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RINGKASAN

Tujuan jangka panjang dalam penelitian ini adalah meningkatkan dan mengubah

benfuk proses bisnis utama IKM di Jawa Timur yang masih tradisonal dengan

me

pas

ggunakan tekhnologi intemet (e-bisnis). Diharapkan dengan aplikasi e-bisnis ini

dapIt memperiuas pangsa pasar hingga ke luar negeri dan meningkatkan daya saing di

r global. Adapun target khusus yang hendak dicapai adalah : identifikasi atribut

des?in bisnis online ( e-business) untuk masing—masing sentra bisnis dan mengubah

aktivitas bisnis tradisional menjadi e-business.

Pen

Desain penelitian ini merupakan penelitian exploratory kualitatif yaitu

menfgunakan metode Focus Group Discusion (FGD) dan experimental risearch.

litan dengan FGD melibatkan Dinas perindustrian, Konsumen (baik konsumen

potepsial maupun konsumen actual, Pengusaha(owner IKM), praktisi e-bisnis dan pakar

informasi teknologi. FGD dimaksudkan untuk menentukan disain strategi e-business

yan

sesuai untuk masing-masing sentra industry. Experimental research dilakukan

dengan maksud untuk mengetahui desain yang sesuai dengan konsumen.

Expgrimental research ini dilakukan dengan interview untuk mengetahui respon

kon

men terhadap desain e- business yang sudah disusun berdasar FGD yang masih

dalan}n bentuk local host, Berdasar research ini diketahui atribut-atribut desain e-

business yang mendorong pembelian konsumen atau malah sebaliknya. Selanjutnya

des:

me

n e-busines ini diperbaiki, diharapkan dengan perbaikan tersebut akan
nculkan respon positif dari kosumen e bussines.

Hasil penelitian ini merupakan suatu desain e-bisnis yang diharapkan dapat

mem%antu pengembangan IKM di Jawa Timur, berupa website www/eastjavacraft.biz.




Admrinistrasi Website ini ditangani langsung oleh IKM sesudah mereka mendapatkan
pen ;ampingan dari tim penelitimengenai ketrampilan khusus dalam maintenance
webssite tersebut. Setiap owner IKM yang menjadi provider produk kerajinan dalam
welsite ini memiliki pasword khusus untuk masuk didalam administrasi website
(terhatas pada manufaktur masing-masing), Superadministrasi dipegang oleh tim

pengliti sebagai penanggung jawab website.




ABSTRACT

Goa) of this research is to improve and transform business processes of Small Medium
Entdrprise (SME) in East Java from traditional business to e-business. The specific
targets to be achieved are: identification of the design attributes of online business (e-

busihess) for each business centers and changing traditional business activities into e-
busipess. This research design are combine exploratory qualitative research (FGD) and
experimental researéh. FGD research involving with the Department of Industrial in East
Java, Consumer (both potential customers and actual customers, Entrepreneur (owner
SME), practitioners of e-business and information technology experts. FGDs intended to
detefmine the design of e-business strategies appropriate for each center industry.
Experimental research carried out in order to determine the appropriate design with the
consumer. Experimental research was conducted with interviews to determine
congumer responses to e-business designs that are constructed based on the FGD, so
that |the design attributes of e-business can be repaired based result of experimental
rese‘arch. The results of this research is the design of e-business www /
eastjavacraft.biz. Administration website is handled directly by the owner of SME, after
they| received any assistance from the research team, about the special skills in the
mairjtenance of the website. Every owner of SME has a special password to enter in the
admﬁnistration of the website. Superadministration held by the research team.

Key vords : e-bussines,SME,password
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BAB 1
PENDAHULUAN

Perkembangan lingkungan bisnis yang dinamis mempengaruhi setiap
isahaan, baik perusahaan besar, menengah maupun perusahaan kecil. Era
jagangan bebas dunia, GATT (General Agreement on Tariff and Trade) dan
D (World Trade Organization) dimaksudkan untuk liberalisasi perdagangan dunia
y bukan hanya bebas (free trade) tetapi juga adil (fair trade). Namun persetujuan
' T dan WTO tersebut tidak langsung diterapkan sepenuhnya. Ada tenggang
tu dan belum mencakup semua komoditi. Negara-negara sedang berkembang,
erti Indonesia, masih punya waktu untuk mempersiapkan diri hingga tahun 2020.
T (Common Effective Preferential Tanff) dari negara ASEAN telah dimulai.

epakatan ini mereduksi bea masuk antar negara menjadi sekitar O s/d 5% dari

pungutan bea masuk. Tantangan yang dihadapi adalah terbukanya batas wilayah

dan

beb

batas persaingan. Kegiatan ekonomi bergantung pada persaingan global yang

as terbuka dimana hanya pelaku bisnis yang kuat dan tangguh yang akan

merjang dan tetap eksis.

Pertumbuhan industri secara keseluruhan menurun dari 5,90% pada 2005

merﬂadi 4,6% pada 2006. Pertumbuhan IKM justru meningkat dari 3,48% pada 2005

menjadi 4,6% pada 2006 (Jawa Pos, 12 Februari 2007). Peranan IKM yang besar

dalgm penyerapan tenaga kerja tapi kontribusi yang relatif kecil dalam pertumbuhan

ekonomi, serta ketahanan IKM dalam menghadapi krisis ekonomi, maka periu

dilakukan pengembangan IKM yang berkelanjutan.

Departemen Perindustrian mengklasifikasikan industri menjadi lima kelompok

besar yaitu industri pangan, industri sandang, industri bahan kimia dan bahan




bangunan, industri logam serta industri kerajinan. Departemen Perindustrian
mevfgklasifikasikan industri berdasar nilai investasi di luar tanah dan bangunan.
Terl#\itung mulai tahun 2003, industri di Indonesia diklasifikasikan menjadi dua yaitu
Induistri besar dan IKM. Industri besar adaiah industri dengan total investasi di luar
tanah dan bangunan di atas 10 milyar rupiah. Adapun IKM adalah industri dengan
to@ investasi di luar tanah dan bangunan maksimal sebesar 10 milyar rupiah.

Perubahan lingkungan ekstemal dalam pasar bebas semakin cepat.

Perusahaan harus mengantisipasi perubahan tersebut secara dinamis, yaitu dengan

menyusun strategi bisnis yang tepat dan menajamkan keunggulan bersaingnya
secara berkesinambungan agar perusahaan tetap eksis bahkan meningkatnya
kingrja perusahaan.

Dampak dari pasar global, antara lain banyaknya produk asing yang masuk di
Indpnesia sehingga persaingan bisnis semakin ketat. Masih tradisonalnya praktik
bisfis yang dilakukan IKM semakin melemahkan posisi persaingan industri tersebut
.Hal ini menyebabkan terbatasnya jumlah konsumen yang dapat dijangkau dan
terbatasnya layanan yang diberikan pada konsumen.

Supaya tetap exist di pasar global dibutuhkan inovasi strategi bersaing
memenangkan pelanggan. Dalam hal ini diperlukan strategi-strategi khusus untuk
mehingkatkan dan mengubah bentuk proses bisnis utama dengan menggunakan
intgmet dari praktik bisnis tradisional menuju e-business. Diharapkan dengan
implementasi e-bisnis ini akan memudahkan konsumen mendapatkan produk
cugfomize dan menjangkau perusahaan. Selain bentuk saluran yang unik
dihgrapkan dengan e-business ini akan meningkatkan efisiensi biaya.

Design strategi e-business diilustrasikan terhadap beberapa entitas penting

seperti agen, pelaku usaha, konsumen, pengambil keputusan, pegawai, keluarga




serl#a pemerintah. Diperiukan strategi khusus meliputi kemudahan akses serta

ketérlibatan konsumen dalam pembuatan produk dengan memilin sendiri wama,
design / motif / corak, bentuk, ukuran, bahan sepatu atau sandal yang ingin dipesan
melalui internet. Strategi ini dilakukan untuk meningkatkan awareness dan kepuasan
korilsumen karena keterlibatannya yang praktis melalui internet dalam pembelian
sugtu produk

Untuk sekarang ini tidak semua produkfjasa yang dihasikan KM periu
dighnakan e-business. Ada produk yang relative membutuhkan e-business antara
lair} industri sandang dan industri kerajinan. Berdasar uraian diatas perlu dilakukan
penelitian pada IKM mengenai e- business. Untuk kesiapan IKM menghadapi

menghadapi pasar global dengan kreatif.




BAB 2
TINJAUAN PUSTAKA

2.1/INDUSTRI KECIL. MENENGAH DI JATIM
IKM merupakan kumpulan dari perusahaan-perusahaan yang termasuk
dalam klasifikasi perusahaan kecil dan menengah. Jumilah IKM relatif besar dan

tersebar di seluruh Indonesia. Di Jawa Timur IKM tersebar di banyak daerah,

tama pada daerah-daerah basis industri seperti Sidoarjo, Surabaya, Malang dan

Gresik. IKM banyak menyerap tenaga kerja tanpa mendapatkan banyak fasilitas
pemerintah. Hal ini karena karakteristik IKM biasanya merupakan usaha padat
karya, yang menyerap banyak tenaga kerja dengan teknologi madya.

Platform kebijakan ekonomi orientasi pada pertumbuhan ekonomi yang telah
mehempatkan perusahaan besar sebagai posisi utama dalam pembangunan. Masih
terjadi peminggiran peran IKM atau dengan kata lain kurang diperhitungkan. Hal ini
tiddk terlepas dari kinerja IKM sendiri yaitu banyaknya perusahaan yang tidak
mampu mengembalikan dana-dana pinjamannya ketika diberi fasilitas pemerintah.
Selpin itu, daya saing produk yang dihasilkan, sering tidak memenuhi kualifikasi
nagional maupun intemasional, baik dari aspek legalitas produk maupun aspek
kudlitas produknya. Aspek legalitas IKM seperti tidak berbadan usaha, tidak memiliki
jjinlindustri, ijin lokasi, adanya penjiplakan merk, penjiplakan design, pemaisuan
label, akan membawa banyak permasalahan baik bagi pelaku bisnis sendiri maupun
bagi pemerintah.Menghadapi pasar global, tindakan yang masuk dalam kategori
illegal membahayakan baik bagi perusahaan maupun pemerintah, terutama akan
mepghambat ekspor yakni pelanggaran peraturan kesepakatan perdagangan

internasional seperti WTO (World Trade Organization), AFTA (Asian Free Trade




Areh), dan banyak kesepakatan lainnya. Seperti kita ketahui bahwa CEPT (Common
Effdctive Preferential Tariff) dari negara Asean telah dimulai yang mana
kesppakatan ini akan mereduksi bea masuk antar negara menjadi tinggal sekitar 0-5
% dari pungutan bea masuk (tariff sebelumnya dalam jangka lima tahun).

Tantangan yang dihadapi adalah terbukanya batas wilayah dan batas

perpaingan. Pada persaingan global yang bebas terbuka, hanya pelaku bisnis yang

kudt dan tangguh yang akan menang dan tetap eksis. Indonesia dengan luas

wildyah dan jumlah penduduk yang besar merupakan lahan bagi pelaku bisnis. IKM
harus disiapkan dalam persaingan tersebut agar tidak terjadi stagnasi, karena akan
terjadi dominasi pelaku bisnis asing yang memang lebih mampu bersaing di wilayah
Incﬁnnesia.

Pemerintah sudah menyiapkan berbagai peraturan dan kebijakan dengan

haffapan menyiapkan IKM dari sisi legalitas. Sosialisasi pada IKM masih kurang. IKM

suljf memahami produk-produk hukum yang telah dibuat seperti pengurusan ijin
usgha, pemilihan lokasi usaha yang sesuai dengan peraturan perijinan, dan
petolehan kredit dari perbankan.

Kebijakan pemerintah dalam perekonomian dan perdagangan merupakan
prJ duk hukum yang bermuatan politis, artinya kebijakan tersebut terbentuk dari
befbagai permasalahan tentang perekonomian dan perdagangan masa lalu dalam
rangka membentuk jaringan bisnis nasional yang kuat, mandiri, dan solid.

Seringkali kebijakan yang diperuntukkan IKM justru merusak tatanan iklim
inqustri kecil yang sudah mapan. Banyak kebijakan yang tidak sinkron, yang pada
akhimya tidak hanya menimbulkan kerancuan tetapi juga menjadi kendala bagi
pehgembangan IKM.

Berbagai pengertian IKM sering mengacaukan dalam penanganan dan




penjberdayaan IKM tersebut. Banyak pengertian IKM, sebagai contoh pada pasal 1

uu

no 9 tahun 1996 menyebutkan bahwa yang dimaksud usaha kecil adalah

keglatan ekonomi rakyat yang berskala kecil dan memenuhi kriteria sebagai berikut:

1.

. Memiliki kekayaan bersih dibawah Rp 200.000.000,00

2. Memiliki hasil penjualan tahunan maksimum Rp 1.000.000.000,00
B. Milik warga negara Indonesia

ﬂ. Berdiri sendiri

5. Bentuk usaha perorangan

Se&lpangkan berdasar BPS, Klasifikasi industri dibagi dalam 4 kategori

Industri rumah tangga/mikro yaitu kegiatan usaha industri yang memiliki tenaga
kerja 1 sampai dengan 4 orang.

Industri kecil yaitu kegiatan industri yang memiliki tenaga kerja 5 sampai dengan
19 orang. |

Industri menengah yaitu kegiatan industri yang memiliki tenaga kerja 20

sampai dengan 99 orang.

Industri besar yaitu kegiatan industri yang memiliki tenaga kerja 100 orang atau
lebih.

Adapun Departemen Koperasi dan Pengusaha Kecil Menengah, di samping

mérujuk definisi BPS, ditambahkan pula bahwa yang dimaksud dengan perusahaan

keﬁcil adalah perusahaan dengan omzet Rp 50.000.000,00/tahun dan assets di luar

tar

ah dan bangunan senilai maksimum Rp 600.000.000,00.

Departeman Perindustrian mengklasifikasikan industri dalam 2 kategori yaitu

in

in

ustri kecil menengah dan industri besar. Industri kecil menengah adalah kegiatan

ustri yang memiliki nilai investasi sampai dengan Rp 10.000.000.000,00. tidak

termasuk tanah dan bangunan. Adapun industri besar adalah kegiatan industri yang




merhiliki nilai investasi di luar tanah dan bangunan di atas Rp 10.000.000.000,00.
Masalah utama yang dihadapi dalam pengembangan IKM selain aspek
legalitas antara lain: 1. Permodalan dan kemudahan usaha, meliputi masalah
pemasaran dan masalah pengadaan bahan baku 2. Rendahnya tingkat koordinasi
dar( berbagai program pembinaan 3. Tidak adanya desentralisasi dalam pembinaan
IKM ( Hartini dan Sridadi, 2004).

Departemen Perindustrian (Depperin) menyediakan Rp 360 miliar untuk
memperkuat sektor hilir industri kecil menengah (IKM) pada 2010. Dana ini

mefupakan alokasi APBN 2010 dari pos Depperin yang totalnya mencapai Rp 1,6

triliun. Kucuran dana IKM pada tahun depan itu lebih kecil dibandingkan 2009 yang
mehcapai Rp 370 miliar. (Surya 4 november 2009). IKM juga akan mendapat hibah
dan pemerintah ltalia sebesar 5 juta Euro yang akan cair mulai 2010. Dana hibah ini
unfuk membantu pelaku IKM sepatu, selain rencana melanjutkan program IFSC
(lnaﬂonesia Footware Service Centre) yang digagas Depperin.

Kepala Dinas Perindustrian dan Perdagangan Jatim, Zainal Abidin
ményatakan bahwa Jatim telah memulai perdagangan antarpulau untuk memperiuas
pal?ar produk IKM. Jumlah IKM di Jatim saat ini tercatat tak kurang dari 3.800 dan

senpuanya di bawah binaan Disperindag.

2.2 BUSINESS ONLINE

Pefalihan praktik bisnis tradisional ke e-business dengan memanfaatkan
tekhnologi intemet merupakan salah satu bentuk upaya menghadapi persaingan
dufia usaha yang semakin kompetitif. Makna e-business sendiri dapat diartikan
penggunaan tekhnologi intmet untuk meningkatkan dan mengubah bentuk proses

bisnis utama (5"_meeting_E-business.pdf). Para pengamat bisnis mengamati




bah#va media intemet, dimana perusahaan dapat langsung melakukan mass
communication, merupakan pasar yang ideal untuk memasarkan berbagai jenis
bar?ng karena setiap orang memiliki keinginan dan harapan tersendiri akan sebuah
proJ;uk atau jasa. Para praktisi bisnis sendiri melihat bahwa e-business ini menjadi
trerjd dan banyak memberikan kontribusi dalam berbagai hal mulai dari e-marketing,
e-b?nking, e-customer service yang semuanya memudahkan urusan dan
mehghemat biaya.

E-bisnis merupakan bisnis yang menggunakan media elektronik untuk
me1akukan perniagaan / perdagangan,seperti penggunaan Telepon, fax, ATM,
phgne banking, internet banking.Penggunaan Internet untuk melakukan perniagaa

Digukai karena kemudahannya. Akhir-akhir ini semakin banyak orang menggunakan

intgmet dalam operasional bisnisnya karena banyak nya kemudahan seperti
munculnya Google AdSense & AdWord. E-Businessmerupakan kegiatan berbisnis di
Internet yang tidak saja meliputi pembelian, penjualan dan jasa, tapi juga meliputi
pefayanan pelanggan dan kerja sama dengan rekan bisnis (baik individual maupun
injtansi).

Definisi e-Bisnis seringkali diasumsikan sebagai internet marketer bahwa

se#nua bisnis yang dilakukan secara online dengan menggunakan media intemet

sepagai media pemasaran produk dan jasa adalah mencakup bagian-bagian dari
bignis online. Jadi dalam hal ini intemet hanyalah media karena internet sendiri yang
terdiri dari ribuan-rbuan halaman bahkan jutaan halaman WEB mampu
meényediakan informasi bagi pengguna internet. Makanya tidak heran jika banyak
palaku bisnis maupun personal menggunakan internet sebagai media yang ampuh
untuk mengkomersilkan dan promosi atas produk mereka dengan harapan bahwa

pgngguna intemet dapat melihat dan mengenal hingga akhimya tertarik




meﬁggunakan produknya.

Point penting terkait perilaku konsumen adalah potential customer

merhbutuhkan bertransaksi dengan aman di intemet, bagaimana cara

penjbayarannya dan bagaimana deliverynya,karena banyak yang menyalahgunakan

Intenet untuk penipuan (Scam).

filo

Secara prinsip, istilah e-business lebih luas dibanding e-commerce, secara

%oﬁs e-commerce merupakan bagian dari e-business. Fokus e-commerce pada

aktiyitas/mekanisme transaksi yang dilakukan secara elektronik/digital maka e-

business memiliki cakupan lebih luas, termasuk di dalamnya : aktivitas relasi antara

dug perusahaan, interaksi antara perusahaan dengan pelanggannya, kolaborasi

antpra perusahaan dengan para mitra bisnisnya serta pertukaran informasi antara

perusahaan dengan para pesaing usahanya dan lain sebagainya (E business 5th

me

"

ma%eting, lukis@mail.ugm.ac.id).

Saluran e-commerce memiliki dua tipe :

1. Saluran komersial . banyak perusahaan yang telah mendirikan layanan
informasi dan pelayanan on line yang dapat diakses oleh mereka yang telah
mendaftar untuk mendapatkan layanan tersebut dengan membayar iuran
bulanan.

2. Intemnet : jaringan komputer web global yang memungkinkan komunikasi
global yang cepat dan terdesentralisasi. (Kotler, 2000:756)

Manfaat E-Commerce antara lain Revenue streambaru, Market exposure,
lebarkan jangkauan, Menurunkan biaya, Memperpendek waktu product
ble,Meningkatkan customer loyality, Meningkatkan value chain.

Pada era global sekarang ini, persaingan perusahaan semakin tinggi, tidak

cu#(up hanya itu saja, konsumen pun semakin selektif dalam memilih produk dan




jasd. Perusahaan bersaing secara bebas dalam memasarkan dan mendesign

produknya kepada konsumen. Hal ini menjadi tantangan bagi produsen dalam

negkri bersaing di pasar bebas dengan produsen dari luar negeri untuk menciptakan

ba

ke

pe

rang, mempromosikannya dan menyampaikannya kepada konsumen.
Tren pemasaran yang terjadi saat ini bergeser dari pendekatan transaksional
pendekatan relasional dengan fokus pemenuhan kebutuhan dan kepuasan

l%nggan. Pendekatan relasional adalah sikap produsen untuk mampertahankan

pelanggan dalam jangka panjang atas dasar kesetiaan dan kepercayaan pelanggan.

Banyak studi empiris membuktikan bahwa strategi di dalam pemasaran

peTting untuk dilakukan. Pelanggan menjadi kunci sukses perusahaan dalam bisnis.

Pefusahaan harus memberikan penawaran produk yang lebih memuaskan

pelenggan lebih baik dari apa yang ditawarkan pesaingnya (Kotler and Keller,

2006:756).

-

A

Dalam pasar global persaingan bisnis sangat tinggi karena tidak ada batas

layah, maka perusahaan harus menyusun strategi bersaing yang tepat, sesuai

depgan kondisi bisnis tersebut. Porter (1993) mengemukakan strategi bersaing

ke

ya

2

dePgan strategi diferensiasi atau penawaran produk yang unik dan strategi

bemimpinan biaya (harga yang murah dibanding pesaing). Banyak studi empiris

pg membuktikan bahwa perusahaan yang unggul (mampu membuat barang unik

dIgan harga murah) temyata mampu mencapai kinerja di atas rata-rata (Langerak,

3 : Hartini, 2006 : Sittimalakom and Hart 2003).

Populasi intemet adalah cenderung lebih muda, lebih makmur, lebih

bgrpendidikan dan lebih banyak pria dibandingkan populasi keseluruhan. Namun,

k

ika lebih banyak orang beralih ke Intemet, pupolasi cyberspace menjadi orang

ng menggunakan dan terbedakan. Mereka menentukan jenis informasi
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pemjasaran yang ingin mereka terima tentang jenis produk dan jasa serta dalam
jeni% kondisi tertentu. (Kotler, 2000:756)

Melalui e-business banyak keuntungan yang diperoleh baik konsumen

maypun pemasar/pemilik usaha. Bagi konsumen, mereka akan mendapatkan
kenI

udahan dalam mencari dan memilih suatu barang, informasi yang diterima relatif
jaulﬁ lebih banyak dan sangat obyektif, konsumen pun tidak perlu menghadapi sales
person dan tidak perlu mengantri. Bagi pemilik usaha, mereka dapat cepat
mepyesuaikan diri dengan kondisi pasar sehingga setiap saat bentuk penawaran
serla deskripsi produk bisa dirubah sewaktu-waktu. Melalui media intemet ini, para

perilik usaha jauh lebih irit dalam mengeluarkan biaya, baik untuk sewa kantor,

pembuatan katalog kertas yang dapat digantikan oleh katalog digital dan
sebagainya. Para pemilk usaha juga dapat membina hubungan baik dengan
pelanggan serta belajar lebih banyak dari mereka. Di samping itu, para pemilik
usgha secara otomatis juga dapat mengetahui perapa banyak orang yang
mengunjungi situs on line mereka, hal tersebut berguna untuk meningkatkan
tawaran dan iklan mereka. (Kotler 2006:758)

Demikian hainya dengan pelaksanaan e-business yang melakukan segala

akfivitas bisnis melalui intemet yang juga melibatkan konsumen dalam memilih

degign, wama, corak, bahan, ukuran sebelum produk tersebut dibuat, dapat menjadi
citfa yang berbeda di benak konsumen. Banyak studi empiris yang membuktikan
bahwa citra merupakan komponen penting dari kualitas produk yang akan menjadi
penentu keputusan pembelian pelanggan (Martinich, 1998 :Zethamal, 1990). Citra

produk merupakan komponen penting dari brand equity dan customer value yaitu

nilgi yang diterima pelanggan ( Aaker,1993 ; Kotler and Keller,2006). Semakin tinggi

citp produk akan semakin tinggi pula nilai yang diterima pelanggan. Pelanggan akan
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merﬁbeli produk yang memberikan nilai tertinggi dibanding pesaing relatifnya.
Semjakin produk tersebut menjadi pilihan konsumen maka semakin tinggi volume
penfualan, yang pada akhimya meningkatnya kinerja perusahaan.

E-bisnis memang banyak memberi keuntungan namun banyak perusahaan
yang mengalami kegagalan dalam implementasinya antara lain disebabkan
1)Penerapane-business tidak diikuti proses change management. 2)Adanya
magalah keamanan dalam bertransaksi 3)Kurangnya dul{ungan financial 4)Belum
adapya peraturan yang mendukung dan melindungi pihak-pihak yang

berfransaksi(cyberlaw),5)Menggunakan target jangka pendek sebagai pijakan

investasi e-business 6)Infrastruktur telekomunikasi yang masih terbatas dan mahal
7)Masalah distribusi Delivery channel seperti Pengiriman barang masih ditakutkan
hilahg di jalan,Ketepatan waktu dalam pengiriman barang dan Jangkauan daerah

peﬂgiriman barang

2.3|POTENSI PASAR ONLINE

Pertumbuhan pengguna internet berlangsung pesat. Pengguna intemet dunia
tahtn 2000 sebanyak 506.700.000 orang dan mengalami peningkatan .menjadi
1.086.250.903 orang tahun 2006. Dengan perubahan jumlah yang demikian besar,
perbgguna internet meningkat 200% dalam enam tahun. Demikian pula dengan
pengguna internet di Asia dari 114.303.000 orang tahun 2000 menjadi 394.872.213
or#ng pada tahun 2006. Di Asia terjadi peningkatan jumlah pengguna intemet

setesar 245% dalam enam tahun. Peningkatan serupa juga terjadi di Indonesia.

Pepgguna intermet tahun 2000 sejumlah 2.000.000 orang meningkat menjadi
18{000.000 orang tahun 2006. Dengan kata lain, terjadi peningkatan pesat sebesar

80D% selama enam tahun.
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Urutan pertama populasi pengguna intemet terbesar di dunia masih ditempati

oleh| Amerika Serikat yang mencapai 207.161.706 orang. Berikutnya berturut-turut

diikkti oleh China 123.000.000, Jepang 86.300.000, dan India 60.000.000. Bila

ditinjau dari tingkat penetrasi internet di negara masing-masing, dari 20 negara

pengguna internet terbanyak, Amerika Serikat merupakan Negara dengan tingkat

penetrasi yang tinggi, yaitu 69,3%. Urutan kedua dan ketiga ditempati oleh Australia

68,4% dan Kanada 67,9%. Sementara itu, Indonesia menduduki urutan ke-19

dengan tingkat penetrasi 8,1%. Dengan posisi ke-19 itu, Indonesia berada pada

posisi setingkat lebih rendah dibawah China dengan tingkat penetrasi 9,4% dan

setingkat lebih tinggi diatas India dengan tingkat penetrasi 5,4%. Melihat gambaran

perkembangan tersebut, dapat dinyatakan bahwa potensi pasar online besar sekali

baik untuk pasar dunia secara keseluruhan maupun pasar Asia dan Indonesia.

Apa

agi bila menyaksikan Asia yang penetrasinya baru mencapai 10,8% dan

Indgnesia khususnya yang baru sampai pada tingkat penetrasi 8,1%. Diperkirakan

penetrasi pasar online Indonesia masih akan terus mengalami peningkatan. Potensi

ini menjadi menarik untuk diamati dan berpeluang menguntungkan jika dimanfaatkan

dengan baik.

pert

Pemanfaatan internet untuk aktivitas bisnis akhir-akhir ini mengalami

Umbuhan yang pesat. Total nilai perdagangan produk dan jasa dunia melalui e-

commerce mencapai $4,3 trilun pada tahun 2004. tingkat pertumbuhan

perdagangan melalui intemmet dari tahun 2001 hingga 2005 mencapai 68% di

Amerika Serikat, Eropa 91%, dan Asia 109%. Menariknya adalah 85% dari

perdsahaan yang bergerak pada perdagangan online tersebut adalah usaha

berskala kecil dan menengah (Celuch et al., 2005).
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24 ﬁlTTITUDE KONSUMEN
Attitude dalam konteks perilaku konsumen menurut Schiffman dan Kanuk

(20d4:253) adalah “An attitudes is a learned predisposition to behave in a

congistenly favorable or unfavorable way with respect to a given object’. Attitude
diartjikan sebagai cara seseorang berperilaku dengan suatu pembelajaran
predisposisi dan kecenderungannya memberikan respon tanggapan pada suatu
obygk baik yang disenangi ataupun tidak disenangi. Peter dan Olson (1999:130)
mendefinisikan affitude sebagai suatu proses evaluasi konsep secara menyeluruh.
Hal jni memungkinkan seseorang merespon dengan cara menguntungkan secara
kongisten berkenaan dengan obyek ataupun alternatif yang diberikan. Situasi ketika
kongumen mencari cara untuk memecahkan persoalannya dalam pemenuhan

kebytuhannya, konsumen akan senantiasa membentuk attitude (baik positif maupun

kon

negatif) tentang produk atas dasar informasi yang telah diterima dan juga kognitif
jumen sendiri (knowledge dan beliefs).

Secara teoritis Fishbein (1993) mengajukan definisi sikap yang sering menjadi

acuan pemahaman banyak peneliti. Menurut Fishbein, sikap adalah “an individual's
dispptition to react with a certain degree of favorableness and unfavorableness to an
objept, behavior, person, institution, or event — or to any discriminable aspect of the
indiidual’s world’. Definisi ini memuat beberapa pokok pemahaman konseptual
yang penting. Pertama, sikap mempunyai obyek. Dalam konteks umum obyek
dipahami secara luas. Obyek dari sikap dapat meliputi perilaku, produk, kategori
produk, jasa, orang, organisasi, ide, isu, internet, dan sebagainya. Dalam penelitian
ini yang dimaksud obyek sikap adalah intemnet. vaitu sikap terhadap toko onfine.

Yang kedua, sikap konsumen terhadap obyek merupakan hasil dari

pembelajaran yang diulang. Maksudnya, sikap yang berhubungan dengan toko
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online dibentuk melalui aktivitas interaktif dengan intemet sebagai media
koqunikasinya.

Menurut Mowen dan Minor (2001:319) Atfitude mendorong orang untuk

berperilaku secara konsisten terhadap obyek yang dinamis. Intensitas, dukungan,
dan| kepercayaan adalah sifat penting dari attitude. Masing-masing sifat ini akan
bergantung pada kualitas pengalaman konsumen sebelumnya dengan obyek
attilude. Sementara konsumen mengakumulasi pengalaman baru, aftitude akan
berbah. Schiffman dan Kanuk (2004:265) menyatakan bahwa secara umum,
segala informasi yang dimiliki konsumen tentang produk dan jasa akan semakin
mupgkin untuk membentuk attifude pada produk dan jasa tersebut. Kemampuan
segeorang untuk mempertahankan evaluasi dari kesukaan atau ketidaksukaan,
mejngenai perasaan dan emosionainya serta kecenderungan untuk bertindak
terhadap suatu ide atau obyek. Hal ini berkaitan dengan atfifude yang akan
megnempatkannya dalam bingkai pikirannya.

Altitude menggambarkan penilaian, perasaan, dan kecenderungan yang relatif
kopsisten dari seseorang atas sebuah obyek atau gagasan (Kotler dan Amstrong,
2001 : 218). Dari definisi tersebut, dapat diuraikan bahwa attifude merupakan
or#anisasi keyakinan yang relatif tetap, memiliki kecenderungan untuk dipelajari,
urffuk merespons secara konsisten dan konsekuen menguntungkan atau tidak,
pgsitif atau negatif, suka atau tidak terhadap obyek atau situasi. Seorang individu
mmeelajari attitude melalui pengalaman dan interaksi dengan orang lain. Meskipun
attitude ini dapat dipelajari dan dapat diubah dari waktu ke waktu, pada setiap saat

tidak semuanya memiliki dampak yang setara, dan beberapa attitfude lebih kuat dari

affitude lainnya. Ketika konsumen mempunyai attitude yang negatif terhadap suatu

agpek atau lebih pada praktik pemasaran perusahaan, maka kemungkinan mereka
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tidak berhenti menggunakan produk tersebut, tetapi juga mendorong kerabat atau

teman-teman untuk melakukan hal yang sama.

dan

bisa

Attitude dilakukan konsumen berdasarkan pandangannya terhadap produk
proses belajar baik dari pengalaman ataupun dari yang lain. Attitude konsumen

merupakan attitude positif maupun negatif terhadap produk-produk tertentu.

De

an mempelajari keadaan jiwa dan keadaan pikir dari attifude seseorang

dihgrapakan dapat menentukan perilaku konsumen. Keadaan jiwa tersebut sangat

dipgngaruhi oleh tradisi, kebiasaan dari kebudayaan dan lingkungan sosialnya.

Sedangkan keadaan pikir seseorang merupakan cara berfikir yang dipengaruhi

tingkat pendidikannya.

Attitude konsumen merupakan kunci perusahaan dalam lingkup pasar yang

berybah-ubah. Dengan mengenal variabel perilaku konsumen merupakan titik

par‘gkal untuk mengenal segmen pasar sehingga memberi petunjuk bagi pemasar

mengembangkan produk, harga, tempat/iokasi, dan promosi.

Aftitude memiliki tiga komponen pembentuk, yaitu:

. [The affective component. Komponen ini meliputi feelings dan emotions
geseorang terhadap objek, topik ataupun ide.

. |The cognitive component. Komponen ini meliputi gambaran mental seseorang,
pengertian, pemahaman dan interpretasi terhadap seseorang, objek ataupun isu.
Hal ini merupakan suatu pengetahuan (knowledge) dan persepsi yang diterima
lsebagai bentuk beliefs.

. |The conative component. Komponen ini merupakan refleksi dari maksud dan
,tujuan individual, tindakan atau perilaku yang berarti kecenderungan individu
untuk mengambil suatu tindakan spesifik dan perilaku.

Dalam penelitian ini mengharapkan sikap untuk merespon terhadap internet
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dan
den

sika

toko onfine dengan menggunakan skala pengukuran sikap dari responden
an tiga komponen yaitu kognitif, afektif, dan konatif. Karena dalam pandangan

multidimensi, komponen kognitif mempengaruhi komponen afektif, dan

kombonen afektif mempengaruhi komponen konatif (llifed and Winer, 2002).

Pengukuran attitude konsumen yang digunakan Fishbein Multi Attribute Model

melibatkan komponen cognitive dan affective. Komponen cognitive ditunjukkan oleh

keyakinan, kepercayaan, atau pengetahuan konsumen terhadap atribut-atribut

tertgntu. Komponen cognitive merupakan tingkat kepercayaan konsumen terhadap

obyék. Kepercayaan ini diperoleh melalui proses informasi yang didapatkan dari

pengalaman langsung dengan obyek dan dari komunikasi sumber lain. Oleh karena

itu,

menurut Fishbein ini untuk mengetahui attifude konsumen, kita harus

merjentukan kepercayaan (belief) dari konsumen terhadap obyek yang dimiliki obyek

atri

ut. Seseorang konsumen akan memproses informasi dan membentuk

kepercayaan terhadap atribut-atribut tersebut. Komponen affective diketahui melalui

reaksi emosional atau pemyataan tentang perasaan konsumen. Evaluasi merupakan

pemberian penilaian yang berbeda untuk setiap atribut produk sesuai dengan

ke

ntingannya. Pemasar mengukur komponen dengan meminta konsumen

merjyebutkan evaluasinya (rasa suka konsumen) terhadap setiap kepercayaan

utama (Albari, 1999 : 51). Selain itu akan ditambahkan pengukuran terhadap konatif.

ada

Selain menggunakan mode! tersebut, untuk mengukur aftifude konsumen juga

akat digunakan uji Kruskal-Wallis. Uji Kruskal-Wallis digunakan untuk menguji

ya hubungan atau perbedaan skor nilai dari pemyataan konsumen pada

maging-masing atribut (dan masing-masing faktor attitude) dari suatu produk/merek,

dan

pemyataan itu dipengaruhi pula oleh karakteristik/latar belakang konsumen

seperti usia, pendidikan, penghasilan, dan sebagainya (Albari, 1999 : 61).
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3.1

BAB 3
TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN

TUJUAN

Tujuan umum dalam penelitian ini adalah pengembangan kinerja IKM

khugusnya berkaitan dengan kinerja pemasaran yaitu desain website untuk aplikasi

bisnjs online IKM di Jawa Timur

3.2,

A
*

4.

Tujuan khusus yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah :

. ldentifikasi atribut e-bisnis sesuai keinginan pelanggan dan masukan dari

berbagai pihak terkait seperti Dinas perindustrian, Media, Praktisi informasi
teknologi, provider dan pengusaha produk sejenis industri yang

bersangkutan.

. Desain e bisnis yaitu pemanfaatan fasilitas elektronik / digital sebagai kanal

akses (access channel) untuk melakukan berbagai kegiatan bisnis mulai dari
promosi produk (desain unik dalam merancang e-marketing baik berupa
katalog on line, blog dan situs), pemesanan (customize yaitu melibatkan
peran konsumen untuk memilih sendiri design, wama, corak/motif, bentuk,
bahan, ukuran pendistribusian (pemanfaatén IT e-marketing) serta transaksi

pembayaran (pemanfaatan IT / e-banking).

. Evaluasi desain e business dengan experimental research untuk mengetahui

respon konsumen berkaitan dengan keputusan pembelian produk.

Implementasi desain e-business dengan pendampingan pada IKM

MANFAAT PENELITIAN

Beberapa keutamaan yang diharapkan dari penelitian ini antara lain :

Merjgubah strategi bisnis yang masih ditangani secara tradisional menuju e-
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busi
melz
ekor
dife

men

o

ness, meningkatkan citra produk di pasar domestik maupun internasional
lui e-marketing, meningkatkan volume penjuaian, meningkatkan pertumbuhan

omi pada umumnya dan pendapatan masyarakat khususnya Pengembangan
nsiasi produk dengan keterlibatan konsumen dalam pembuatan produk seperti

ilih sendiri motif/corak, bahan, design, wama serta bentuk produk dengan

hargp yang kompetitif merupakan sumber dari keunggulan bersaing perusahaan.

Prodquk akan menjadi pilihan utama pelanggan. Design produk yang berbeda

diduf(ung harga yang terjangkau serta kemudahan akses terhadap suatu produk

akar

meningkatkan volume penjualan. Pengembangan design yang unik mampu

ting

yang

(keu
juga

auto

meangkatkan nilai yang diterima pelanggan. Produk dengan nilai pelanggan yang

i akan menjadi pilihan pelanggan, berarti akan meningkatkan market share
dapat meningkatkan kinerja perusahaan.

Penerapan e-business diharapkan dapat meningkatkan revenue generation
htungan) secara langsung maupun tidak langsung bagi pengusaha. Hal terebut
dapat menghemat biaya tinggi (cost cutting) karena semua prosesnya di

matisasi. Melalui upaya penerapan internetworking IKM dapat dengan mudah

bekerja sama dengan perusahaan raksasa untuk menawarkan berbagai macam

bert

prodrknya kepada para pelanggan. Dengan demikian diharapkan market share IKM

mbah yang dapat meningkatkan pertumbuhan perekonomian daerah

khususnya Jawa Timur.

.De

Selain pertumbuhan ekonomi, penerapan e-business akan mampu menyerap

ban:]:k tenaga kerja dikarenakan meningkatnya volume pemesanan produk

an demikian implementasi e-business ini akan membantu pemerintah

mengatasi masalah pengangguran dengan cara yang kreatif.
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BAB 4
METODE PENELITIAN

4.1 DESAIN PENELITIAN

Penelitian ini merupakan eksploratory research. Dalam penelitian ini
digqnakan 2 pendekatan vyaitu pendekatan kualitatif dan pendekatan kuantitatif.
Pendekatan kualitatif dilakukan dengan Focus Group Discussion (FGD) yang

bertujuan untuk menentukan permasalahan yang dihadapi pengusaha dalam

peaktek e-bisnis, pertimbangan konsumen dalam memutuskan pembelian secara
onlipe dalam FGD ini melibatkan pihak Dinas Perindustrian dan Perdagangan,
penpusaha, para praktisi bisnis online dan konsumen potensial (konsumen yang
sering melakukan pembelian secara online) masukan dari FGD diharap dapat
dijaglikan dasar dalam penyusunan desain e-bisnis ini. Exploratory research
dimpksudkan untuk mendapatkan/mengetahui respon konsumen atas desain e-
bisris yang telah dibuat, diharapkan akan menjadi dasar penting untuk

penyempurnaan desain e-bisnis ini

4.2 POPULASI DAN SAMPEL PENELITIAN

Populasi penelitian dengan FGD adalah semua pihak yang terkait dengan

pengembangan IKM yaitu stake holder dari bisnis IKM meliputi Dinas Perindustrian,
Proyider, Pengusaha, Konsumen baik yang eksis maupun yang potensial dan nara
sumber (pengusaha yang sukses/pengalaman di bisnis online).Jumlah tim dalam
FGD 10-15 anggota tiap sentra industri di suatu wilayah. sentra industri kulit ada di
Sidparjo dan Magetan, sentra alas kaki di Sidoarjo, Sentra tekstil di Sidoarjo, Tuban,
Majﬂura dan Pasuruan; sentra kerajinan di Jombang dan Gresik dan Magetan).

Pogulasi untuk eksperimental research adalah konsumen yang eksis dan konsumen
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potensial untuk produk yang ditawarkan IKM tersebut. Sampel ditentukan dengan

purposive sampling sebesar 150 responden. Hasil dari experimental research ini

dijadikan dasar untuk penyempumaan desain e-bisnis

4.3.

DA,

£2)

TAHAPAN PENELITIAN

1. Exploratory research dengan Focus Group Discussion (FGD) untuk

identifikasi atribut desain produk yang sesuai untuk masing-masing sentra
industri. Focus group discussion research untuk menentukan Desain e-
business ini melibatkan berbagai pihak terkait seperti : Lembaga perlindungan
konsumen, Provider, Dinas perindustrian, Pengusaha, Perbankan, Customer
(baik yang eksis maupun potensial),dan perusahaan kargo.

Desain e-business hasil dari Focus Group discussion research

Experimental research dengan in between untuk mendapatkan respon
konsumen atas design produk dengan harapan dapat menyempurnakan
design e- business yang telah dibuat dan Pendampingan IKM dalam

implementasi e-business.

4.4 ANALISIS DATA

Dengan trianggulasi data, data yang sudah valid dari FGD Research akan

dianglisis dengan deskripsi kualitatif. Berdasar deskripsi kualitatif tersebut disusun

desain e-business. Selanjutnya responden (konsumen eksis dan konsumen

potensial ) diminta untuk evaluasi desain e-business tersebut.
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4.5 MODEL PENELITIAN

FGD Website online
1Konsumen
2Praktisi bisnis Online
3 Pakar IT
4 KTsumen
5.Pepgusaha
6 Digperindag
-
Pendampingan IKM
A dalam implementasi
DesdJin business online bisnis online
N
S IKM dapat
Respon Konsumen atas melakukan
business onli
desajn bisnis online2.3 usi e




rese

foc

BAB 5
HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian dilakukan dalam empat tahap, yaitu yang pertama exploratory
arch, mengumpulkan informasi yang dibutuhkan dengan cara mengadakan

group discussion (FGD). Yang kedua membuat desain e-bisnis berdasarkan

informasi yang telah dikumpulkan. Tahap ketiga, experimental research untuk

mendapatkan respon konsumen atas design produk dengan harapan dapat

menyempurnakan design e- business yang telah dibuat. Sedangkan yang terakhir

adalah mendampingi IKM untuk implementasi e-bisnis pada usaha mereka.

51/

3 Ag
deng
Perc

Kab

FOCUS GROUP DISCUSSION (FGD)

Penelitian dalam bentuk FGD ini telah terlaksana selama 2 bulan yaitu mulai
Justus 2009- 27 September 2009. Penelitian dilakukan di setiap sentra industry
jan melibatkan berbagai pihak antara lain pihak Dinas Perindustrian dan
agangan di setiap Kabupaten (Nama Dinas yang mengelola IKM disetiap

Upaten berbeda antara lain Dinas Koperasi,UKM Perindag Kab Gresik,Dinas

UKM dan Ekonomi dan Pariwisata Kab.Tuban dan Dinas Koperasi,UKM,Industri

Perdagangan dan sumber daya untuk Kab Sidoarjo sebagai dampak otonomi

daerah).

juga

indu

Selain melibatkan pihak Dinas Perindustrian dan Perdagangan, penelitian ini
melibatkan pengusaha IKM pada sentra yang telah ditentukan yaitu sentra

stri kulit di Kab. Sidoarjo dan Magetan,sentra industry kerajinan bordir di Kab

Pasuruan, sentra industry batik di Kabupaten Tuban,Madura dan Sidoarjo, sentra

MILIEK l
FERPUSTAK AA N
UNIVERSITAS AIRLANGGA
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kergjinan perak di Kab Mojokerto dan Sentra kerudung di Kabupaten Gresik dan
Kablipaten Bangil, sentra sandal spon di Kab Sidoarjo. serta sentra Songkok di
Kabypaten Gresik .

Jumlah pengusaha yang diundang sejumlah 5 pengusaha setiap sentra,
Adapun penentuan pengusaha yang diundang ditentukan oleh Dinas Perindustrian
dan| Perdagangan setempat. Pihak lainnya yang terlibat dalam penelitian FGD ini
adajah konsumen potensial dan pengusaha bisnis online yang telah eksis, pakar
infomasi teknologi serta kepala bidang IKM dari Dinas Perindustrian dan
Pergagangan atau yang mewakilinya.

Lokasi untuk pelaksanaan FGD di Kantor Dinas perindustrian dan
Penﬁagangan atau di sentra industry tergantung kesepakatan yang telah diatur
terl#bih dulu oleh Dinas Perindustrian dan perdagangan dengan sentra industri.
Beberapa masukan yang diperoleh dari FGD antara lain:

5.1/1 Perajin

Secara umum perajin dan pengusaha IKM di Jawa Timur khususnya di
da%rah obyek penelitian sudah mengenal internet dan mampu menggunakan
intenet. Hanya sedikit saja yang tidak mengenal intemet. Tapi perajin yang sudah
memasarkan secara online hanya beberapa saja. Perajin yang telah memasarkan
secara online adalah perusahaan yang telah memiliki pasar luar negeri, komunikasi

biagsanya dilakukan dengan email saja. Hal itu disebabkan karena kurang

menguasai tentang tata cara pembuatan website serta mengurus dan mengelolanya.
Untuk masalah fasilitas pendukung bisnis online secara umum telah banyak yang
mefmiliki, kalaupun belum memiliki mereka dapat melakukannya bisnis online melalui
wawet terdekat yang ada di daerah mereka. Sebagian besar perajin belum siap jika

mehdapatkan pesanan dalam jumlah banyak dengan waktu terbatas.
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5.1.jl.1 Perajin Batik v

Batik merupakan kerajinan khas Indonesia. Terdapat berbagai macam motif
kha# batik di Indonesia. Pada penelitian ini kami mengundang pengusaha batik dari
Sidgarjo (kampung batik Jetis), dari Madura (Bangkalan), serta batik gedog Tuban.

8. Perajin Batik Madura

Terdapat 35 perajin batk di Bangkalan (Disperindag Bangkalan,2009).
Sebagian besar tinggal di Tanjung Bumi dan Paseseh. Sebagian besar IKM batik di
Maflura belum menerapkan pemasaran secara online, bahkan bisa dikatakan
selagian besar IKM pada sentra terpilih dalam penelitian ini yaitu sentra batik
tanjung bumi, masih belum tersentuh teknologi internet. Hanya beberapa IKM batik
di Madura, terutama yang ada di Kota Bangkalan yang memiliki pengetahuan

tenﬁang intemet. Mereka selain memproduksi batik sendiri juga menerima batik dari

pefajin kecil di Tanjung bumi. ada beberapa perusahaan batik yang pemasarannya
suglah tingkat nasional seperti Batik Pesona Madura Bangkalan yang dikelola Ibu
Mdimunah,dan Batik Aulia. Mereka memiliki alamat e-mail untuk kepentingan
pefnesanan dari konsumen. Namun pemesanan melalui e-mail tersebut ada yang
m¢lalui pihak ketiga, bukan langsung ke pengusaha IKM atau peraijin batik langsung.
Dgngan kondisi seperti itu, bisa dikatakan sejauh ini hampir tidak ada pengusaha
IKM yang memiliki website sendiri. Selama ini dinas pariwisata memberikan
kohtribusi terhadap pemasaran batik Madura, yaitu dengan memasukkan beberapa
gerai atau rumah batik dalam situs mereka, disertai dengan alamat sehingga
mempermudah konsumen yang ingin mengunjungi gerai atau rumah batik tersebut.

Meski hampir belum ada IKM batik Madura yang memiliki website sendiri, tapi
beLberapa pengusahanya telah memiliki fasilitas komputer yang dapat digunakan

uftuk melakukan pemasaran secara online. Dengan mendapat pelatihan yang
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dipeflukan maka mereka akan dapat melakukan pemasaran online. Mereka secara
umu#n berminat untuk melakukan pemasaran online. Selama ini selain memasukkan
nam# mereka dalam situs Dinas Pariwisata, para pengusaha IKM batik Madura
khu#usnya Bangkalan melakukan pemasaran secara offline dengan membuka gerai
ata% rumah batik di daerah lain, misalnya di Jakarta, sebagai upaya jemput bola.
Seléin itu mereka mengisi di acara-acara pertemuan atau arisan-arisan, dan juga
merigikuti pameran batik yang diselenggarakan oleh pemerintah.

Sistem manajemen yang digunakan oleh pengusaha IKM batik Madura pada

umymnya masih konvensional, yaitu dikelola secara terbatas oleh anggota keluarga
senliri.

Untuk masalah produksi beberapa pengrajin dan pengusaha IKM berusaha
mempertahankan ciri khas batik Madura, misalnya batik khas Bangkalan, batik khas
Pamekasan, serta batik khas Sumenep. Mereka ingin agar motif-motif khas tersebut

tidak sampai punah. Tetapi ada juga pengusaha IKM yang mengikuti selera pasar

denpan cara memodifikasi motif, yaitu mencampurkan motif dari beberapa daerah
sekpligus dalam satu model. Atau dengan cara modifikasi wama, yaitu
menggunakan proses pewarnaan serta aneka warna dari daerah lain di luar Madura,
misg@inya daerah Solo dan Pekalongan. Hal itu sebagai upaya untuk meningkatkan
mingt konsumen terhadap batik Madura, meski produknya menjadi tidak tampak
motjf khas Madura.

Asosiasi perajin batik di Madura relatif tidak berfungsi. Perajin batik Madura
suli{ bekerjasama dengan sesama perajin. Tidak ada koordinasi yang bagus, para
angpota asosiasi tidak aktif karena sebagaian merasa ketua asosiasi tidak
membantu mereka malah mengurangi kesempatan para perajin. Namun disisi lain

ketya asosiasi merasa anggota asosiasi tidak bisa diajak maju atau kerja sama.

26




Kelebihan batik madura adalah pewamaan yang berasal dari alam sehingga
sebégian besar batik madura adalah batik tulis, Sehingga sulit untuk standarisasi
produk.Dengan adanya jembatan surabaya-madura rmerupakan kesempatan

istirr{ewa bagi perajin batik untuk lebih maju lagi.

b. Perajin batik Sidoarjo

Batik di Sidoarjo sudah mulai dikembangkan sejak 1920 hingga saat ini masih

terus berkembang. Ada 2 sentra utama batik di Sidoarjo yaitu di Tulangan (terkenal
dengan nama batik kenanga) dan di Jetis. Sebagian besar perusahaan batik di
Sidoarjo merupakan perusahaan warisan leluhur, sehingga pengelolanya sebagian
besar sudah berusia lanjut,meskipun banyak dibantu oleh keluarga lain yang lebih
mudg, namun pengambilan keputusan tetap pada mereka(generasi tua). Wilayah/
daergh pemasaran sudah bukan hanya di Sidoarjo saja, melainkan sudah keluar
provinsi misalnya Bali, bahkan sampai ekspor ke Malaysia. Jika dahulu penggunaan
bati{ untuk kain atau sarung, saat ini batik sudah digunakan untuk banyak hal,
misginya baju, tas, sepatu, mukenah dan lain sebagainya. Ketika terjadi krisis
mongter batik di Sidoarjo khususnya Kampung Batik Jetis mengalami masa yang
stagpan bahkan bisa dikatakan berhenti. Baru kemudian setelah krisis beralu para
perajin bangkit lagi. Terlebih karena adanya dukungan dari pemerintah daerah.

Motif — motif batik di Sidoarjo mulai dikembangkan, disesuaikan dengan
permjintaan konsumen serta sudah mulai adanya kombinasi motif dari beberapa
daergh di Sidoarjo, misainya adanya kombinasi antara motif Jetis dan Sekardangan.
Pard perajin selain memproduksi batik tulis juga memproduksi batik cap. Perajin
batil{ Sidoarjo lebih banyak memproduksi batik tulis daripada batik cap karena dirasa

batiﬂ tulis lebih unik daripada batik cap. Selain itu pada batik tulis antara produk
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yandf satu dengan produk yang lain corak dan wamnanya tidak sama persis, dibuat
sesyai dengan keinginan konsumen atau pemesannya. Oleh sebab itu, pengusaha
atau perajin tidak memiliki banyak stock barang, kalaupun ada biasanya digunakan
sebagai contch untuk pemesanan. Konsumen yang ada saat ini lebih menyukai batik
tulis]karena produknya tidak diproduksi secara massal dan motifnya berbeda antara
saty dengan yang lain. Selain itu motif yang mereka pesan bisa disesuaikan dengan
keth\tuhan mereka akan batik tersebut.

Masalah pemasaran, batik Sidoarjo masih dipasarkan secara offiine,

sehihgga kurang mencapai omset yang tinggi. Selain itu, dalam segi biaya masih
dirapa cukup tinggi sehingga harganya tidak dapat bersaing dengan batik dari
daefah lain. Hal itu disebabkan dari segi proses pembuatan yang butuh waktu agak
lama serta harga bahan yang cukup tinggi demi menjaga kualitas. Pembuatan batik
tulig yang khusus juga semakin membuat harga batik Sidoarjo khususnya Jetis
kurang dapat bersaing. Dangan harga yang masih cukup tinggi maka batik Sidoarjo
meniliki pangsa pasar menengah ke atas.

Dengan pemasaran secara online diharapkan dapat mendongkrak omset
batik: Sidoarjo. Selama ini, perajin dan pengusaha batk Sidoarjo belum
merggunakan sistem online dikarenakan yang mengelola adalah generasi tua.
- Untpk generasi muda belum sepenuhnya terjun pada industri batik. Meski fasilitas
yanL diperiukan untuk memasarkan secara online telah mereka miliki, tapi bagi para

per#gusaha dan perajin batik yang umumnya generasi tua intemet merupakan hal

ya dirasa terlalu rumit. Mereka mengenal kata internet, tapi untuk
mengaplikasikannya pada bisnis mereka agak sulit rasanya. Tapi meski begitu para
perjgusaha dan perajin batik di Sidoarjo memiliki motivasi tinggi untuk memasarkan

produk mereka secara online, untuk semakin memperluas pasar mereka. Namun

28




keleahan utama mereka adalah tidak bisa memproduksi masal (pesanan banyak)
kareha keterbatasan tenaga kerja.

Berbeda dengan asosiasi perajin batik di Madura, perajin batik di Sidoarjo

berjalan dengan optimal, juga ada koordinasi yang baik dengan Dinas Perindustrian
perdagangan,lKM,Koperasi dan sumber daya. Hal ini ada kemungkinan koordinasi
menjadi lebih baik karena pembinaan IKM terpusat pada satu Dinas saja. Dua
Dings yaitu Dinas Koperasi dan IKM,Dinas Perindustrian dan Perdagangan dilebur
menjadi satu dinas.

c. Batik Tuban

Batik gedog Tuban merupakan batik khas dari daerah Tuban. Selain motifnya

yang khas, batik gedog dibuat pada bahan atau kain tenun gedog (oleh sebab itu

diseIut batik gedog). Motif yang tampak khas adalah adanya gambar burung

phoenix. Pengenalan batik gedog dilakukan melalui pameran — pameran yang

diselenggarakan oleh pihak pemerintah. Para perajin dan pengusaha selalu aktif
untuk mengikuti pameran — pameran tersebut, bersama — sama dengan perajin dan
pengusaha batik dari daerah lainnya di Indonesia. Diantara perajin /pengusaha ada
kerjg sama dan memiliki wadah atau asosiasi. Apabila ada pesanan yang sekiranya
kurahg dapat dipenuhi, maka perajin bekerja sama dengan perajin yang lain untuk
menmenuhinya.

Batik Tuban untuk masa sekarang ini, sama halnya dengan batik dari daerah
lain, | tidak hanya dibuat pada bahan kain tenun saja melainkan juga pada bahan
kao§ dan sutera. Untuk penggunaannya selain digunakan untuk kain panjang, bisa
diguhakan untuk selendang, tas, baju, kaos, setelan, taplak meja, serta sarung
bantial. Dengan beraneka macam kegunaan batik Tuban itulah yang membuat omset

penjﬁjalan batik Tuban cukup tinggi. Di beberapa tempat wisata di Tuban dan daerah
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sekiﬂar Tuban banyak kita jumpai produk dari batik Tuban. Bahkan perajin batik
Tuann juga menyuplai beberapa toko oleh —oleh di Bali, serta menyuplai kain batik
untu#( perusahaan di sekitar tempat perajin berada, misalnya saja melayani pesanan
PT. Bemen Gresik.

Bagi perajin batik Tuban, interet bukan hal yang asing, mereka sudah

mengenal intemet dan bahkan sudah ada yang memiliki website. Tapi bagi perajin
magih dirasa kurang mengena karena mereka masih menggunakan jasa pihak
ketiga yang mematok harga tinggi. Hal itu disebabkan pengelola situs bukanlah
perajin atau pengusaha batik Tuban sendiri, melainkan pihak lain yang mencoba
mengambil keuntungan dari bisniss online, sehingga perajin tidak bisa menentukan
sengiri harga produk yang ditawarkan,karena tidak ada komunikasi langsung perajin
dengan konsumen.

Sentra perajin batik gedog di Tuban, terkonsentrasi pada Kecamatan KEREG,
yarp meliputi beberapa desa. Membatik menjadi mata pencaharian utama di

Kedamatan tersebut, sehingga banyak sumber daya manusia yang terlibat. Terdapat

sekitar lima IKM/perajin yang relatif besar,yang mana benyak menyerap tenaga
ker|a disekitamya antara lain Bp.Sholeh, Bp Suwoto dan BpZainal yang mana ketiga
IKM tersebut ada di desa Margorejo,Kec Kerek selain di desa margorejo IKM yang
relatif besar antara lain milik lbu Uswatun Desa Kedung rejo dan lbu Emy di
Semanding. Kesiapan sumber daya manusia serta kuatnya asosiasi perajin batik di

Tuban menjadikan modal utama perajin batik Tuban untuk memasuki pasar global.

5.1.1.2 Perajin Bordir
Saat membicarakan bordir, untuk wilayah Jawa Timur maka Pasuruan

tempatnya. IKM bordir di Pasuruan sangat banyak jumlahnya kurang lebih 270
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in, mereka telah membentuk asosiasi atau organisasi yang beranggotakan

in atau pengusaha bordir di Pasuruan. Mereka saling bekerja sama satu sama
lain, [dan memiliki kode etik untuk tidak meniru atau menjiplak karya rekan sesama
pergjin atau pengusaha. Kalau ada pesanan yang sekiranya kurang dapat dipenuhi,
makR para perajin atau pengusaha akan melakukan kerja sama untuk memenuhi
pesanan agar tidak mengecewakan pelanggan.

Selama ini pemasaran dilakukan melalui pameran - pameran yang

dilaksanakan di dalam dan di luar negeri, serta datang langsung pada konsumen

untuk menawarkan produk mereka, misainya ke kantor atau instansi, atau ke toko —
tokd yang menjual bahan pakaian, atau bahkan membuka gerai sendiri di rumah
mergka. Perajin bordir Pasuruan berusaha membuat desain yang unik agar
proquknya bisa digemari banyak orang. Sudah ada variasi untuk produk bordir,
selan bordir mesin juga ada variasi sulaman tangan dan painting (lukis) pada bahan
Pemasaran secara online sudah dilakukan oleh beberapa pengusaha, seperti
NorLa Miliarta,yang berlokasi di desa Nganglang, Bangil. Pemasaran mereka sudah
san}pai di Batam dan Malaysia. Dinas Perindustrian dan Perdagangan sebagai
Penﬁbina IKM bordir di Pasuruan telah bekerjasama dengan PT TELKOM untuk
memberikan pelatihan pembuatan bloger untuk pengusaha atau perajin yang belum
meniliki situs sendiri. Dengan demikian dapat disimpulkan kurangnya pemasaran
onliqme bukan dikarenakan Dinas Perindustrain dan Perdagangan yang kurang
resposif.tapi lebih dikarenakan minimnya sumber daya manusia untuk membuat dan
merjgelola situs tersebut. Selain itu ada juga yang belum siap untuk pemasaran
secara online karena kurangnya sumber daya manusia untuk memenuhi pesanan
jika| nantinya mendapat pesanan dalam jumiah banyak. Asumsinya, dengan

penJlasaran secara offline seperti sekarang ini saja sudah merasa kewalahan untuk
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memenuhi pesanan apalagi jika dipasarkan secara online tentu akan sulit untuk

menjenuhi pesanan. Banyak alasan dikemukakan perajin Fath Bordir misainya

selar kemampuan memenuhi pesanan juga kekhawatiran pemasaran online akan

memnjbuat desain produknya gampang dicontoh pesaing.

5.1.1.3 Perajin Songkok

sem

son

Perajin songkok di Kabupaten Gresik terpusat di Desa Bungah. Hampir

fa keluarga memproduksi songkok. Seperti halnya Batik Sidoarjo, bisnis/usaha

kok ini merupakan usaha warisan.Usaha ini mengalami penurunan seiring

dengan tumbuhnya Gresik sebagai kota Industri yang mana mulai banyak Pabrik

didir

kan di Gresik. Bisnis ini cenderung kurang serius ditangani karena warga lebih

menilih pekerjaan lain seperti pekerja Pabrik.

Pengetahuan tentang intemet sudah bukan hal baru lagi bagi beberapa

pengusaha IKM songkok di Bungah Gresik, bahkan mereka juga mampu

men

mas

pgunakan intemet. Fasilitas seperti komputer juga sudah mereka miliki, tetapi

h belum menggunakan business online sepenuhnya dalam transaksi bisnis

meréka. Hal itu disebabkan pengusaha IKM songkok masih kekurangan tenaga

untu

k memenuhi pesanan produksi, karena pola pikir masyarakat yang lebih suka

bekegrja sebagai buruh pabrik daripada sebagi perajin songkok. Sehingga apabila

dipafarkan secara online ada kemungkinan kurang dapat memenuhi permintaan

pela

Lam

nggan. Tetapi ada beberapa pengusaha IKM yang mengalihkan usahanya ke

bngan karena disana masih tersedia cukup tenaga kerja yang mau bekerja

sebagai perajin songkok. Sistem kerja kerajinan songkok sangat spesifikasi,

sehilpgga tiap bagian memeriukan keahlian yang berbeda-beda. Oleh sebab itu periu

banyak tenaga kerja untuk dapat memenuhi pesanan.
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Sejauh ini, sebagian besar songkok produksi Gresik dijual ke luar daerah
tanpﬁa merk, misalnya ke Kalimantan. Hal itu disesuaikan dengan permintaan
pemgsan, dan oleh pemesannya produk tersebut diberi merk sendiri kemudian baru

dijuql ke pasaran, bahkan ada yang diekspor. Tetapi meski begitu tetap ada

pengusaha IKM yang memberi merk pada produk songkok yang mereka hasilkan,
dengan alasan untuk memperkenalkan kerajinan songkok dari Gresik.

Dengan adanya pemasaran secara online, diharapkan kerajinan songkok
Gregik akan semakin dikenal serta meningkatkan omset penjualan songkok Gresik,

sehipgga akan membuka kesempatan kerja yang prospektif bagi masyarakat .

5.1.1.4 Perajin Kerudung

Jenis kerudung dapat dibedakan dari aksesoris/atribut hiasan pada kerudung
antdra lain dengan bordir,borcy maupun painting (lukisan). Gresik, Sidoarjo dan
Bangil merupakan sentra kerudung di Jawa Timur.

Beberapa pengusaha dan perajin IKM kerudung di Gresik maupun di Bangil
telaiﬁ belajar tentang intemet meski belum memiliki website sendiri. Fasilitas yang

dipeflukan juga telah dimiliki, tetapi untuk membuat sebuah website periu

dipertimbangkan lagi. Hal itu dikarenakan pihak pengusaha IKM belum mengerti
benar bagaimana membuat website serta bagaimana untuk mengurusnya di waktu
yang akan datang. Untuk itu mereka memerlukan pihak yang dapat membantu.
Selama ini mereka melakukan pemasaran secara offiine. Dengan omset yang
sangat tinggi, bisa mencapai 100 kodi untuk satu pengusaha IKM. Adapun wilayah
pemasaranya masih terbatas di Jawa Timur saja. Namun banyak perajin kerudung
vang memasarkan produknya tanpa menggunakan merek atas permintaan

kongumen. Beberapa konsumen besar (pembelian jumlah besar),cenderung
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menmjbeli kerudung tanpa merk,malah juga tanpa hiasan. Yang kemudian kerudung

dipa

mau

men

arkan dengan merk pembeli tersebut.

tersibut akan ditambah hiasan sendiri oleh pembeli dan kemungkinan besar akan

Pembuatan produknya telah berorientasi pada pasar, baik untuk model

pun wamanya. Semuanya disesuaikan dengan keinginan pasar. Mereka selalu

ikuti trend pasar, misalnya ketika konsumen menyukai kerudung batik, maka

mergka akan membuat/desain kerudung batik, seperti sekarang ini kerudung lukis

sed

lukis

ng diminati konsumen, maka mereka akan memproduksi kerudung dengan

an. Untuk manajemen perusahaan, karena merupakan industri kecil menengah,

makf sistemnya masih dikelola secara konvensional. Semuanya ditangani oleh

anggota keluarga sendiri.

Asosiasi perajin kerudung baik di Gresik maupun di Bangil memiliki asosiasi

yang kuat, Sehingga mereka bisa bekerjasama untuk memenuhi permintaan pasar

yangr tinggi.

5.1.1.5 Perajin Perhiasan Perak

Moj

Kerajinan perak merupakan salah satu unggulan produk di kabupaten

kerto. Kerajinan perak ini menyebar dibeberapa kecamatan antara lain

Mojdsari, Pacet, Gedek dan Jetis. Namun di antara sekian kecamatan di Kecamatan

Ged

k paling banyak ditemui IKM perhiasan perak.

Meski tidak semua, sudah ada pengusaha IKM kerajinan perak Mojokerto

yang memiliki pengetahuan tentang internet. Hal itu dibuktikan dengan sudah

adarlya pengusaha IKM yang bertransaksi melalui intemet, dengan cara saling

berk

ﬁrim e-mail antara pengusaha IKM dengan konsumen yang bemiat membeli.

Misqlnya tentang model yang dipesan, harga tiap unit barang yang dipesan, dan
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sebggainya, yang kemudian ditindaklanjuti dengan kontak melalui telepon. Tetapi,

hingga saat bisa dikatakan belum ada pengusaha IKM yang memiliki website sendiri
untuk menawarkan produk mereka. Hal itu disebabkan karena mereka tidak memiliki
fasilifas, yaitu perangkat komputer. Sehingga sampai saat ini belum ada pengusaha
IKM latau perajin perak yang sepenuhnya menggunakan konsep online. Selain
masalah tidak adanya fasilitas, para perajin atau pengusaha IKM tersebut terbentur
pada| modal untuk memproduksi dalam jumlah besar. Jika ada pemesanan dalam
jumlakn besar maka mereka tidak dapat memenuhi pesanan tersebut.

Bagi beberapa pengusaha IKM atau perajin permasalahan modal itu bisa

ti dengan bekerja sama dengan pihak lain, yaitu Bank. Dengan meminjam

asosiaki yang menaungi pengrajin perak dimana diadakan pertemuan rutin untuk
saling pertukar informasi dan bekerja sama diantara anggotanya. Selain itu, kondisi
yang dihadapi oleh perajin dan pengusaha IKM perak Mojokerto adalah preduk yang
mereka buat tidak memiliki merk. Hal itu memungkinkan bagi pelanggan yang
membsgli dalam jumlah besar untuk menjual kembali barang kerajinan tersebut
dengar} membubuhkan merk sendiri. Untuk saat ini kerajinan perak Mojokerto
dipasatkan ke daerah lain misalnya Bali dan Yogyakarta, selain itu ada juga

ha IKM yang melakukan ekspor kerajinan perak ke Jerman.
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pe

Dengan pemasaran secara online, diharapkan para pengusaha IKM dan

grajin dapat memasarkan sendiri produk mereka sehingga dapat meningkatkan

omset serta taraf hidup perajin. Karena selama ini produk yang mereka buat diberi

harga tinggi di pasaran oleh pihak kedua. Sedangkan mereka membeli dari perajin

atay pengusaha IKM dengan harga yang relatif lebih murah.

I/me

Perajin menyadari pentingnya pemasaran, mereka antusias menggunakan

nerapkan pemasaran online, meskipun tidak memiliki perangkat komputer,

namun diwilayah mereka sudah banyak ditemui wamet.

5.1

pe

.1.6 Perajin Anyaman Bambu

Beberapa perajin atau IKM anyaman bambu di kabupaten Magetan sudah

h menerapkan e-bisnis dalam memasarkan produknya, meski terbatas baru

penggunaan email dan fasilitas internet di rumah. Tapi karena dirasa biaya yang

dikeluarkan terlalu tinggi tidak sesuai dengan keuntungan, maka diputuskan untuk

tidaki menggunakan fasilitas internet di rumah. Tapi masih tetap menggunakan email

untu* berkomunikasi dengan pelanggan dalam memasarkan produknya. Mereka

lebih|suka pergi ke warnet karena relatif lebih murah.

Saat ini produk kerajinan anyaman bambu yang ada di Magetan yang paling

laku adalah caping bambu. Pemerintah setempat khususnya Dinas Perekonomian

dan

ariwisata Bidang Perindustrian ikut berperan serta mengembangkan kerajinan

bambu dengan mengadakan pelatihan bagi perajin agar dapat membuat produk lain

dari

ambu selain caping. Saat ini produk kerajinan bambu di kabupaten Magetan

sudah bermacam-macam, ada tas, tudung saji, tempat buah, kap lampu, souvenir,

dan

lain sebagainya. Tapi sayangnya untuk produk selain caping tidak banyak dibuat

karena jumlah barang yang dipesan sedikit. Barang-barang tersebut dibuat
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ber+asarkan pesanan karena keterbatasan modal, sehingga perajin tidak berani

bergpekulasi untuk membuat stok barang. Diharapkan dengan adanya pemasaran

S

ra online akan banyak konsumen yang tertarik dengan barang-barang unik yang

terbliat dari bambu tersebut.

Sumber daya manusia di bidang anyaman bambu relatif banyak, mengenai

kemampuan desain produk sudah sering mendapatkan pelatihan baik dari Dinas

Perindustrian dan perdagangan sendiri maupun dari berbagai perguruan tinggi

sep

rti UGM, yang melakukan pelatihan pengembangan desain produk rutin setiap

tahun. Sehingga permasalahan utama yang dihadapi perajin kerajinan dari

bam

bu,ketika  melaksanakan pemasaran secara online adalah utama pada

permasalahan modainya. Diharapkan dengan pemasaran online permintaan produk

men+wgkat, ditambah dengan bantuan modal dari Pemerintah maka akan berdampak

padd perluasan lapangan pekerjaan.

5.1.1{7 Perajin Kulit

Perajin kulit dapat dibedakan atas jenis produk yang dibuat dengan bahan

dasaf kulit. Produk yang paling banyak dibuat dengan bahan dasar kulit adalah

sepatu,tas dan Koper. Sentra tas dan koper dari kulit ada di Tanggulangin Sidoarjo

dan

ntra sepatu dari kulit ada di Magetan.

a. Pefajin Tas dan Koper Tanggulangin

Sejak adanya bencana lumpur lapindo di daerah Porong memberi dampak

negatif bagi IKM tas dan koper kulit di Tanggulangin. Perajin tas dan koper kulit di

Tanggulangin memasarkan barang dagangannya dengan mengikuti pameran

pametan serta membuka gerai atau toko di tempat tinggal mereka. Dengan adanya

ben

a lumpur lapindo berakibat tidak lancamya lalu lintas, sehingga berakibat
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mefurunnya konsumen yang datang ke Tanggulangin untuk membeli tas. Produk

tas
mo
oleh

pes

kulit Tanggulangin dibuat dalam jumiah yang tidak begitu banyak untuk tiap
elnya, kecuali ada pesanan maka jumlahnya sesuai dengan yang dibutuhkan
) konsumen. Sebagian besar perajin malah membuat tas kulit hanya berdasar
Bnan saja, tanpa menyimpan stok barang.

Para perajin dan pengusaha tas di Tanggulangin tergabung dalam koperasi

sen

ada

)

ajang barang hasil produksi anggotanya. Jadi selain di pajang di toko mereka

Intako yang memiliki 307 anggota. Intako memiliki gerai atau showroom yang
me

iri, para perajin atau pengusaha itu juga menitipkan barang pada Intako. Jika

pesanan, pengurus di koperasi akan meneruskannya pada perajin atau

pengusaha yang barangnya dipesan. Sistem manajemen sudah cukup modem.

Omset akan meningkat atau menurun tergantung infrastruktur serta stabilitas

eko

mi. Jika stabil dan infrastruktur memadai maka omset meningkat. Selain itu

juga tergantung adanya even.

Intako sendiri telah mempunyai website sejak tujuh tahun yang lalu, tapi

masilh belum berkembang sampai saat ini karena keterbatasan sumber daya

manusia. Namun sampai sekarang INTAKO belum pernah bertransaksi melalui

intemet, orang hanya membuka — buka website untuk mengetahui atau melihat -

lihat groduknya, jadi baru berfungsi sebagai ajang promosi.

Pemasaran secara online diharapkan dapat semakin meningkatkan

penjualan, meskipun mungkin resiko yang dihadapi juga tinggi. Pemasaran online

dengdn model e-mall, ini diharapkan bisa membangkitkan kembali IKM Tas dan

koper [Tanggulangin yang terpuruk karena musibah lumpur lapindo.

b. Peréiin Sepatu dan Sandal Kulit Magetan

Pemasaran dengan menggunakan katalog produk, yaitu perajin mengirimkan
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brosur/katalog pada konsumen. Konsumen tersebut diharapkan akan menjadi mitra

bisnis yaitu ikut membantu memasarkan produk di lingkungan konsumen.

Perhasaran model ini sering disebut WOM (Wourth of Mouth). Perajin sepatu juga

sering mengikuti pameran-pameran, membuka gerai / toko sepatu. Perajin sepatu

danjsandal Magetan cenderung membuat produk berdasarkan pesanan. Jarang dari

mereka yang memiliki stok barang yang modelnya bermacam-macam, hal itu karena

mer

ka lebih mementingkan untuk menyelesaikan pesanan konsumen daripada

membuat barang untuk stok mereka sendiri. Tenaga kerja yang terbatas menjadi

kendala yang membuat para pengusaha IKM sepatu dan sandal tersebut membuat

kebijpkan seperti itu. Oleh sebab itu jika pemasaran online dilakukan secara gencar

meraka khawatir tidak dapat memenuhi pesanan dari seluruh konsumen.

Untuk menyelesaikan masalah tenaga kerja, pemah dilakukan kerja sama

denggn perajin dari daerah lain. Tetapi hal itu berakibat kurang baik, yaitu kurang

terko

peng

mere

pem

troinya kualitas produk sepatu dan sandal yang diproduksi. Sehingga
isaha IKM sepatu dan sandal Magetan mendapat komplain dari konsumen
ka. Pada akhimya hal itu akan dapat menurunkan omset mereka.

Sebagian besar Perajin sepatu sudah faham dengan intemet. Namun belum

terpikir untuk menggunakan sarana intemet dalam menawarkan

produknya.Hal ini dikarenakan mereka kurang faham dengan sistem bisnis online

dan

mem

kekhawatiran masalah pembayaran. Mereka juga khawatir jika tidak bisa

uhi permintaan konsumen dikarenakan sedikitnya sumber daya

manugia/karyawan. Para pengusaha sulit mendapatkan karyawan karena generasi

muda [masyarakat Magetan lebih suka tinggal di kota untuk menjadi buruh pabrik.

Hal ini dikarenakan selama ini penghasilan dari perajin sepatu tidak dapat

dihara+kan secara rutin. Kemungkinan besar adalah karena perajin mengandalkan
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proguksi berdasar pesanan,sehingga volume produksi sangat berfiuktuasi. Bisnis

onl?[e diharapkan akan meningkatkan permintaan pasar, sehingga penghasilan dari
jin sepatu cukup untuk biaya hidup.

per

5.141.8 Perajin Sandal Spon Wedoro

Sejauh ini, seperti halnya IKM di Sidoarjo yang lain, IKM sandal di Wedoro
jug% dikumpulkan dalam satu komplek yang disebut Kampung Sandal Wedoro.
Tergapat toko — toko di sepanjang jalan yang menjual hasil kerajinan sandal. Secara

umym perajin Wedoro belum memanfaatkan pemasaran secara online meski

sebagian sudah mengenal internet, dan pemasarannya sudah sampai ekspor.
Perajin sandal spon di Waru sebagian besar berusia muda, yang mana usaha ini
biaspnya merupakan usaha warisan orang tua. Mereka sering menggunakan email
untuk berkomunikasi dengan konsumen di luar negeri. Untuk pengiriman barang ke
luar | negeri mereka bekerja sama dengan perusahaan ekspedisi agar tidak
terkendala dengan ketepatan waktu pengiriman. Berbeda dengan IKM sepatu kulit di
Maggptan, IKM sandal spon tidak ada kendala terkait dengan sumber daya manusia,
selain skill yang cukup, kreatifitas, juga jumlah sumber daya relatif banyak. Asosiasi
pendqusaha sandal Wedoro relatif berjalan optimal, dalam arti ada kerjasama yang

mam

baik pntara sesama perajin. jika permintaan pasar meningkat dan IKM tersebut tidak
Eu memenuhi permintaan, mereka dapat bekerjasama dengan IKM lainnya.

5.1.2J Konsumen

Beberapa pertimbangan konsumen kenapa membeli produk secara online

antara lain karena produk yang ditawarkan unik, tidak ditawarkan pada pasar offline

dan ¢fisien waktu. Bagi konsumen, yang mereka harapkan dari transaksi secara
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onlihe adalah adanya layanan yang lebih, yang diberikan oleh penyedia produk atau
jasa. Mereka ingin pada saat membuka websife untuk mencari barang yang
diinginkan, terdapat spesifikasi barang serta harga dan sistem pembayaran dan
pengiriman yang jelas. Sehingga konsumen dapat mempertimbangkan dahuiu
sebelum menentukan untuk membeli atau tidak, dan agar konsumen bisa percaya
pada penyedia barang atau jasa. Selain itu dalam situs diharapkan dicantumkan
alamat yang jelas sehingga mudah untuk dikonfirmasi. Tanpa alamat yang jelas,
maka konsumen akan ragu — ragu untuk melakukan transaksi. Selain itu contact
com

ent menjadi pertimbangan utama untuk menentukan pembelian suatu produk

secata online .

5.1.3|Dinas Perindustrian dan Perdagangan

Secara umum setiap Dinas Perindustrian dan Perdagangan yang menjadi
Pemb*ina IKM dari pihak pemerintahan ,mendukung sepenuhnya bisnis secara

online| tiap IKM yang dibinanya. Bahkan ada yang pemah memberikan pelatihan

tentang pembuatan biloger seperti di Kabupaten Pasuruan, agar IKM disana dapat
memagarkan produknya secara online. Hampir seluruh Dinas Perindustrian dan
Perdagangan di tiap kabupaten yang menjadi obyek penelitian sudah memiliki
website. Sebagian besar dari mereka meminta hosting bisnis online masﬁk dalam
mereka. Hal ini dikarenakan meskipun mereka mempunyai website, namun
website¢ tersebut relative kosong, atau belum berfungsi secara optimal. Dinas
Perindystrian dan perdagangan sangat mendukung IKM untuk bisnis online, namun
sejauh ini IKM belum melakukannya karena berbagai kendala, misalnya modal serta
kemampuan membuat website. Ada pula yang dikarenakan kurangnya perajin

sehingda belum memasarkan secara online karena kurang tenaga kerja, khawatir
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tidaF sanggup memenuhi permintaan konsumen.

Tidak ada persyaratan khusus bagi IKM yang ingin melakukan ekspor.

Biaganya persyaratan akan diberikan oleh pihak pengimpor di negara tertentu.

Harapan Dinas Perindustrian dan Perdagangan ketika IKM — IKM memutuskan

untuyk memasarkan produknya secara onfine agar mempersiapkan diri sepenuhnya.

Misginya kemampuan memenuhi pesanan serta pengiriman yang tepat waktu.

Kargna ada kalanya ketika IKM tidak dapat memenuhi pesanan atau kiriman

terlambat, maka pihak konsumen terutama pengimpor akan melakukan komplain

pad

yang
kons

kesar

yang

Dinas Perindustrian dan Perdagangan kabupaten tempat IKM berada. Produk
ditawarkan juga hendaknya ada standar kualitas, agar tidak mengecewakan
men. Karena sekali saja konsumen merasa kecewa maka akan memberi
) negatif terhadap produk secara khusus dan terhadap website secara umum.

Ada ide dari beberapa dinas perindustrian dan perdagangan antara lain agar

menjadi anggota/provider dalam website adalah Dinas tersebut bukan IKM.

Deng

semu

n demikian yang melakukan transaksi adalah Dinas atas nama IKM. Sehingga

produk IKM didalam wilayahnya dapat masuk dalam bisnis online, mereka

sendir| yang akan menentukan produk mana yang akan ditawarkan. Namun disisi

lain terdapat Dinas Perindustrian dan Perdagangan yaitu di Bangkalan Madura, yang

pemah melakukan bisnis online namun, tidak berjalan, kendala utama adalah desain

produkl dan harga berubah cepat sementara data yang ada pada Dinas sudah ouf of

date,

rena IKM tidak mengganti sendiri (IKM yang terlibat relatif banyak,dengan

produk| semacam,asosiasi tidak berjalan dengan baik, Kepercayaan IKM pada

asosiagi tidak ada,yang pada akhimnya bisnis online tersebut gagal).

5.1.4

Ptaktisi (Pengusaha yang sudah sukses menggunakan bisnis online)

alam internet, akses informasi sangat mudah, segala macam informasi
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da%at diakses dengan mudahnya, sehingga saat memutuskan berbisnis secara

online harus mempersiapkan segala sesuatunya. Segala hal yang mendukung

berjglannya bisnis secara lancar. Misalnya, untuk jasa pengiriman jika bekerja sama

denpjan perusahaan ekspedisi sebaiknya dicari yang benar — benar profesional.

Kes|nergian produk juga harus diperhatikan.

Untuk masalah ekspor, biasanya ada standar pengiriman tertentu untuk ke

luar|negeri, dan itu periu untuk dipahami. Segala macam komentar — komentar yang

akan diberikan oleh konsumen periu kita perhatikan demi kesuksesan bisnis onfine.

Kecg¢patan merespon atau menjawab pesan yang masuk juga menjadi salah satu

pengntu kesuksesan berbisnis secara onlfine. Adanya kontrak kerja sama ekspor

impqr sangat penting untuk menjamin keprofesionalan. Di beberapa negara bahkan

meniliki etika bisnis yang perlu diperhatikan, misainya dalam proses produksi,

pendarian bahan mentah, dan lain sebagainya.

Beberapa kasus menunjukkan bahwa pemasaran secara onfine dapat

menikgkatkan omset penjualan. Tetapi meski begitu harus tetap didukung secara

offling. Jika keduanya dapat berjalan bersama tentu akan lebih baik.

Para praktisi bisnis online memberikan ide untuk mengurangi biaya promosi

dapa# dilakukan dengan saling bertukar iklan/advertising dengan website yang lain.

Hal ytama yang harus diperhatikan adalah masalah resiko. Dalam bisnis online

resikg yang dihadapi tidak hanya ada pada konsumen demikian halnya juga pada

provi&erl produsen. Khususnya resiko keuangan seperti ketika barang sudah dikirim

namun uang belum sampai pada produsen. Maka system pembayaran harus dibuat

f/dirangang sedemikian rupa mengurangi resiko keuangan. Seperti penggunaan bank

sebagai mediator keuangan. Pembuatan kontrak pembelian terlebih dahulu. Namun

perlu Hisadari bahwa inti dari bisnis online adalah factor kepercayaan.
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5.1.}5

Pakar Informasi Teknologi

Pakar Informasi teknologi (IT), menginformasikan halhal yang

dibytuhkan/disyaratkan dalam pembuatan bisnis online, seperti cara pengambilan

ganmbar produk yang bagus, bagaimana membuat deskripsi produk yang menarik .

Bagpimana resiko jika tidak meng update data/ gambar. Mereka juga mensyaratkan

mini

al 10 feature produk dengan gambaran proses produksi yang jelas untuk dasar

memnbuat bisnis online. Semakin banyak variasi produk yang terlibat semakin

menarik desain bisnis online tersebut, dalam hal ini semakin banyak yang

men

unjungi website tersebut. Mereka juga menyampaikan berapa biaya sewa

hosting/berapa biaya domain, sehingga tidak menutup kemungkinan ketika IKM ingin

mem

yang

daer.

uat website sendiri. IKM memperoleh informasi dengan lengkap hal-hal apa
harus dipersiapkan terkait dengan pelaksanaan e-bisnis ini.

Secara ringkas berdasar uraian diatas dapat disimpulkan hasil FGD di setiap

h relative sama yaitu sebagian besar pihak pengusaha kurang siap melakukan

bisnis| online,selain disebabkan kemampuan teknologi yang minim, kurangnya

fasilit

s pengusaha juga masalah budayé serta kurangnya kemampuan membuat

produk dengan standarisasi tinggi seperti yang diminta konsumen.

Hal utama yang dipertimbangkan konsumen dalam pembelian online adalah

kepergayaan, ketepatan waktu pengiriman, ketepatan kualitas produk seperti yang

dijanjikan. Disisi lain pihak pengusaha dalam hal ini IKM merasa hal tersebut

merup%kan kelemahan/keterbatasan mereka . keterbatasan modal dan tenaga kerja

menjadi kendala utama perusahaan untuk standarisasi produk dan pengiriman

produk! tepat waktu.

Sebetulnya pihak Dinas Perindustrian sebagai instansi pemerintah telah

banyak memfasilitasi pengusaha untuk meningkatkan kemampuan teknologi dan
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pro

uksi IKM. Namun hanya beberapa pengusaha saja yang menggunakan fasilitas

tersebut, sebagian besar adalah pola pikir yang belum orientasi pada pelanggan.

me

Seperti Perajin batk Maduramisainya sebagian besar mereka tidak

erima pesanan pelangga, ketika pelanggan memberikan ide baik tentang warna

atay motif. Mereka hanya mau membuat batik seperti yang perajin inginkan baik dari

segil wama maupun motif dil. Tidak ada kerjasama yang bagus antara sesama

perajin batik di Bangkalan (malah dapat disimpulkan asosiasi tidak berjalan dengan

bagus).Berbeda dengan industri bordir dan painting di Pasuruan,khususnya Bangil

seb

ai pusat bordir di Kabupeten Pasuruan. Perajin border di Pasuruan memiliki

asos|asi yang kuat, pengusaha yang sukses atau sudah besar akan membantu

pemasaran perusahan lainnya yang relatif lebih kecil.

5.2

DLSA!N E-BISNIS

Berdasar hasil FGD, Khususnya masukan dari Dinas Perindustrian dan

Perddgangan, ditentukan satu perusahaan yang siap untuk bisnis online dalam arti

pengusaha tersebut mempunyai motivasi tinggi untuk business online, ukuran

perusahaan relative besar.

Pada masing-masing sentra industri ditetapkan 1 pengusaha saja. Dalam

desainy bisnis online dibuat klasifikasi berdasar jenis produk dan manufaktur

sehingga dalam jangka panjang diharapkan ketika website ini sudah berjalan dan

eksis, maka IKM yang lain dalam sentra industry yang sama dapat masuk dalam

bisnis online ini dengan hanya menambah feature produk dan deskripsi manufaktur

saja. Yang diharapkan perusahaan yang sekarang sudah masuk dalam bisnis online

yang akan mendampingi IKM berikutnya yang akan masuk dalam bisnis online ini,

demikign seterusnya.
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Desain bisnis online ini hanya merupakan langkah awal, selanjutnya

ditefuskan oleh IKM lainya dengan pembinaan secara berkelanjutan oleh Dinas

Perpndustrian dan Perdagangan setempat. Adapun untuk langkah awal ini daftar

namja pengusaha yang terpilih untuk bergabung dalam bisnis obnline ini antara lain:
Tabel 5.1
IKM Sebagai Provider Dalam Bisnis Online
no | Nama Nama Perusahaan |Nama Alamat
Pengusaha Produk
1 | Uswatun SEKAR AYU Batik Kedung
rejo,Kerek, Tuban
2 | Adenan ADAM BATIK Batik Jetis I1/70 Sidoarjo
3 |Purbo AGUNG SILVER Perhiasan Ds Batan Krajan,
Perak Gedeg Mojokerto
4 | Moch. UD IQBAL Songkok RT 14 RW 05 Bungah
Maghfur Gresik
5 | Supiani TRESNO ART Batik Jin H Kholil Bangkalan
6 ||Cholifah CHOLIFAH Kerudung RT 04 RW 04,
COLLECTION ‘ Manyarejo, Gresik
7 ||Budi Ridwan | UD PRAKTIS Sepatu kulit | JI Sawo no 9 Magetan
8 [|Sumiran INTAKO Tas Kulit Jalan raya kedensari
27 Sidoarjo
9 |Muhtar BAMBU MURNI Anyaman Sawo Selosari
bambu magetan
10 |[Rozak UD Wedoro indah Sandal spon | Wedoro Masijid 56 B
Waru
11 | Henny ISTANA BORDIR Bordir JI STM Trisakti no 12
painting Gajah bendo bangil
Untuk semua pengusaha yang terpilih tersebut diatas, penseliti

mendokumentasikan gambar produk yang diproduksi / ditawarkan lengkap dengan
deskripsinya, proses produksi,serta penawaran khusus yang mereka tawarkan
untuk fnenarik perhatian konsumen potensial.

esain bisnis online ini dibuat dengan klasifikasi berdasar jenis produk dan
manufaktur, seperti yang telah diuraikan diatas, selain akan mempermudah ketika

IKM dalam sentra yang sama untuk bergabung. Desain seperti ini juga akan
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memudahkan ketika ada jenis kategori produk baru yang mau ditambahkan.

Desain bisnis online ini link dengan Unair, ITS, Dinas Perindustrian dan

Perdagangan Profinsi Jawa Timur. Untuk sementara belum di onlinekan dengan
Perhankan karena system pembayaran dalam bisnis online ini belum menggunakan

paypal. Meskipun demikian semua instrument yang dibutuhkan untuk paypal sudah

Dalam desain bisnis online ini disiapkan space untuk coment dan contact
pelanggan. Coment yang mendukung atau positif akan meningkatkan kinerja
webgite ini sehingga diharapkan kerjasama yang tinggi antara IKM untuk
membperikan yang terbaik pada customer, karena salah satu IKM tidak memuaskan
customer akan berdampak pada IKM yang lain. Hal ini dikarenakan konsep yang
digungkan adalah e-mall.

Dalam desain bisnis onfine ini setiap IKM diberi password khusus yang dapat
digun%kan untuk mendisain / merubah display produknya seperti merubah produk
yang gditawarkan, merubah harga, merubah produk unggulan dll. Password diatur
sedenjikian rupa hanya dapat untuk merubah display IKM tersebut dan tidak bisa

masuK dalam administrasi IKM yang lain. Secara ringkas dapat disimpulkan bahwa

setiap | IKM mempunyai password untuk administrasi IKM masing-masing, dan
penelitf mempunyai superadministrasi yang dapat masuk ke semua IKM. Sehingga
ketika |IKM mempunyai permasalahan, provider website yaitu tim peneliti dapat
membdtulkan permasalahan tersebut dengan sistem online.

Dalam desain website ini juga ditampilkan proses produksi pada masing-
masing| IKM, diharapkan dengan upload proses produksi ini akan meyakinkan
konsu«r*en bahwa provider dalam hal ini IKM adalah memang produsen , bukan

pengepll.Desain bisnis online yang sudah selesai kita buatkan hosting dan domain.
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adapun alamat website adalah www/eastjavacraft,biz. Desain website ini masih

dalam

bentuk localhost/prestashop. Diharapkan banyak masukan untuk

penyempurnaan desain website ini. Berikut ini adalah potongan dari website

eastjavacraft.biz. Mengenai homepage dari website ini dapat dilihat di gambar 5.1

Gambar 5.1
Homepage desain website www/eastjavacraft.biz (localhost)
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Gambar 5.1 merupakan potongan dari homepage eastjavacraft.biz. Nama
eastjavacraft.biz digunakan dengan pertimbangan semua produk yang ditawarkan
dalam | website ini adalah produk-produk unggulan di Jawa Timur. Homepage
dengaT latar belakang batik diharapkan menarik konsumen untuk mengunjungi,
disamping produk batik sedang menjadi pusat perhatian, gambar batik ini sangat
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Gambar 5.2 dan Gambar 5.3 merupakan potongan/bagian dari website yang
menunjukkan bahwa provider dari produk yang ditawarkan dalam website ini adalah
produsen langsung, bukan sebagai pengepul saja.

Gambar 5.4 dan Gambar 55 merupakan potongan website yang

merjunjukkan list produk yang ditawarkan IKM. Gambar 5.4 adalah list produk

kergjinan perhiasan perak dari Mojokerto yang diproduksi Agung Silver. Gambar 5.5

adalgh list produk kerajinan batik Madura yang diproduksi Tresno Art

Tabel 5.4
Daftar produk kerajinan perhiasan perak Mojokerto
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Tabel 5.5
Daftar Produk Kerajinan Batik Madura
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5.3.RESPON KONSUMEN ATAS DESAIN BISNISS ONLINE
Tujuan dari desain website www/eastjavacraft.biz ini adalah untuk
meningkatkan pemasaran produk-produk IKM di Jawa Timur. Target audience dari

bisn|s online ini adalah konsumen potensial yang menggunakan internet. untuk

mengetahui efektifitas dari desain ini dilakukan survey dengan harapan akan

menyempurnakan desain bisnis online ini

mela

stud

pern

Populasi yang digunakan dalam survey ini adalah individu yang pernah

kukan pembelian online. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam
ini adalah accidental sampling dan purposive sampling. Yaitu individu yang

ah melakukan pembelian produk secara online dan berusia 17 tahun keatas.

Jumlah sampel/ responden dalam survey ini ditetapkan sebesar 100 responden.
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Namun karena keterbatasan waktu, jumlah responden yang dapat diperoleh dalam

stulji

ini sejumiah 76 responden.

Sebagian besar responden adalah laki-laki dengan usia 25-32. Mengenai

umpir dan jenis kelamin responden dapat dilihat pada table berikut

Tabel 5.2
Umur dan Jenis Kelamin Responden
Y Umur 17-24 25-32 33-40 40< Total
gerEier Jml |% |Jml | % dml (% [iml [% [jml %
LakF-laki 5 6,6 |30 39,56 {7 92 3 39 (45 59,2
Wabita 7 92 |16 21 |5 66 (3 39 |31 40,8
Total 12 115,846 60,5 | 1 158 | 6 78 |76 100

Surhber data primer diolah

Hal ini dimungkinkan karena orang pada usia tersebut relative sudah mapan

dalam hal keuangan (memiliki pendapatan sendiri). Sehingga besar kemungkinan

serir\g melakukan pembelian online.

Tabel 5.3
Tingkat Pendidikan Akhir responden
No | Pendidikan terakhir Jml %
1 | SMU/SMK 13 17,10
2 | Diploma 23 30,27
3 |81 27 35,53
4 | Pascasarjana 13 17,10
Total 76 100

usia

Sumber : Data Primer diolah

Tabel 5.3 menunjukkan bahwa sebagian besar responden berpendidikan

Dipl%)ma dan S1, hal ini jika dikaitkan dengan umur responden yang sebagian besar

17-32, maka responden disini merupakan individu usia produktif yang

berdendidikan tinggi. Demikian halnya jika dikaitkan dengan table 5.4 yaitu tentang

penc

lapatan responden, maka dapat dijelaskan karakteristik responden disini adalah
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indkvidu usia muda, berpendidikan tinggi dan berpendapatan tinggi yaitu 3-5 jt/bulan

Tabel 5.4
Pekerjaan dan Pendapatan responden
endaptn | <1 Jt 1Jt-3 Jt 3Jt-5 Jt 5 Jt< Total
Pe;,j% I [%  [Jml % [dml % |[dmi [% [Jml | %
Kafy.Swasta (0 {00 |7 92 |14 184 | 4 53 |25 32,9
Witaswasta (0 |00 |1 1,3 |17 224 |2 26 (20 26,3
Mahasiswa |7 |92 [14 18,4 12 2610 00 |23 30,3
by RT 0 |00 |O 00 |1 1,3 |0 00 |1 1,3
PNS/ABRI |0 |00 1,3 66 |0 00 |6 7.9
Siswva 1 (13 |0 00 |0 00 |0 00 |1 1,3
Tot]al 8 [10,5 {23 30,2 |39 513 |6 8 76 100

Sutrhber : Data primer diolah

Sebagian besar produk yang dibeli responden dalam pembelian online adalah

Tiket (pesawat, travel etc) dan pembelian buku maupun jumal. Adapun alasan

pembelian mereka sebagian besar adalah masalah efisiensi khususnya efisiensi

walitu dan efisiensi biaya. dan harganya relative murah dibanding beli di pasar

offline. Mengenai produk yang sering dibeli dalam bisnis online dapat dilihat pada

Tabel 5.5 dan mengenai alasan responden melakukan pembelian online dapat

diliat pada Tabel 5.6

Tabel.5.5
Produk yangdibeli secara online
No Produk Jml %
1 | Baju 4 52
2 | Buku 27 35,5
3 | Jumnal 2 2,6
4 | Tiket 43 56,6
5 | Mixer(alat musik) 1 1,3
6 | Craft (souvenir) 2 2,6
7 |Tas 5 6,6

Sumber: Data primer yang diolah
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5.7

Tabel 5.6
Alasan pembelian online

No Alasan Jml %
1 Tidak ada Penjual lain 1 1,3
2 murah 15 19,7
3 efisien 66 86,8

Sumber : Data primer diolah

Tanggapan responden atas desain bisnis online ini dapat dilihat pada Tabel

Secara umum sebagian besar responden menyatakan bahwa desain website ini

bia%a-biasa saja. Kelebihan utamanya hanya pada searching yang mudah. Sebagian

be

r responden menyukai website ini karena produk yang ditawarkan relative

beryariasi yaitu kategorinya banyak. Namun beberapa responden menyatakan

profluk yang ditawarkan dalam setiap kategori tidak menarik atau tidak memiliki

keupikan. Seperti kerudung misalnya, menurut responden model/desainnya banyak

ditepnui di pasar-pasar offine, dengan harga relative sama. Mereka menyatakan jika

bu

Tt

h kerudung akan membeli kerudung di pasar offine.

Saran yang diberikan responden terkait produk yang kurang menarik, adalah

IKM sering mengganti produk yang didisplay secara rutin, selain meningkatkan

keu

kon

nikan tentunya.Selain itu perlu ditambah informasi potongan harga ketika
sumen membeli banyak produk, atau reward khusus

Saran yang diberikan responden agar website ini tampil lebih menarik terkait

variasi produk adalah menambah kategori produk,dalam arti setiap kategori produk

adau dua atau lebih jenis produk seperti kategori aksesoris perhiasan perak, bisa

dita
dita

dita

I:bah dengan jenis produk batuan. Kategori songkok, selain songkok bludru bisa
bah songkok bordir, Kategori Alat rumah tangga selain dari bambu dapat

mbah rotan.Saran yang diberikan responden terkait dengan deskripsi produk,

padL\ setiap feature produk selain deskripsi tentang produk tersebut, perlu ditambah
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informasi produk IKM yang membuat lengkap dengan alamat,no tilpun dan email.

Dirhaksudkan supaya konsumen tidak ambigu, tentang produsennya karena ada 2

pr

uk sejenis yang diproduksi 2 IKM yang berbeda, misalnya kerudung border dari

Kabupaten Gresik dan kerudung border dari kabupeten Pasuruan.

ad

ter

Sebagian besar responden menyatakan Homepage relative bagus, namun

1 beberapa masukan dari responden untuk menambah logo semua institusi yang
(

bat tidak hanya Departemen perindustrian dan Perdagangan saja, yaitu

ditﬁmbah logo Unair dan logo ITS. Mengenai gambar homepage beberapa

responden menyarankan dibuat lebih unik lagi, menurut mereka motif batik sudah

banyak digunakan, dan kurang menggambarkan produk-produk yang lain, karena

produk yang ditawarkan dalam website ini relative bervariasi. Homepage depan

harus dapat mewakili semua produk. Agar lebih menarik Homepage dibuat dalam

berrtuk flash(gerak)

5.4|Desain bisnis online www/eastjavacraft.biz

Masukan dari responden dianalisis, kemudian diaplikasikan pada desain yang

masih ada di /ocalhost/prestashop. Selanjutnya sesudah website direvisi sesuai

keirrginan konsumen potensial, maka website diupload, yang dapat dilihat pada

wwWw/eastjavacraft.biz. Adapun beberapa perbaikanya antara lain adalah perubahan

home page seperti harapan responden yaitu homepage dibuat unik dan

pa

mImjukkan karakteristik dari produk yang dijual/ditawarkan dalam website. Home

yang baru dibuat dengan gambar wayang sebagai karakteristik hasil kerajinan

pada gambar dengan latarbelakang pulau jawa dengan bahan dari batik. Mengenai

ga

nrbérlfeature homepage dapat dilihat pada Gambar 5.6 berikut
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Gambar 5.6
Home page dari eastjavacraft.biz yang baru
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Dalam website dengan desain baru ini setiap produk yang ditawarkan,dalam

deskripsi produknya ditambah informasi mengenai perusahaan / manufaktur yang

me

Me

buat produk tersebut. Sehingga informasi yang diberikan tidak bersifat ambigu

genai contoh uraian deskripsi produk dapat dilihat pada gambar 5.7. Demikian

halnya dengan proses produksi, setiap produk yang ditawarkan dalam website ini

diberi gambaran/informasi mengenai proses pembuatan produk. Untuk pembuatan

gambar /feature produk yang menarik para perajin diberi pembelajaran singkat

mengenai pengambilan gambar yang menarik serta bagaimana mengubah website

mengubah display produk, manambah produk dengan karakteristik baru dan banyak

hal Finnya
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Pada saat pendampingan dalam implementasi bisnis online ini, disampaikan

beherapa kelemahan IKM dari hasil survey dan masukan responden terkait dengan

ke
IK

nikan produk dan variasi produk. Selain didampingi dalam operasional website,

juga didampingi dalam pembuatan gambar yang menarik, dan cara —cara

mepgupload gambar baru ke dalam websife. Mereka masing-masing memiliki

pa

pro

sword, sehingga untuk seterusnya mereka bisa mengupload/mengganti display

Huk mereka sendiri. Namun mereka tidak bisa upload untuk IKM lainnya. Sampai

lapgran penelitian ini dibuat, pendampingan pada IKM masih berlangsung. Selain

per{dampingan dari tim peneliti dalam arti aplikasi langsung, IKM juga diberi manual

bog

Ket

k yang dapat digunakan ketika IKM mengalami kesulitan dalam maintenance.

ka IKM tetap tidak bisa menyelesaikan masalah dengan manual book maka

suU

Sec

radmin yang dalam hal ini dimiliki oleh tim peneliti akan membetulkannya

ra online
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BAB 6
KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 SIMPULAN

Intemet bukan hal yang baru bagi pengusaha di sektor IKM Jawa Timur,
sebagian besar pengusaha sudah faham dengan intemet. Namun belum
banyak pengusaha yang menggunakan fasilitas tersebut untuk meningkatkan
kinerja bisnisnya. Beberapa kendala yang dihadapi setiap sentra industri
terkait dengan bisniss online tidak sama. Antara lain industri sepatu di
Magetan masalah yang dihadapi adalah SDM, sehingga kurang mampu
memenuhi permintaan kosumen. Industri kerajinan perak masalah yang
dihadapi adalah masalah dana. Industri batik Madura masalah yang dihadapi
adalah kurang kuatnya asosiasi dil. Sehingga perlu penanganan yang
berbeda untuk masing-masing sentra.

. Pertimbangan utama konsumen dalam pembelian online adalah efisiensi,

Dasar utama praktek bisniss online adalah kepercayaan. Konsumen akan
melihat dari coment konsumen yang lain, maka dalam desain bisnis online ini
harus disiapkan coment list untuk konsumen.

3}. Desain bisnis online yang dibuat berbentuk e mall dengan banyak kategori

produk dan manufaktur. Setiap IKM mempunyai password sendiri, sehingga
mereka bisa merubah display produk sendiri. Namun password diatur
sedemikian rupa, sehingga masing-masing IKM tidak bisa masuk dalam IKM
lainnya. Password superadmin yang dalam hal ini dimiliki oleh tim peneliti bisa
memperbaiki secara oniine ketika terjadi kerusakan pada setiap IKM

Desain bisnis online yang masih dibuat dalam bentuk /ocathost mendapatkan
banyak masukan dari responden antara lain gambar homepage harus
mewakili semua IKM yang masuk dalam website. Setiap kategori produk
sebaiknya memiliki 2 atau lebih jenis produk. Tampilan produk tidak menarik
untuk itu diganti gambamya dengan pengambilan gambar yang lebih menarik.
Deskripsi produk kurang jelas, sebaiknya setiap produk diberi deskripsi yang
jelas termasuk informasi produsennya supaya tidak konsumen tidak bingung

59




karena menggunakan konsep e-mall. Desain yang sudah direvisi berdasar
masukan responden diupload di internet dengan almt: www/eastjavacraft.biz

6.2 SARAN

1. Bisnis online merupakan strategi bersaing penting untuk IKM dalam
menghadapi pasar global. Desain bisniss online ini dapat dikembangkan
yaitu semakin banyak IKM yang terlibat dalam website ini. Dalam
menambah IKM yang terlibat, perlu diprioritaskan IKM yang memproduksi
kategori produk yang sudah ada.

2. Untuk keberhasilan inovasi bisniss oniine ini dibutuhkan dukungan dari
Dinas Perindustrian dan Perdagangan masing-masing Kabupaten untuk
menyelesaikan kendala—kendala IKM seperti pengembangan kemampuan
teknologi informasi, bantuan dana, pelatihan ketrampilan untuk
peningkatan kemampuan produksi dli.

3. Perlu dilakukan penelitian lanjutan yaitu untuk mengetahui dampak
imlementasi e-bisnis ini pada kinerja IKM. Antara lain dapat dilakukan
dengan melihat perbedaan kinerja perusahaan IKM yang offline dan IKM
yang online.Selain itu dapat dilanjutkan pula dengan studi explorasi
mengenai anfecedent perbedaan kinerja tersebut, yaitu identifikasi
variable moderator yang memperkuat atau memperlemah hubungan
busines online dengan kinerja perusahaan. Pada akhimya dapat disusun
strategi untuk optimalisasi implementasi bisniss online pada IKM yaitu
dengan menghilangkan/mengeeliminir variable yang memperlemah
relationships business online dengan kinerja perusahaan, demikian
sebaliknya meningkatkan/menambah variable yang memperkuat
relationships tersebut.
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LAMPIRAN 1
Panduan dalam FGD

Kclnsumen

1.Atribut produk penting yang diperhatikan dalam keputusan pembelian terkait

(I:Biarahkan pada atribut produk seperti desain, kualitas, harga dll serta atribut

hisnis online )

2.Alasan pembelian online

3.Atribut Website yang disukai/membuat tertarik untuk membeli di website tersebut

4.

Rengalaman berkesan baik /buruk dalam pembelian online

Pehgusaha IKM

Hengetahuan tentang intemet
Kemampuan menggunakan intemet
Rasilitas yang dimiliki

4 Alasan tidak menggunakan business online

5 Kemampuan /kapasitas produksi dikaitkan dengan SD yang dimiliki

6.Wilayah pemasaran

7.Langkah yang diambil jika permintaan lebih tinggi dari penawaran

8.Strategi pemasaran yang digunakan saat ini

Disperindag

1.Persyaratan pengiriman barang ke LN

2.Persyaratan khusus perusahaan yang menerapkan business online (Bentuk
dan usaha, Ukuran perusahaan)

3.Pgrsyaratan produk yang dapat ditawarkan pada business online

4. Kendala-kendala yang dihadapi IKM jika melakukan bisnis online

5.Kekuatan asosiasi IKM

6.1KM yang siap untuk bisniss online

Pakar Informasi Teknologi

1.Fasilitas apa yang harus disiapkan IKM untuk membuat desain bisnis online.
2.Bjaya operasional yang harus disiapkan IKM untuk bisnss online

3.

odel bisnis online yang banyak digunakan di pasar virtual
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4. Kekuatan dan kelemahan model bisnis online
5. $istem admin dalam bisnis online

Praktisi business online

1.Pemasalahan yang sering dihadapi dalam business online
2.Bagaimana system pembayaran berkaitan dengan business online
3.Resiko yang dihadapi dalam bisnis online

4.Pengalaman menarik baik/buruk terkait dalam bisnis online
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LAMPIRAN 2
FOTO-FOTO KEGIATAN FGD

FGD pada Industri Kulit
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FGD Pada sentra Sandal
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FGD pada Sentra anyaman Bambu Magetan




LAMPIRAN 3
KUESIONER RESPON KONSUMEN ATAS DESAIN

erilah tanda silang (X) pada salah satu jawaban yang menurut Bapak/Tbu/Saudara/i paling
gnar. Terimakasih.

ertanyaan Mengenai Informasi Pribadi:

. Jenis Kelamin : (...) laki-laki (...) Perempuan
p. Usia Anda saat ini :(...) 17-24 tahun
(...) 25-32 tahun
(...)33-40
(...) Diatas 40
¢. Pendidikan terakhir  : (...) SMU/SMK dan sederajat
(...) Diploma
(.)S1
(...) Pasca Sarjana (S2/S3)
(...) lain-lain
'#' Pendapatan per bulan : (...) dibawah Rp.1.000.000
(...) Rp 1.000.000 < Rp.3.000.000
(...) Rp.3.000.000 < Rp.5.000.000
(...) diatas Rp. 5.000.000
#.Pekerjaan (...) Karyawan Swasta
(...) Wiraswasta
(...) Mahasiswa
(...) Ibu rumah tangga
(...) PNS/ABRI
(...) lainnya (sebutkan)....................
-f] Produk apa yang dibeli ? (bisa lebih dari 1)
(..) Baju
({..)Buku
({..)Perhiasan
(]..)Tas
(l..)Tiket
(|..Jlainnya (Sebutkan).................
Alasan melakukan pembelian online (Bisa lebih dari 1)
(}..) tidak ada yang jual di toko offline
(]..) harganya murah
(|..) efisiensi waktu
(l..) lainnya (sebutkan).........................
2. Respon atas desain e bisnis
Nd Pertanyaan Jawaban
STS TS | Netral S SS
1.| | Penelusuran dalam website mudah
2.| | Homepage menarik
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3. | Kombinasi wama yang digunakan menarik

4 | Informast lengkap

5 | Gambar produk jelas

6 | Gambar produk menarik

7 | Deskripsi produk jelas
Variasi produk banyak

9 | Ketika butuh produk, saya berniat untuk membeli
produk yang ditawarkan di bisnis online ini

0 | Saya bemiat untuk menginformasikan keberadaan
bisnis online ini pada teman/keluarga

................................
.....

...........................................................................................................

.................................................................................................................

................................................................................................................

...........................................

...............................................................................................................

...............................................................................................................

.....................................................................

...............................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

................................................................................................................

TERIMA KASIH
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