya. Per-
baikan struktur organisasi perlu dilakukan
agar terjadi fleksibilitas dalam menjalan-
kan usaha, dan mengikuti perubahan ling-
kungan. Pemilik CV Firdaus melakukan
perombakan usaha, yang pada awalnya
hanya mempekerjakan keluarga, kemudi-
an merekrut karyawan. Alasan perekrutan
karyawan sendiri tidak terlepas dari ke-
inginan untuk memperbesar usaha dan
mendapatkan tenaga yang lebih trampil.
Perubahan dalam struktur pekerja juga
diikuti oleh perubahan bentuk usaha dari
UD menjadi CV

Strategi perubahan bentuk usaha, ju-
ga dilakukan dengan cara melakukan ker-
ja sama antar usaha sejenis. Hal ini diper-
lihatkan oleh petani bunga mawar, di ma-
na mereka bergabung membentuk kelom-
pok tani bunga potong. Dengan adanya
sistem organisasi ini, maka pembagian
tugas antar anggota kelompok menjadi
jelas. Hal ini diperkuat oleh dukungan
pemerintah, sehingga apa yang harus
dilakukan mulai dari penanaman hingga
pemasaran menjadi jelas. Keuntungan
dari kondisi ini adalah, para petani dapat
berkonsentrasi pada usaha penanaman
mawar.Dengan adanya bantuan pemerin-
tah petani mawar makin ahli karena ada-
nya fasilitas sekolah untuk petani dalam
melakukan penanam hingga pemetikan
mawar.

Pengembangan usaha juga diperli-
hatkan oleh keripik tempe Rohani dengan
melakukan pelatihan pada karyawan dan
membuat mereka bekerja sesuai dengan
keahlian. Selain itu juga dilakukan penilai-
an atas hasil kerja karyawan, sehingga
kualitas produk dapat terjaga dan konsu-
men puas dengan produk yang dihasilkan.

Temuan penelitian ini memiliki kesa-
maan dengan startegi inovasi dari Griffin
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(2004) dalam Rofiaty (2012) yang memba-
gi bentuk inovasi yang dapat diterapkan
pada UMKM antara lain inovasi manajerial
(managerial innovation) yaitu perubahan
dalam proses manajemen di mana produk
dan jasa disusun, dibangun, dan diberikan
kepada konsumen.

3) Tema Strategi Model Bisnis Berda-
sarkan Relasi

Pesatnya permintaan pasar menye-
babkan perusahaan harus mampu meme-
nuhi semua permintaan. Banyaknya per-
mintaan terutama permintaan musiman,
sering kali tidak mampu dipenuhi seluruh-
nya, untuk itu perusahaan perlu melaku-
kan strategi dengan cara membina hu-
bungan dengan masyarakat sekitar untuk
dididik, dan selanjutnya dijadikan mitra
untuk menjadi usaha sub kontrak. Pembi-
naan warga sekitar menjadi mitra tidak
terlepas dari pantauan pemilik usaha, mi-
salnya usaha keripik tempe Rohani mem-
beri keterampilan agar mampu mencipta-
kan rasa yang sama dengan Kkeripik
tempe Rohani, sehingga konsumen tidak
mera-sakan adanya perbedaan antara
keripik tempe Rohani dengan keripik
tempe mitra.

Berdasarkan hasil analisis, peneliti
belum menemukan tema strategi ini pada
teori inovasi lainnya sehingga temuan te-
ma ini merupakan kebaruan dari peneliti-
an ini, sehingga dapat menjadi pelengkap
teori inovasi yang sudah ada.

4) Tema Strategi Diferensiasi Produk

Tema ini memiliki kesamaan dengan
teori inovasi Griffin (2004) dalam Rofiaty
(2012), dan analisis dari Strategic Inno-
vation Group (2002), terkait Innovasi radi-
kal yaitu strategi yang menghasilkan pro-
duk, jasa atau teknologi baru yang dikem-
bangkan oleh suatu organisasi yang se-
penuhnya menggantikan produk, jasa,
atau teknologi yang ada dalam suatu
industri.

Banyaknya produk yang ada di pa-
sar, membuat konsumen memiliki kemam-
puan untuk memilih produk yang paling

disukai. Perusahaan harus mampu men-
ciptakan produk yang baru, tetapi tidak
berbeda dengan usaha inti. Dengan ada-
nya penciptaan produk baru ini, akan
menjadikan perusahaan memiliki usaha
dengan produk yang memiliki keunggulan
bersaing.

Strategi diferensiasi produk, memiliki
kesamaan dengan teori-teori yang sudah
ada, tetapi terdapat kebaruan penelitian
karena dilakukan pada objek wisata. Dife-
rensiasi produk pada objek wisata diper-
lihatkan oleh desa wisata Gubugklakah,
yang pada awalnya wisatawan hanya
mengunjungi wisata ke gunung Bromo,
tetapi dengan adanya desa wisata Gubug-
klakah paket wisata bisa dinikmati ke ob-
jek wisata alam lainnya.

5) Tema Strategi Penciptaan Produk
dan Wirausaha Baru

Menurut Booz, Allen, dan Hamilton
(dalam Hiam dan Schewe, 1994; Kotler, et
al., 1996), Stanton, et al., 1994 (dalam
Purba, 2009), produk baru didefinisikan
sebagai berikut: (1) produk-produk yang
benar-benar baru (baru bagi dunia), (2) lini
produk baru, (3) tambahan pada lini
produk yang sudah ada, (4) penyempur-
naan sebagai revisi terhadap produk yang
sudah ada, (5) repositioning, (6) pengu-
rangan biaya.

Berdasarkan teori tersebut, usaha
keripik Vigor melakukan strategi pencipta-
an produk baru, yaitu menciptakan mesin
pengolah keripik yang berbeda sama se-
kali dengan produk intinya. Sehingga pen-
ciptaan mesin ini merupakan produk baru
bagi usaha keripik Vigor. Penciptaan pro-
duk baru dilakukan dengan tujuan: (1) un-
tuk memenuhi kebutuhan baru dan mem-
perkuat reputasi perusahaan sebagai ino-
vator (strategi ofensif); (2) untuk memper-
tahankan daya saing terhadap produk
yang ada (strategi defensif) (Purba, 2009).

Pengembangan usaha untuk men-
ciptakan produk baru atau melakukan di-
ferensiasi produk, secara tidak langsung
ikut menciptakan wirausaha baru. Usaha
Gubugklakah tidak menciptakan produk
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yang baru, namun melakukan strategi
penciptaan wirausaha baru. Hal ini terlihat
dengan membuat warga sekitar menjadi
wirausaha dengan menyewakan rumabh.
Selain rumah, masyarakat juga mengelola
warung-warung yang menjual kebutuhan
pengunjung serta menyewakan kuda. De-
ngan demikian strategi penciptaan wira-
usaha baru ini, terbukti membuka lapang-
an kerja dan memberdayakan sumber da-
ya yang dimiliki masyarakat.

6) Tema Strategi Penciptaan Variasi
Produk

Menurut Hariadi (2003), ada bebera-
pa sumber keunggulan yang dapat dilaku-
kan perusahaan agar dapat bertahan, sa-
lah satunya adalah variasi produk. Strate-
gi mengembangkan produk yang telah
ada dengan memberikan variasi yang ber-
beda merupakan salah satu cara mengan-
tisipasi kejenuhan konsumen. Dengan
demikian akan menjadikan produk tetap
diminati oleh pasar, dan apabila dapat
dipertahankan dalam jangka waktu lama
akan memberikan laba atau keuntungan
optimal bagi perusahaan.

Hasil penelitian memperlihatkan bah-
wa informan melakukan strategi ini melalui
penciptaan variasi rasa yang berbeda dari
produk awal (menggunakan istilah rasa
original). CV Firdaus mengembangkan
produk berdasarkan masukan dari konsu-
men. Selain rasa, konsumen meminta
agar kualitas produk dijaga supaya rasa
dapat dipertahankan. CV Firdaus melaku-
kan inovasi melalui variasi rasa, terlebih
dahulu melakukan riset pasar, untuk
mengetahui apakah produknya dapat
diterima masyarakat.

7) Temuan Strategi Perluasan Pasar
Temuan strategi perluasan ini mem-
punyai kemiripan dengan teori Pearce dan
Robinson (1997), yang mengemukakan
bahwa strategi pengembangan pasar
adalah memasarkan produk lama, dengan
sedikit modifikasi kepada pelanggan di
wilayah pasar dengan menambah saluran
distribusi atau iklan atau promosi.

Pada temuan ini, informan melaku-
kan strategi perluasan pasar dengan cara
mendekatkan produk ke konsumen yang
dilakukan dengan kemampuan mengana-
lisis lokasi, promosi, dan distribusi supaya
produk lebih cepat sampai ke konsumen.
CV Firdaus melakukan strategi mende-
katkan produk ke konsumen dengan men-
jual produk di sekolah-sekolah, sehingga
orang tua murid dapat langsung menge-
nal, membeli dan promosi dari mulut ke
mulut (word of mouth). Selain itu juga mem-
buat perencanaan untuk lebih mengem-
bangkan distribusi dan promosi, dengan
cara membuka cabang di tempat yang mu-
dah dijangkau dan iklan melalui internet.

Cara lain yang dilakukan dengan
mentargetkan rumah makan besar yang
ramai di daerah sekitar Malang dan Batu.
Sasaran ke rumah makan besar tersebut
ditujukan kepada segmen atau kelas me-
nengah ke atas, dan meluncurkan armada
“MOLEH” (Mobil Oleh-Oleh) dengan meng-
gunakan sepeda motor roda tiga yang
unik. Hal ini ditujukan untuk melayani
konsumen dengan sistem delivery.

Dalam hal promosi dilakukan dengan
menggunakan kartu nama, yellow pages,
papan nama, dari mulut ke mulut, serta
kerjasama dengan pihak hotel dengan
sistem kepercayaan. Begitu juga untuk
pendistribusian produk, distribusi produk
dilakukan langsung dari produsen ke kon-
sumen. Informan menyatakan bahwa ke-
kuatan yang harus dimiliki adalah memiliki
jaringan distribusi yang luas dan tersebar
di berbagai kota. Dengan demikian stra-
tegi perluasan pasar melalui distribusi dan
promosi masih tetap merupakan cara jitu
dalam mendekatkan produk ke pasar.

Temuan tema-tema penelitian mem-
perlihatkan bahwa informan penelitian
memiliki konsep diri untuk mengembang-
kan kemampuan dalam berwirausaha.
Dari pengamatan menunjukkan bahwa
mereka memiliki langkah dalam mengem-
bangkan kewirausahaannya. Langkah-
langkah yang identik dengan tahap-tahap
dalam proses inovasi, sebagai berikut:
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a) Langkah pertama, berfokus melihat
kemampuan dirinya dan menyesuai-
kan dengan peluang yang ada.

b) Langkah kedua, merespon keinginan
pasar.

c) Langkah ketiga, berusaha mengetahui
kebutuhan dan keinginan pelanggan.

d) Langkah keempat, melihat peluang
jangka panjang dengan tetap meme-
nuhi target jangka pendeknya.

e) Langkah kelima, fokus pada peluang
yang menjadi prioritas saat ini.

f) Langkah keenam, membuat perenca-
naan yang dapat diikuti oleh karyawan,
sebelum melakukan implementasi
inovasi.

g) Langkah ketujuh, mengukur keberha-
silan dengan melihat nilai tambah atau
keuntungan dari hasil penjualan sete-
lah dilakukan inovasi.

Temuan dan hasil penelitian ini mem-
perlihatkan bahwa pelaku kewirausahaan
(informan yang masuk dalam kelompok
UMKM) telah memperlihatkan konsep
yang jelas untuk melakukan inovasi.

SIMPULAN

Berdasarkan analisis dan pembahas-
an, dapat dikemukakan kesimpulan seba-
gai berikut: (1) alasan yang mendorong
UMKM melakukan inovasi adalah adanya
usaha warisan, untuk mengantisipasi ke-
jenuhan konsumen dan persaingan, dan
untuk peningkatan pendapatan; (2) stra-
tegi inovasi yang dilakukan oleh informan
UMKM adalah: (a) strategi inovasi dengan
melihat lingkungan eksternal yaitu pencip-

taan produk dan pengembangan produk
melalui ide-ide yang didapatkan dari ling-
kungan sekitar usaha, (b) strategi peru-
bahan struktur organisasi dan bentuk usa-
ha yaitu melakukan perbaikan terhadap
struktur-struktur organisasi dan cara kerja,
(c) strategi model bisnis berdasarkan re-
lasi yaitu informan melakukan inovasi de-
ngan cara bermitra dan membina hubung-
an dengan masyarakat sekitar, (d) strategi
diferensisasi produk, yaitu strategi pencip-
taan produk baru namun masih menggu-
nakan bahan baku yang sama, (e) strategi
penciptaan produk baru dan penciptaan
wirausahawan baru, yaitu strategi dengan
membuat produk yang berbeda dari pro-
duk sebelumnya tetapi tetap mengguna-
kan bahan baku yang sama, (f) strategi
pengembangan variasi produk yaitu mem-
berikan rasa yang berbeda pada produk
yang sudah ada, (g) strategi perluasan
pasar yaitu memperkenalkan dan mende-
katkan produk-produk ke pasar melalui
cara-cara yang baru misalnya mengikuti
pameran dan menggunakan sistem distri-
busi yang baru

Adapun saran yang dapat diberikan
adalah UMKM masih banyak mengguna-
kan sarana promosi word of mouth mar-
keting, sehingga ke depan hal ini harus
dapat dibenahi dan diperbaiki untuk dapat
mencapai pasar yang lebih luas, dan se-
bagian besar UMKM masih terlalu meng-
andalkan modal pribadi, sehingga ke de-
pan harus memperbaiki tata kelola se-
hingga dapat mengakses sumber permo-
dalan dari pihak ketiga (perbankan).
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